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INTRODUCERE

Economia este domeniul care ne determina calitatea vietil, ea fiind responsabila de accesul
la bunurile capabile sa ne satisfaca necesitdtile. Studiind economia, trebuie sa intelegem un
lucru esential — realitatea in care traim nu este determinata doar de calitatea politicilor pe care
le implementeaza statul si de deciziile acestuia, realitatea este rezultatul multitudinii de decizii si
actiuni individuale. Din acest motiv, intentiondnd sa intelegem legitatile realitatii economice,
este important sa trecem de la analiza proceselor Tn general, la studiul comportamentului
individual al diferitor subiecti care formeaza economia.

i3]

Manualul ,, Economie aplicata” trateaza procesele economice din perspectiva
intreprinderii, ea fiind subiectul economic care ne influenteaza viata, prin calitatea si pretul
bunurilor oferite, prin locurile de munca create si salariile pldatite, prin solutiile gasite
problemelor cu care se confrunta consumatorul si prin aportul la formarea resurselor bugetare
ale statului. O atentie deosebitd este acordata specificului activitatii intreprinderii in era
Cunostintelor si a digitalizarii, dat fiind faptul ca acestea modifica esenta unor procese, in

acelasi timp, redimensioneaza rolul resurselor economice.

Manualul este elaborat la initiativa Liceului Experimental de Creativitate si Inventica
., Prometeu-Prim”, si este gandit pentru predare in clasa a Xl-a. In acelasi timp, manualul poate fi
utilizat drept sursa bibliografica si in alte institutii de invatamant, inclusiv, in invatamantul
universitar. Caracterul aplicativ al continutului manualului, determina posibilitatea utilizarii de
cdtre orice persoand interesata de economie §i antreprenoriat.

Cu consideratiune,
autorul.
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LOCUL INTREPRINDERII

Capitolul 1 f\§=ele]NeIVII=

Nivelul de trai si bundstarea populatiei unei tari sunt dependente de rezultatele functionarii
economiei nationale. La randul sau, atdt volumul, calitatea si diversitatea bunurilor si
serviciilor puse la dispozitia consumatorilor, cat si dimensiunile veniturilor obtinute de catre
posesorii de resurse economice, sunt dependente direct de performantele obtinute de catre
intreprinderi.

Tnsusirea materialului din capitolul 1, este focusatd pe identificarea locului pe care il ocupd
intreprinderea in societate si a impactului pe care il au rezultatele obtinute de intreprindere
asupra bunastarii societatii, in general, si asupra fiecarui individ, in particular. Un loc aparte in
continutul modulului este dedicat conditiilor si principiilor de functionare a intreprinderilor.

¢\

Insusirea materialului va permite:

v’ intelegerea deosebirilor existente intre intreprindere si alte genuri de organizatii,;

v identificarea locului pe care 1l ocupa intreprinderea n societate;

v corelarea obiectivelor wurmarite de intreprindere cu interesele diferitor subiecti:
consumatori, angajati, stat etc.,

v’ observarea impactului pe care il are comportamentul diferitor subiecti economici asupra

v identificarea principiilor care stau la baza functionarii intreprinderii si verificarea acestor
principii in baza unor exemple reale.
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Tema 1.1.
CE REPREZINTA INTREPRINDEREA SI CE ROL ARE TN CIRCUITUL ECONOMIC
GENERAL?

1. Esenta si tipurile de intreprinderi

Tntreprinderea — organizatie care desfasoard activitate economicd in mod organizat,
permanent §i sistematic, in scopul de a obtine profit.

In orice tara exista o multime de Tntreprinderi, care pot fi grupate in functie de diverse
caracteristici. Astfel, in functie de domeniul de activitate, deosebim Tntreprinderi industriale,
agricole, de constructii, comert, IT, telecomunicatii etc., iar dupa forma de proprietate asupra
capitalului utilizat, deosebim intreprinderi private, publice si mixte. Dupd dimensiuni,
intreprinderile se clasificd, in micro, mici, medii si mari, iar dupa forma
organizatorico-juridica, in individuale, societdti cu responsabilitate limitata, societati pe
actiuni, intreprinderi municipale etc.

NOTA INFORMATIVA

Formele organizatorico-juridice care sunt atribuite fiecarei intreprinderi la momentul
inregistrdrii, sunt stabilite prin acte legislative. In Republica Moldova, conform Legii
cu privire la antreprenoriat si intreprinderi, activitatea de antreprenoriat poate fi
practicatd sub 9 forme organizatorico-juridice: intreprindere individuala; societate
in nume colectiv; societate in comanditd, societate pe actiuni; societate cu
raspundere limitata,; cooperativa de productie; cooperativa de intreprinzator;
intreprindere de arenda, intreprindere de stat si intreprindere municipala.

Pentru fiecare forma de organizare a intreprinderii sunt stabilite modul de
formare a patrimoniului, drepturile si obligatiile fondatorilor/proprietarilor.
Ca exemplu, intreprinderea individuald (1) aparine cetiteanului sau membrilor
familiei acestuia, care poarta raspundere nelimitatd (cu intreg patrimoniul personal)
pentru obligatiile intreprinderii. In acelasi timp, societatea pe actiuni (SA) si
societatea cu raspundere limitata (SRL) sunt intreprinderi fondate de doud si mai
multe persoane, care si-au asociat bunurile in scopul desfasurarii in comun a unei
activitati de antreprenoriat. Capitalul statutar al societafilor este divizat in cote,
persoanele asociate purtind raspundere pentru obligatiile intreprinderii doar in
limitele valorii cotelor pe care le detin.
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Ce spune statistica despre structura intreprinderilor din Republica Moldova?

Conform informatiei oferite de catre Camera inregistrarilor de stat, la inceputul anului 2018 pe teritoriul
Republicii Moldova erau inregistrate peste 168 mii de intreprinderi si ONG-uri dintre care peste 60%
erau localizate in Chisinau.

Cele mai frecvente genuri de activitate selectate la Cele mai solicitate forme
inregistrarea  intreprinderii sunt comerful cu organizatorico-juridice a intreprinderilor din

amanuntul si/sau cel cu ridicata RM sunt II si SRL-ul
Transport i Tranzactii
comunicatii Activitagi imobiliare
5% financiare 4%  Sanatatesi
Hoteluri §i 29% istentd sociala

restaurante 1%

4% 3 ; 11%

SA
3%

/ COOP
‘A s
e

issiiM
1%

\Org.

necom.
1%

Constructii Altele
> 2%

Cea mai raspandita forma de proprietatea asupra
capitalului  folosit de catre intreprinderile din
Republica Moldova este cea privata

Cea mai mare partea a fintreprinderilor din
Republica Moldova sunt de dimensiuni micro”*

M Proprietatea publica 42000
) _ 55000

M Proprietatea privata % 000
32 000

. . . . . 30 000
Proprietatea mixta (publica si privata) 28000

26 000

. . 24 000

W Proprietatea straina popes
18 000

. . . . . 16 000

M Proprietatea intreprinderilor mixte 14000

12 000

10 000
2% 8000
6000
4000
2000

0
2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012

4% _4%
0% r_

N Mari BN Mijoci WEEEN Mici NN Micro

© Biroul Nationai de Statistica

90%

*Divizarea intreprinderilor in micro, mici, medii si mari se face in functie de 3 criterii:

Numdr de salariati | Venituri anuale din vanzari | Valoare activelor
micro pana la 9 pana la 3 min. lei nu depaseste 3 min. lei
mici de la 10 la 49 de la 3 la 25 min. lei nu depdaseste 25 min. lei
mijlocii | de la 50 la 249 de la 25 la 50 min. lei nu depaseste 50 min. lei
mari peste 249 peste 50 min. lei peste 50 min. lei
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2. Rolul social-economic al intreprinderii

Intreprinderea este considerati veriga de bazi a economiilor nationale, ea fiind un centru de
decizii economice, antrenat in gasirea raspunsurilor la intrebarile economice fundamentale: ce, cat,
cum §i pentru cine de produs. Fiind responsabild de gasirea raspunsurilor la problemele
economice fundamentale, Intreprinderea exercita functii economice si sociale importante:

1. intreprinderea este responsabila de producerea bunurilor si prestarea serviciilor;

2. Intreprinderea asigura atragerea si combinarea resurselor economice;

3. Intreprinderea participa la repartitia si redistribuirea veniturilor create in economie.

Functiile exercitate de catre intreprindere sunt un rezultat al activitdtilor pe care le
desfasoara si a deciziilor pe care le ia pentru a obtine profit. Selectarea produselor/serviciilor
care sunt oferite, a segmentului de consumatori pentru care lucreaza, a tehnologiilor de
producere etc., se face, cu exclusivitate, reiesind din posibilitatea de a obtine profit.

Modul de realizare de catre intreprindere a functiei de producere a bunurilor/ prestare a
serviciilor are impact nemijlocit asupra capacitatii consumatorilor de asi satisface necesitatile
resimtite. Evident ca, deciziile referitoare la bunurile pe care le va produce, tehnologiile aplicate,
materiile prime utilizate etc., sunt corelate cu posibilitatea de a obtine profit, insa ele determina
in acelasi timp si gama de produse la care are acces consumatorul, preturile, calitatea acestora si
satisfactia obtinuta in urma consumului.

De ce intreprinderea nu este interesata de producerea bunurilor publice?

Intreprinderile sunt create de cdtre fondatorii sdi pentru a obtine profituri, care pot fi repartizate,
transformandu-se in venituri ale fondatorilor. Pentru a obtine profit, este necesar ca bunurile produse
sa fie comercializate catre consumatorii capabili sa plateasca preturi ce depdsesc cheltuielile
suportate. Astfel, bunurile produse de catre intreprindere ajung la consumator in schimbul unei plati,
ceea ce nu este valabil in cazul bunurilor publice (ex. drumurile, iluminarea stradala etc.), in cazul
acestor bunuri consumatorii au acces gratuit la ele.

Interesul intreprinderii fatd de bunurile publice apare doar daca se va gasi un subiect care plateste
pentru producerea acestora, oferindu-le in continuare in utilizare publicda. De cele mai multe ori, plata
pentru bunurile publice este oferita de catre administratia publica si sectorul non-guvernamental, dar
exista si cazuri cand acestea sunt oferite de sectorul privat (de anumite persoane juridice sau fizice).

Functia intreprinderii de atragere si combinare a resurselor deriva din necesitatea de a
folosi resurse in procesul de productie sau de prestare a serviciilor. Structura cererii pentru resurse,
corespunde spectrului de produse pe care intentioneaza sa le produca si specificul tehnologiilor de
producere care sunt utilizate de catre intreprindere. Unele resurse existente in tara, nu sunt
valorificate din simplu motiv ca ele nu sunt necesare intreprinderii pentru a produce bunurile pe
care si le-a planificat sau utilizarea acestora genereaza costuri care 1i vor diminua profiturile.

Realizarea functiei de repartitie si redistribuire a veniturilor este strans legata de functia
precedenta — atragerea resurselor presupune plata unor recompense catre posesorii acestora.
Respectiv, pentru a face posibila producerea de bunuri/prestarea serviciilor, intreprinderea cedeaza
posesorilor de resurse o parte din veniturile incasate din comercializarea bunurilor/serviciilor.
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Pe langa participarea la repartitie, intreprinderea este implicatda si n procesul de
redistribuire a veniturilor — intreprinderea participarea la formarea veniturilor bugetare, fiind
obligata, prin lege, sa plateasca diverse taxe si contributii.

3. Locul detinut de intreprindere in circuitul economic general

Functiile economice care-i revin, scot in evidenta faptul ca intreprinderea interactioneaza in
permanentd cu diferiti subiecti, fie ca acestia sunt cumparatori ai produselor pe care le ofera pe piata
de desfacere sau posesori de resurse de care are nevoie pentru asi organiza activitatea. Continuitatea
activitatii presupune repetabilitatea fluxurilor care leaga intreprinderea de subiectii din exterior, €a
devenind una dintre verigile principale a circuitului economic general (vezi figura 1.1).

Strainatatea

cheltuieli import T ‘l' venituri din export

Cheltuieli Incasari
> Piata bunurilor si serviciilor

Achizitii publice

faxe s —lC
PIMNEEENE Administratia publica T

transferuri subventii

Intreprinderile

Piata financiara
economii credite

Piata resurselor economice <€
venituri factoriale Cheltuieli

Figura 1.1. Locul intreprinderii in circuitul economic general

In figura 1.1, sunt prezentate doar fluxurile monetare ce leagd intreprinderea de ceilalti
participanti la viata economicd. Acest lucru s-a facut intentionat pentru a fi mai vizibile
dependentele existente intre subiectii economici. In realitate, fluxurile care sunt intermediate de
piata (cea de bunuri, cea de resurse sau cea financiard) sunt dublate de fluxuri materiale sau
monetare n directie opusa. Ca exemplu, fluxul de incasari ale intreprinderii de pe piata de bunuri
este dublat de fluxul de bunuri si servicii care merg catre familiile din tara sau catre consumatorii
din exterior, iar fluxului de credite, care vine catre intreprindere de pe piata financiara, Ti
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corespunde un flux in directie opusd, care reflecta sumele de bani rambursate de catre
intreprindere si dobanzile platite pentru utilizarea temporara a banilor.

Locul pe care il ocupa intreprinderea in circuit, aratd ca bunastarea celorlalti subiecti este
dependenta de comportamentul intreprinderii, iar rezultatele obtinute de catre aceasta sunt
influentate de deciziile comportamentale ale celorlalti participanti la viata economica. Spre
intreprinderii de a vinde produsele, respectiv de a incasa venituri, in acelasi timp, achizitiile
publice facute de catre autoritati de la intreprinderile autohtone sporesc incasarile acestora.

.y

= ‘e

Autoevaluare:

Verificarea cunostintelor:
Care sunt caracteristicile de baza ale unei Intreprinderi?

Dupa ce criterii pot fi clasificate intreprinderile?

Ce deosebiri existd intre formele organizatorico-juridice SRL si II?

Ce criterii sunt luate Tn calcul la divizare intreprinderilor in micro, mici, medii si mari?
Ce caracteristici trebuie sa aiba o intreprindere din Moldova pentru a fi considerata mare?
Ce functii economice §i sociale exercita intreprinderea?

Cum isi exercita intreprinderea functia de distribuire si redistribuire a veniturilor?

N GOk~ wWDdD R

Prin ce fluxuri intreprinderea este legata de familii, in circuitul economic general? Dar de
administratia publica?

Teme pentru reflectii:

1. De ce comertul este cel mai popular domeniu de activitate selectat de catre fondatorii
intreprinderilor din Moldova?
De ce peste 50% dintre intreprinderile inregistrate in Moldova sunt localizate in Chiginau?
3. Ce impact are asupra intreprinderilor autohtone decizia familiilor de a achizitiona, pentru consum,
produse de import? Dar cea de a pleca peste hotare pentru job-uri mai bine platite?

4. De ce statul cheltuieste bani din buget pentru subventionarea unor intreprinderi private, chiar daca
scopul urmarit de catre acestea este cel de a obtine profit (adicd, ele nu activeaza in beneficiu public)?

Tema 1.2.
CARE SUNT INTERESELE SI PRINCIPIILE DE FUNCTIONARE ALE UNEI
INTREPRINDERII?

1. Obiectivele urmarite de intreprindere

Chiar daca orice activitate desfasurata de catre intreprindere este corelata cu obiectivului
de a obtine profit, activitatea propriu zisa nu garanteaza, de la sine, obtinerea lui. Profitul devine

10
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o realitate, doar daca cheltuiclile pe care le suporta intreprinderea, intr-o anumita perioada, sunt
inferioare 1incasarilor. La randul sau, cheltuielile sunt dependente de pretul resurselor, de
randamentul tehnologiilor aplicate, de managementul proceselor etc., iar incasarile depind de
gradului de corespundere a produselor/serviciilor asteptarilor consumatorilor si de capacitatea de
plata a acestora, de comportamentul concurentilor si de retelele de distributie utilizate, de
metodele de promovare si de competentele persoanelor implicate in vanzari etc.

Deoarece exista o multime de factori care determina capacitatea de a obtine profit, Tn
activitatea de zi cu zi, obiectivul general al intreprinderii este concretizat intr-un sir de obiective
speciale, legate de diverse aspecte ale activitdtii curente: *cresterea cotei de piatd si a cifrei de
afaceri; =*diversificarea produselor si a pietelor de desfacere; *cresterea si controlul calitatii
produselor; *minimizarea costurilor; *cresterea eficientei resurselor utilizate, etc.

Fiecare dintre obiectivele enumerate mai sus sunt un rezultat al diverselor provocari
legate de produs, piata, tehnologii, management, finantare, aprovizionare, desfacere, marketing
etc. Deoarece atat setul de obiective specifice, cat si solutiile gasite pentru atingerea acestora sunt
diferite pentru diferite intreprinderi, rezultatele obtinute din activitatea desfasurata variaza de la o
intreprindere la alta. Astfel, unele intreprinderi reusesc sa se extinda intr-un termen scurt,
transformandu-se din Tintreprinderi micro in Tintreprinderi mari, altele, insa, isi inceteaza
activitatea in doar cateva luni dupa lansare - statisticile internationale arata ca peste 50% dintre
intreprinderile nou create se inchid in primul an de activitate.

Cum arata viabilitatea intreprinderilor din Republica Moldova, exprimata in date statistice?

Conform statisticii oficiale, in mediu pe tara, numarul de intreprinderi Inregistrate la 1000 de
locuitori este de 46, acest indicator fiind, insa, diferit pentru diferite regiuni ale tarii — n municipiul
Chisinau sunt inregistrate 111 intreprinderi la 1000 de locuitori, la nordul si in centrul tarii cdte 29
iar n sud 20.

In acelasi timp, din numarul total de intreprinderi inregistrate in Registrul de Stat, doar 31% sunt
active (rata de activitatea se calculeaza in functie de numarul de agenti economici care prezinta
rapoartele financiare la BNS). Daca luam in calcul rata de activitate a intreprinderilor, obtinem cd,
in mediu pe tara, la 1000 de locuitori activeaza doar 14 ntreprinderi, acest indicator fiind de 6
pentru regiunea de Nord, 8 pentru Centru §i 4 pentru Sud.

Sursa: Activitatea de antreprenoriat in profil teritorial. Nota analitica in baza statisticilor oficiale, BNS, 2014,
http://www.statistica.md.

Numarul de intreprinderi inregistrate in Registrul de Stat variaza in permanentd, anual fiind
inregistrate intreprinderi noi, alte la randul sau, fiind radiate din Registru. Ca exemplu, in anul 2004
au fost inregistrate 7030 intreprinderi, in acelasi an fiind radiate 982, in anul 2007 — 11480
inregistrate si 1915 radiate, in 2010 — 6488 inregistrate si 3177 radiate, iar in 2017 au fost
nregistrate 6406, iar radiate 8540.

Sursa: http://www.cis.gov.md

Atat rata scazutd de activitate a intreprinderilor inregistrate, cat si numarul mare de
intreprinderi care isi suspenda activitatea, indicd asupra faptului ca o cotd mare a intreprinderile
din Republica Moldova nu ating obiectivul de a obtine profit. Incapacitatea intreprinderilor de a
obtine profit poate fi datoratd unui numar mare de factori, acestia tinand atat de anumite aspecte

11
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ale mediului de afaceri, ca exemplu, scaderea capacitatii de plata a consumatorilor, scumpirea
resurselor si/sau epuizarea acestora, lipsa accesului la finantari, aparitia de concurenti mai
puternici pe segmentul dat de piatd etc., cat si de lipsa competentelor antreprenoriale si
manageriale a fondatorilor si managerilor intreprinderii.

2. Principiile de functionare ale intreprinderii

Pentru ca intreprinderea sd-si mentina activitatea o perioada indelungata, este necesar sa
fie respectate un sir de principii fundamentale, ignorarea acestora punand in dificultate
functionarea ei din continuare. In lista de principii fundamentale ale intreprinderii se regasesc:

.....

daca activitatile desfasurate permit obtinerea de profit (adica sunt rentabile). Gradul de
rentabilitate a intreprinderii este dependent, in mare masurd, de eficienta sau
randamentul resurselor utilizate. Astfel, orice decizie cu referire la procesul
aprovizionare, productie, desfacere etc., trebuie sda fie abordata prin prisma
impactului pe care il are asupra eficientei si rentabilitatii.

v' Solvabilitate si lichiditate. Solvabilitatea arata care este capacitatea intreprinderii de

a-si onora, in termen, obligatiile fata de creditori, angajati, furnizori, stat etc. Nivelul
scazut al solvabilitatii poate genera riscul pierderii furnizorilor si a personalului,
inghetarii conturilor si chiar pierderii dreptului de proprietate asupra patrimoniului.
Solvabilitatea intreprinderii este dependenta atat de gradul de indatorarea a acesteia
cat si de gradul de lichiditate a resurselor pe care le detine (ca exemplu a stocurilor
de marfuri), adica de faptul in cat timp resursele posedate pot fi transformate in
numerar, care este necesar pentru efectuate diverselor plati.

v’ Crestere si diversificare. Cresterea dimensiunilor 1i va permite intreprinderii sa obtina

conditii mai bune de achizitie a resurselor si de desfacere a produselor. In acelasi
timp, diversificdnd produsele si pietele de desfacere intreprinderea isi diminueaza
dependenta rezultatelor financiare de conditiile de comercializare a unui produs
oarecare si de conjunctura unei piete concrete.

v’ Orientarea catre consumator si concurentd. Gama de produse si caracteristicile lor
trebuie sa fie corelate cu asteptarile potentialilor cumparitori. In acelasi timp, poli-
ticile manageriale adoptate, trebuie sd urmareasca, cu prioritate, cresterea gradului
de competitivitate in raport cu solutiile oferite de catre concurenti pentru acelasi
segment de consumatori.

Toate principiile enumerate mai sus, trebuie sa fie asigurate simultan, mai mult, ignorarea
unui principiu poate face imposibild respectarea celorlalte. Ca exemplu, producerea de bunuri
fara a fi analizate cerintele consumatorului si a ofertelor cu care vin pe piatd concurentii va
determina un nivel scazut de lichiditate a stocurilor de marfuri, care la randul sidu va afecta
gradul de solvabilitate a Tntreprinderii.
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Verificarea cunostintelor:

1.

Care sunt obiectivele particulare pe care si le fixeaza intreprinderea pentru a asigura, pe termen
lung, obtinerea de profit?

Care sunt principiile ce trebuie sa fie respectate de cdtre intreprindere pentru a putea sa-si mentind
activitatea?

Ce reprezinta rentabilitatea intreprinderii si care sunt factorii de care depinde?

Ce reprezinta solvabilitatea? Dar lichiditatea?

Teme pentru reflectii:

1.

De ce unul dintre principiile de baza in activitatea intreprinderii este considerata diversificarea
produselor si/sau a pietelor de desfacere?

Ce impact poate avea gradul scazut de lichiditate a stocurilor de marfuri asupra viabilitatii
intreprinderii?
Cum poate fi asigurata cresterea eficientei intreprinderii prin utilizarea de noi tehnologii?

De ce pe piata produselor agricole din Moldova, o cota importanta a marfurilor comercializate sunt
importate din alte tari, chiar daca Moldova are soluri si conditii climaterice favorabile pentru
cultivarea acestora?
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ACTIVITATEA ANTREPRENORIALA

Capitolul 2 SISV [s]==W-V\-Yel={2]=

Activitatea intreprinderilor porneste de la initiativa antreprenorialda a unor indivizi, care isi
asuma responsabilitatea de a produce anumite bunuri/servicii pentru a satisface nevoile altor
persoane. Mizand pe obtinerea de profit, antreprenorul intentioneaza solutionarea anumitor
probleme cu care se confrunta consumatorul potential, in acelasi timp, asumdndu-si riscul
pierderii resurselor mobilizate Tn acest scop. Disponibilitatea indivizilor pentru activitatea
antreprenoriald, capacitatea lor de a observa oportunitatile de afaceri, de a elabora modele de
business si de a gasi cdile optime de mobilizare a resurselor, determina nivelul de performanta
pe care il obtin intreprinderile.

Materialului din capitolul 2 este focusat pe identificarea conditiilor in care se desfasoara
activitatea antreprenoriala si intelegerea procesului parcurs din momentul de identificare a unei
oportunitati de afaceri pana la cel de lansare a proiectului de business.

4
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identificarea oportunitatilor de afaceri prin aplicarea observarii, analizei si lucrului in echipd;

v utilizarea cunostintelor si a competentelor posedate pentru elaborarea modelelor de afaceri, axate
pe solutionare unor probleme reale ale consumatorilor;

v' cunoasterea factorilor cu impact asupra succesului implementarii modelelor de business,

v' abordarea pozitiva a esecului in afaceri prin focusarea pe gasirea cauzelor esecului si a cailor de

depasire a acestora.
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Tema 2.1.

ECONOMIE APLICATA

CE REPREZINTA ANTREPRENORIATUL SI CARE SUNT CAILE DE INTRARE iN

AFACERI?

1. Principii de baza ale activititi antreprenoriale

Initierea si desfasurarea activitatii intreprinderilor sunt datorate initiativei antreprenoriale.

Antreprenoriatul - proces prin care o persoand sau un grup de indivizi, mobilizeaza
un ansamblu de resurse, pentru a crea valoare (bunuri si servicii) si a exploata
oportunitdtile existente pe piatd.

Initiativa antreprenoriala se bazeaza pe convingerea indivizilor, ca sunt capabili sa ofere altor
persoane solutii la problemele de consum cu care se confrunta, si ca consumatorii potentiali sunt
disponibili sa plateasca pentru solutiile oferite.

NOTA INFORMATIVA

In Republica Moldova activitatea de antreprenoriat este reglementatd prin Legea
» Cu privire la antreprenoriat si intreprinderi” in conformitate cu care:

Antreprenoriat este activitatea de fabricare a productiei, executare a lucrarilor si
prestare a serviciilor, desfasurata de cetateni §i de asociatiile acestora in mod
independent, din proprie initiativa, in numele lor, pe riscul propriu si sub
raspunderea lor patrimoniald, cu scopul de a-si asigura o sursa permanentd de
venituri (articolul 1).

Antreprenoriatul este considerat forta motrici a economiei, antreprenorii fiind cei care
decid sa inceapa afaceri noi, sa dezvolte produse, sd gaseasca modalitati de simplificare a
procesului de productie etc. Initiativa antreprenoriald porneste de la dorinta individului de a
obtine profit, gratie unor oportunitdti de business pe care le observa. O oportunitate de business
se transforma 1n sursa de venit doar daca individul care a identificat-0, parcurge cu succes toate
etapele procesului antreprenorial, ele fiind sase la numar:

1.

ok~ owd

6.

Identificarea oportunitatii (a bunului, serviciului care va fi oferit);
Dezvoltarea modelului de afaceri;

Determinarea resurselor necesare;

Obtinerea resurselor necesare;

Implementarea si managementul afacerii;

Culegerea rezultatelor.

Fiecare dintre etapele procesului antreprenorial are impact asupra ceea ce va culege
antreprenorul la etapa a sasea. Existd diverse forme de exprimare a roadelor activitatii
antreprenoriale — antreprenorul mizeaza pe obtinerea profitului, insa ar putea sa suporte si
pierderi, fiind posibild chiar pierderea resurselor personale utilizate la initierea afacerii.
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2. Caracteristici definitorii ale unui antreprenor si tipuri de antreprenoriat

Antreprenorul (intreprinzdtorul) este persoana care isi asuma riscul de a organiza,
desfasura si dezvolta o afacere.

Calea de la o idee de business pana la culegerea roadelor este una lunga si dificila, din acest
motiv, doar un numar mic de persoane se aventureaza sa initieze afaceri. La nivel mondial, cota
persoanelor disponibile pentru o activitate antreprenoriala este sub 10%.

Disponibilitatea scazuta a indivizilor pentru antreprenoriat a generat interesul cercetatorilor
fata de caracteristicile personale prin care se diferentiazd un antreprenor de ceilalti indivizi. Unul
dintre savantii recunoscuti in acest domeniu este psihologului David McClelland, de la Harvard,
care a identificat 10 competente pe care le poseda un antreprenor (1961):

1. cautarea oportunitatilor si inifiativa;
asumarea riscului;
cererea pentru eficienta si calitate;
perseverenta;
angajamentul fata de contractul semnat;
cautarea informatiilor;
stabilirea scopului/obiectivelor;
planificarea si monitorizarea sistematica;
persuasiunea si networking-ul;

10 independenta si increderea de sine.

Abilitatea antreprenoriald este una complexa, iar gradul de dezvoltare a competentelor

antreprenoriale, difera de la o persoana la alta.

©CoN kDN

NOTA INFORMATIVA

Studii efectuate asupra tipologiei actuale a antreprenorilor, creatori de noi afaceri,
caracteristica tarilor dezvoltate, au pus in evidenfa urmatoarele aspecte:

v' marea majoritate a creatorilor de afaceri sunt barbati (peste 80%), dar in
ultimii ani ponderea femeilor este in crestere;

dupa varsta, cei mai multi antreprenori, peste 45%, au intre 30 si 40 de ani §i
cca. 30% au varsta cuprinsa intre 20 si 30 de ani;

peste 75% dintre creatorii de intreprinderi sunt casatorifi §i au copii;,

doar 1/3 dintre creatorii de noi afaceri au studii superioare;

somerii au o pondere de 14% in randul creatorilor de noi afaceri;

peste 60% dintre creatorii de noi afaceri au deja o experienta de 5-10 ani in
domeniul vizat pentru desfasurarea activitatii firmei nou create.

<\

AN N NN

Activitatea antreprenoriald poate fi practicata sub diverse forme, fiind aplicati chiar termeni
diferiti pentru persoanele care o practica (vezi tabelul 2.1).
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Tabelul 2.1.

Tipuri de persoane care practici antreprenoriatul

Detine dreptul de proprietate asupra intregii afaceri sau asupra unei cote.

Antreprenor Pentru implementarea ideii de afaceri se asociazd cu parteneri si sau angajeaza
resurse umane. Gestioneazad el insusi afacerea sau angajeazd manageri.
Lanseaza afacerea si implementeaza ideea de business de unul singur (solo) si

Soloprenor nu angajeaza personal. Termenul este aparut recent §i tinde sd uneascd
persoanele cu initiativa antreprenoriald care activeaza in calitate de free-lancer.

Free-lancer Persoana care exercita o anumita profesie pe cont propriu. Presteaza servicii

(liber profesionist) atdt consumatorilor finali cat si companiilor, fard a avea statut de angajat.
P Utilizeaza resurse proprii si este remunerat in baza contractelor per proiect.

Persoana angajatda, care desfasoara activitate antreprenoriald in interesul
Intraprenor intreprinderii. Initiaza proiecte si le implementeaza utilizind numele §i unele
resurse ale intreprinderii. Primeste o parte din profitul obtinut in urma
implementarii proiectului, in acelasi timp asumdndu-si riscurile de esec.

Indiferent de forma in care este aplicat antreprenoriatul, persoanele respective isi asuma
riscurile esecului, mizand, insa, pe obtinerea profitului.

3. Cai posibile de intrare in afaceri

Exista mai multe cai posibile de intrare n afaceri, mai des fiind mentionate: 1) deschiderea
afacerii de la zero; 2) cumpararea unei afaceri existente; 3) cumpararea unei francize.

Deschiderea afacerii de la zero:

Adesea, este cea mai preferabild metoda de lansare in afaceri, iar in cazul unei idei unice de
produs sau de serviciu, este, chiar, unica metoda posibila. In acelasi timp, aceasta cale este si cea
mai riscantd, deoarece totul incepe de la zero.

Deschiderea unei afaceri de la zero presupune traversarea unor etape distincte (vezi figura
2.1). Alegand aceastd cale de intrare in afaceri, antreprenorul este implicat atat in elaborarea
modelului de business, de organizare a proceselor necesare lansarii activitatii, cat si in cea de
inregistrare a afacerii. Inregistrarea afacerii este destul de simpld, mult mai dificil fiind procesul
de transformare a oportunitatii de business in afacere generatoare de venituri. Daca procedura de
inregistrare dureaza de la 4 ore pana la 5 zile lucratoare, atunci crearea afacerii generatoare de
venituri poate dura luni si chiar ani.
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Identificarea si evaluarea oportunitatii de afaceri

Elaborarea modelului de business

Luarea deciziei de deschidere a afacerii

Tnregistrarea intreprinderii la . ataa T et ataia e H-

IP ,,Agentia Servicii Publice” .
Proiectarea proceselor

operationale

Deschiderea contului bancar

curent
Lesssssssssssssennnnnnnnnnnnnnnnnnnn v
: Formarea echipei o
Punerea in evidenta la autoritatea B o e -

Stabilirea relatiilor cu
partenerii

fiscala si la Casa asigurarilor sociale

Elaborarea  strategiei  de
comunicare Si promovare

Obtinerea licentelor si a
autorizatiilor (daca sunt necesare)

iNCEPEREA ACTIVITATII

Figura 2.1. Etapele de lansare a unei afaceri de la zero

Cumpararea afacerii care deja functioneaza:

Uneori, indivizii aleg sa cumpere afaceri care deja functioneaza. Achizitionand o afacere
existenta, antreprenorul evita etapa de lansare si intra in posesia unei afaceri care are deja vanzari.

NOTA INFORMATIVA

Conform legislatiei, afacerea poate fi cumparata:

v 1n calitate de complex patrimonial unic;

v’ prin schimbarea fondatorilor si dobandirea calitatii de asociat/actionar;

v’ prin inregistrarea unei afaceri noi si transmiterea catre aceasta a activelor afacerii
scoase la vanzare.
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Procesul de cumparare a unei afaceri existente este structurat in cateva etape:

1. Identificarea afacerii si aflarea motivului vanzarii. Motivele vanzarii unei afaceri sunt
diverse, atat de ordin personal, cat si legate nemijlocit de afacere.

2. Diagnosticarea afacerii din punct de vedere comercial, tehnologic, financiar, juridic, al
resurselor umane si al managementului.

3. Determinarea valorii afacerii. De regula, pretul se stabileste in procesul negocierilor
dintre vanzator si cumparator.

4. Tncheierea contractului de vanzare-cumpdrare a afacerii, care este autentificat notarial si
se inregistreaza la Camera Inregistrarii de Stat.
Din momentul semnarii actului de primire — predare, cumparatorul devine proprietar.

Cumpararea unei francize:

Alegerea acestei cdi de intrare in afaceri, permite diminuarea duratei de lansare a afacerii
si a riscurilor de esec.

/ Franciza - contract prin care o persoand, numitd francizor (in engleza franchizer), i
. acorda unei alte persoane, numitd francizat (in englezda franchizee), dreptul de
exploatare a unui ansamblu de drepturi de proprietate industriald sau intelectuala.

Obiectul contractului de franciza este format din transmiterea dreptului de utilizare a unei
marci comerciale la fabricarea unor bunuri sau de prestare a unor servicii. Pentru desfasurarea
contractului, francizorul trebuie sd 1i furnizeze partenerului sdu elemente de engineering si
know-how privind amenajarea si organizarea intreprinderii, elemente de marketing, cuprinzand
metodele, mijloacele si tehnicile de comercializare a produsului sau serviciului, si mijloacele
pentru pregdtirea profesionald a personalului. Francizorul este obligat sd acorde asistenta tehnica
pe toatd durata de desfasurare a contractului de franciza.

Utilizarea francizei, drept mod de intrarea intr-o afacere, ofera antreprenorului sanse mai
mari de succes. Ca exemplu, ih SUA, conform datelor SBA, pe parcursul primilor 5 ani de activitate
aproximativ 65% dintre intreprinderile care activeaza independent se inchid, pe cand in cazul
intreprinderilor de franchising, doar 14%.

NOTA INFORMATIVA
Franciza presupune cheltuieli semnificative din partea francizatului:
v’ investitia inifiala in amenajarea locatiei si achizitia utilajului, mobilierului necesar;

v' taxa initiala unica - suma fixa achitata pentru dreptul de a practica afacerea
sub marca francizerului;

v' royalty (redeventa) - taxa periodica pe drepturile de marca, constituie de la 0
pana la 15% de la un indice de activitate (de regula din incasari);

v/ taxa pentru publicitate - se calculeaza in procente din cifra de afaceri
Inregistrata (este aplicata doar de catre unii francizori).

Alegerea potrivitd a cdii de intrare in afaceri depinde de mai mulfi factori si poate fi
realizatd doar dupd o analizd complexa a oportunitatii de afaceri.
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Autoevaluare:

Verificarea cunostintelor:

Ce reprezinta antreprenoriatul in abordarea legislatiei din Republica Moldova?

Care sunt etapele procesului antreprenorial?

Ce competente trebuie sd posede un antreprenor, in abordarea psihologului David McClelland?
Care sunt cdile posibile de intrare in afaceri?

In ce consta procedura de lansare a unei afaceri de la zero?

o gk~ w0

Ce este o franciza si care sunt platile pe care le suporta antreprenorul care alege aceasta cale de
intrare Tn afaceri?

Teme pentru reflectii:

1. Care sunt asemanarile si diferentele dintre antreprenor si soloprenor?

2. Care sunt riscurile pe care si le asumd un individ, in cazul in care decide sa cumpere o afacere
existenta? Cum pot fi depasite riscurile respective?

3. De ce franciza este considerata cel mai de succes mod de intrare in afaceri?

Tema 2.2.
CUM APAR IDEILE DE AFACERI?

1. [Identificarea oportunititilor de afaceri

Inceperea unei activitati antreprenoriale porneste cu identificarea unor oportunitati de a castiga
bani, Tn baza carora sunt formulate idei de afaceri.

Oportunitatile si ideile de afaceri nu sunt acelasi lucru:

v’ oportunitatile de afaceri — ceva ce exista inafara vointei si modului de actiune a
antreprenorului, ele fiind stari ale conjuncturii. De obicei, oportunitatile sunt generate de
unele schimbari in comportamentul uman, in legislatie, mediu, stiintd, tehnologii etc.

v" ideile de afaceri — produse ale rationamentului antreprenorilor cu referire la modul de
exploatare a oportunitatilor de afaceri observate. Ideile sunt un produs al modului de
gandire a antreprenorului, a experientei si creativitatii lui.

Chiar daca oportunitatile de afaceri exista obiectiv, inafara individului, doar un numar mic de
persoane le observa, iar unul si mai mic este capabil sa genereze idei pentru valorificarea acestora.
Unul dintre oamenii de stiinta spunea ca oportunitatea, precum frumusetea, se afld “in ochiul”
persoanei implicate. Adica, aceeasi situatie — absenta unui anumit produs pe piata sau o necesitate
umana nesatisfacuta — vizibila pentru numeroase persoane, este sesizata si considerata, din punct
de vedere economic, doar de o persoanad sau un grup de persoane, devenind oportunitate de afaceri.
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Ce recomanda specialistii Tn domeniu persoanelor care isi doresc sa devina antreprenori dar
nu au capacitatea de a observa oportunitati noi de afaceri? Cea mai simpla solutie, Tn acest caz, ar fi
considerabile, in acelasi timp existand riscul de a achizitiona 0 afacere cu probleme care au fost
ascunse de catre fostul proprietar. O alta solutie, ar fi, initierea unei afaceri specializata in
comercializarea de produse care inca nu au ajuns pe piata locala sau obtinerea statutului de
distribuitor, dealer pentru anumite marci comerciale cunoscute. Tot acestor persoane le este
recomandata deschiderea afacerilor in baza de franciza.

Ce trebuie sa cunoascd indivizii care isi propun inceperea afacerilor in bazd de franciza?

Franciza, ca oportunitate de afaceri, devine tot mai populara in ultimii ani, gratie faptului ca
aplicarea acestei cai de intrare in afaceri scurteaza considerabil durata de timp in care afacerea nou
creatd devine profitabild si diminueazd considerabil riscul de esec al acesteia. In acelasi timp,
franciza nu garanteaza succesul afacerii, ceea ce inseamna ca inainte de a lua decizia de a cumpara o
franciza, antreprenorul trebuie sa gaseasca raspunsul la un sir de intrebari:

cat de mult Ti este cunoscut domeniul dat de business?

care este cererea si concurenta pentru produsul dat, pe piata locala?

cat de cunoscutd este marca comerciald pe piata locala?

in ce masura afacerea va fi controlata de catre francizor?

care este volum minim de vanzari pentru ca afacerea sd fie profitabila?

care este valoarea investitiei initiale si a taxelor percepute de catre francizor?

AN NI N NN

2. Generarea ideilor noi de afaceri

Abilitatea de a genera idei noi de afaceri este dependenta, in mare masura, de creativitatea
individului, creativitatea adesea fiind considerata caracteristica nativa a acestuia. In acelasi timp,
existd oameni de stiinta care considerd ca modul creativ de gandire poate fi dezvoltat, respectiv
abilitatea de a genera idei poate fi si ea dezvoltata.

Chiar daca se insistd pe creativitatea persoanelor care genereaza idei noi de afaceri, totusi
realitatea aratd ca aceste idei nu apar pe loc gol. De obicei, indivizii care genereaza idei au
experientd bogata in domeniu sau sunt pasionati de domeniul respectiv, iar asta inseamna ca ei
poseda un volum vast de informatii cu referire la acesta. Informatia posedatd, in combinatie cu
modul specific de procesare a acestei informatii de catre individ, ii permite sd genereze idei noi.

Referindu-se la modul de generare a ideilor de catre creierul uman, James Webb Young,
autorul lucrarii ,, A Technique for Producing Ideas” sustine urmatoarele:

1. o idee nu este nimic mai mult sau mai putin decat o noud combinatie de elemente vechi;
2. capacitatea de a aduce elemente vechi in combinatii noi depinde in mare masurd de
capacitatea de a vedea conexiunile dintre diverse elemente.

Deci, pentru a invata sa generezi idei noi de afaceri este important sa posezi cat mai multa
informatie despre domeniul in care ti-ar placea sa activezi, si sa inveti sd observi conexiunile
posibile dintre diverse elemente.
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Deoarece, ideile sunt, de fapt, niste combinatii ale elementelor vechi, persoanelor care sunt

in cautare de idei de afaceri, le sunt recomandate urmatoarele cai de identificare a lor:

>

Sa examineze competentele pe care le poseda. Acestea pot rezulta din experienta
profesionald, din pasiunea fatd de anumite domenii, sau pur si simplu sunt niste talente
native, care ar putea fi utilizate n viitoarea afacere.

Sa fie atenti la evenimentele care au loc in jurul lor. Tinand cont de evenimentele din jur este
usor de a identifica tendinte noi ale pietei, de a cunoaste noutdtile din stiinta si economie, de fi
la curent cu modificarile din legislatie etc., care pot oferi oportunitéti noi de afaceri.

Sa inventeze un nou produs/serviciu. Pentru a veni cu un produs/serviciu nou pe piata, este
nevoie de a gasi problemele cu care se confrunta consumatorii si de a gasi solutii pentru ele.
Sa adauge valoare unui produs deja existent. Produsul traditional poate fi modificat gratie
unor procese suplimentare (ca exemplu, lemnului brut poate fi transformat in cherestea) sau
produsul poate fi completat cu servicii aditionale (ca exemplu, restaurantul poate combina
bucatele preparate cu serviciul de livrare).

Sa investigheze alte piete. Posibil ca unele produse care au cucerit alte piete, inca nu au ajuns
pe piata locald, respectiv aceasta este o oportunitate de afaceri pentru piata locala.

Sa imbunatateasca un produs sau serviciu existent. Practic nu exista produse sau servicii care
nu pot fi imbunatatite.

Sa urmareasca trend-urile din business. Pentru a cunoaste tendintele in business este
recomandabil de a participa la targuri specializate si evenimente de startup, de a urmari
publicatiile din Internet. Ca exemplu, in Internet, anual apar publicatii cu cele mai noi
tendinte in business, gen, Top 10 cele mai profitabile idei de afaceri pentru anul 2018, care
pot fi o sursa importanta de inspiratie.

NOTA INFORMATIVA

Ideile de afaceri pot fi generate si la comandd in baza conlucrarii unui grup de
persoane. Pentru ca grupul sa genereze idei cat mai originale, in practica sunt aplicate
diverse metode de stimulare a creativitatii colective, printre care:

1. Focus groups — presupune organizarea unui interviu in grup, pentru identificarea
unor probleme sau gasirea solutiilor pentru acestea. Se recomanda ca membrii
grupului sa nu se cunoasca intre ei §i sa fie alesi dupa anumite criterii care vor asigura
omogenitatea grupului.

2. Brainstorming — metoda presupune lucrul unui grup care este stimulat pentru a
genera un volum cat mai mare de idei legate de o problemda sau de un anumit domeniu
de activitate. Pentru a nu bloca fluxul creativ al celor care propun idei, regula cea mai
importanta a metodei este ,,nu se admit critici”. Ulterior, ideile generate de grup sunt
analizate si selectate.

3. Analiza inventarului de probleme — deoarece, de obicei, afacerile viabile provin nu de
la o idee geniala ci de la identificarea unei nevoi reale pentru care se cautd solutii,
aceasta metoda presupune identificarea problemelor legate de un anumit domeniu sau
activitate, in paralel constituindu-se o lista de solutii pentru problemele respective.
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3. Validarea ideii de afaceri

Validarea idei de afaceri — un set de proceduri, prin intermediul cdarora antreprenorul
verifica daca ipotezele cu referire la produsul care constituie obiectul ideii de afaceri
sunt reale si daca ideea de afaceri are potential de dezvoltare.

Validarea ideii este necesara pentru a evita esecurile viitoare — o afacerea care pare a fi idealad
la nivel de idee, ar putea sd nu aiba potential de implementare din motiv cd consumatorii potentiali
au o capacitate redusa de plata sau ca ei prefera sa achizitioneze produse de la branduri recunoscute.

Pentru a valida ideea, antreprenorul trebuie sd gaseasca raspunsuri la un sir de Intrebari:

1. Ce cred cei din jur despre aceasta idee de afaceri?

Este recomandabil de a discuta cu cat mai multa lume despre ideea de afaceri, de dorit cu
persoane necunoscute, si de a cere feedback. Ideea de afaceri este valida daca antreprenorul are
solutii pentru toate problemele scoase in evidentd la aceasta etapa. Adesea, persoanele cu idei de
afaceri evita sa discute cu alte persoane, temandu-se ci ideea va fi furati. In realitate riscul de
furt este foarte scazut, ideea, propriu zisd, este putin importantd pentru business, mult mai
important este modul de implementare a acesteia.

2. Ce nevoie reala a consumatorului este solutionata de produsul sau serviciul oferit?

Este important ca la aceasta etapa sa fie verificata ipoteza cu referire la problema
consumatorului, formulatd la etapa de elaborare a ideii de afaceri. Dacd problema pe care
intentioneaza sa o solutioneze antreprenorul nu este una reala, exista riscul ca produsul cu care va
iesi pe piatd si nu fie cumparat. In acest scop poate fi facut un sondaj de opinie n randul unui
numadr redus de persoane carora le sunt adresate intrebdri cu referire problema respectiva si modul
in care obisnuiesc sa o solutioneze. Daca analizele confirma ca problema este reald, antreprenorul
poate face urmatorul pas.

3. Care este piata-tinta a produsului/serviciului oferit?

Dupa validarea nevoii care urmeaza a fi solutionatd, este important de a cunoaste, care este
numadrul clientilor potentiali. La aceasta etapa este important sa se faca o listd cu toate categoriile
de consumatori potentiali, ludndu-se in calcul atat clienti directi, cét si cei indirecti.

4. Cum se comporta clientii potentiali?

Chiar daca initial poate parea ca piata potentiald este mare, este nevoie de a cunoaste mai
multe informatii despre viitorii cumparatori, ca exemplu, care sunt preferintele lor de consum; ce
nivel de venit au si care sunt bugetele alocate pentru achizitionarea produselor sau serviciilor
similare; cat de frecvent fac achizitii de produse similare si cat de fideli sunt marcilor comerciale de
la care cumpara produse. Pentru a culege informatiile respective, pot fi facute sondaje si interviuri.
5. Cine sunt concurentii viitoarei afaceri?

Foarte des, pe piata pe care intentioneaza antreprenorul sa intre existd deja ofertanti cu
experientd. Este important de a obtine cat mai multa informatie despre modul in care acestia isi
desfasoara activitatea.
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Informatii cu referire la gama de produse, preturi, amplasarea magazinelor, metodele de

desfacere, pot fi obtinute relativ usor, adesea ele fiind disponibile online. Insa, pentru a face o

analiza calitativa a concurentei, este nevoie si de informatii, care nu sunt accesibile pe website-ul

concurentului. Informatiile de acest gen pot fi obtinute devenind client al firmelor concurente.
Discutia cu un manager pe vanzari de la firma concurenta ar putea permite obtinerea informatiilor
cu referire la organizarea livrarilor, garantiile post-vanzari oferire, programele de fidelizare a
clientilor etc. Informatiile respective pot fi utilizate pentru organizarea viitoarei afaceri.

6.

Cu ce va fi mai bun produsul/serviciul oferit, comparativ cu cel al concurentilor?
In baza informatiilor acumulate rispunzand la intrebarea precedentd, pot fi identificate aspectele

problematice ale concurentilor si de gasit modalititi de depasire a acestora. In acelasi timp este important de a

atrage atentie deosebitd punctelor forte ale concurentilor, pentru a gasi modalitati prin care acestea pot fi

depdsite (adicd de a oferi ceva mai bun decét solutiile concurentilor).

Cum a fost validata o afacere cu pantofi, care timp de 10 ani a ajuns si valoreze 1,2 miliarde dolari?

Nick Swinmurm este un american de origine britanica, caruia in 1999 i-a venit ideea sa creeze un
magazin online de pantofi. Acum ideea pare banalda, dar pe atunci lumea nu era obisnuitd sa
cumpere pantofi de pe Net.

Pentru asi valida idea, Nick a creat un website cu o singura pagind, unde a pus poze cu pantofi pe
care le-a facut chiar el in magazine. Apoi a creat cdteva reclame pe Google Adwords pentru a aduce
vizitatori pe website. Cand lumea facea o comandd, Nick mergea in magazin, cumpdra pantofii §i ii
trimitea prin posta, in acest mod el a evitat crearea de stocuri. Pretul de livrare a pantofilor era cel
din magazin, deoarece scopul lui nu era de a primi profit din comenzile primite, dar cel de a vedea
daca oamenii sunt dispusi sa cumpere pantofi online si sd inteleaga care sunt principalele lor temeri.

Dupa cdteva saptamadni, in care vanzarile au crescut i abia mai fdcea fata cu trimiterea coletelor,
Nick si-a dat seama cd idea este bund. Dupd care a pornit construirea afacerii — a creat un website
profesionist, a mers la producdtori si a negociat reduceri, a pus la punct sistemul de livrare a
pantofilor i a investit in publicitate.

Compania pe care a fondat-o Nick se numeste Zappos.com si in anul 2009 a fost cumpdrata de cdtre
Amazon cu 1.2 miliarde de dolari.

.-,

= ‘e

Autoevaluare:

Verificarea cunostintelor:

1.
2.

Ce este 0 oportunitate de afaceri? Dar o idee?

Cum ar putea sa gaseasca idei de afaceri persoanele care nu sunt suficient de creative pentru a
genera idei noi?

Care sunt momentele la care trebuie sa atraga atentie indivizii care planifica sa inceapd o afacere in
baza de franciza?

In ce constd procedeul de validare a ideii de afaceri si care este importanta acestuia pentru viitoarea
afacere?
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Teme pentru reflectii:

1. Daca oportunitatile de afaceri exista obiectiv, inafara ratiunii individului, de ce doar putini oameni
sunt capabili sa faca afaceri de succes?

2. Ti s-a intamplat sa observi unele probleme de consum ale familiei tale, pentru care, dupd ceva timp,
au aparut solutii iar familia este gata sd plateasca un anumit pret pentru ele?

3. Care dintre competentele pe care le posezi la moment ar putea sa te ajute sa prestezi anumite servicii
colegilor de liceu? Cum crezi, colegii ar fi gata sa-ti plateascd pentru prestarea serviciul dat?

4. Ce crezi despre opinia lui James Webb Young, conform carei ,,0 idee nu este nimic mai mult sau
mai putin decadt o noua combinatie de elemente vechi”?

Tema 2.3.
CE URMEAZA DUPA FORMULAREA SI VALIDAREA IDEII DE AFACERI?

1. Prezentarea ideii prin intermediul unui plan de afaceri

Specialistii sustin cd ideea de afaceri, propriu zisa, are un impact de 5 % asupra
succesului afacerii, celelalte 95% revenind setului de masuri intreprinse de catre antreprenor
pentru implementarea ei. Respectiv, dupa ce a fost validata ideea de afaceri, adica dupa ce au fost
acumulate suficiente dovezi care confirma ca aceasta are potential, este nevoie de a elabora un
plan de actiuni pentru transformarea ideii intr-o afacere viabila.

Planul de actiuni al antreprenorului poate fi prezentat sub diverse forme, forma
traditionala fiind planul de afaceri.

Planul de afaceri — document in care se ofera o prezentare detaliata a intregii afaceri,
explicand care sunt resursele necesare pentru punerea in aplicare a ideii de afaceri, In
termeni de activitati, echipamente, personal, resurse financiare.

Elaborarea planului de afaceri presupune parcurgerea catorva pasi in vederea efectudrii
analizelor si prognozelor legate de implementarea ideii de afaceri. In figura 2.2 este prezentat
unul dintre itinerarele ce pot fi parcurse pentru a scrie un plan de afaceri.
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Ideea de
afaceri /
Obiective

Rezumatul Planul de
planului de afaceri management

Descrierea Planul de
companiei marketing

) Planul Planul
Analiza financiar |

SWOT operational

Figura 2.2. Pasii parcursi la elaborarea unui plan de afaceri

Planul de afaceri permite antreprenorului sa obtina o viziune larga asupra afacerii pentru
urmatorii 3-5 ani. Procesul de elaborare a planului de afaceri incepe cu stabilirea catorva obiective,
care trebuie sa fie SMART, dupa care sunt cautate cai si resurse pentru atingerea obiectivelor.

NOTA INFORMATIVA

Denumirea de SMART este de fapt un acronim al caracteristicilor prin care trebuie sa
se diferentieze obiectivele formulate in baza ideii de afaceri:

S — specific: arata cu exactitate ce se doreste sd se obtind;
M — masurabil: daca nu poate fi masurat, nu poate fi atins;
A — accesibil: poate fi atins;

R — realist: se bazeaza pe situatia reald;

T — incadrat in timp: contine repere de timp in atingerea sa.

In procesul de elaborare a planului de afaceri, ideile antreprenorului cu referire la caile de
atingere a obiectivelor urmadrite se vor regdsi in planul operational (unde sunt descrise procesele
de baza cu referire la obtinerea produsul/serviciul planificat), planul de management (in care este
descris procesul de gestiune a afacerii), planul de marketing (care cuprinde canalele de distributie
si de promovare), planul financiar (in care sunt aratate sursele de venit, cheltuielile care vor fi
suportate, sunt estimate fluxurile de numerar si indicatorii de rentabilitate).

Un rol important in elaborarea planului de afaceri revine analizei SWOT, prin care sunt
scoase in vizor punctele forte ale afacerii, punctele slabe, oportunitatile si riscurile cdrora poate fi
supusa afacerea (SWOT - Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats). De obicel, rezultatele
obtinute in urma analizei SWOT sunt prezentate sub forma de matrita (vezi figura 2.3).
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Puncte forte Puncte slabe
(care sunt benefice atingerii obiectivelor) (care impiedica atingerea obiectivelor)
Oportunitati Amenintari

Figura 2.2. Matricea de prezentare a analizei SWOT

Chiar daca sunt aduse multiple argumente in favoarea scrierii unui plan inainte de a lansa
afacerea, putini antreprenori isi incep astfel activitatea. Acest lucru se intdmpla din motiv cé elaborarea
planului presupune eforturi excesive, iar rezultatele anticipate la etapa de scriere a planului, rar corespund
celor obtinute in urma implementarii lui. In acelasi timp, pentru o afacere care abia urmeaza a fi lansat3,
este imposibil de a face calcule realiste cu referire la vanzari, cheltuieli, flux de numerar, profituri pentru
urmadtorii 3-5 ani.

2. Prezentarea ideii de afaceri prin Business Model Canvas
Alternativa a planului de afaceri sunt modelele de business, unul foarte popular fiind
Business Model Canvas.

Business Model Canvas — model de afacere sub forma unei planse, pe care este
prezentatd afacerea intr-o forma vizuald.

Planga pe care este prezentat modelul de business are o forma predefinita, alcatuita din 9
blocuri (vezi figura 2.2). Fiecare bloc din model se referd la un aspect important al afacerii iar
antreprenorul trebuie sa posede suficientd informatie pentru a le completa pe toate. Blocurile
incluse Tn model sunt interconectate intre ele — unul nu poate exista in lipsa altuia.

Parteneri cheie Activititi cheie Valoarea propusi Relatii cu clientii Segmente de
’ ) consumatori
Resurse cheie 2 Canale de l
marketing

Structura cheltuielilor Fluxuri de venituri

9 5

Figura 2.2. Prezentarea ideii de afaceri prin Business Model Canvas

Modelul presupune respectarea anumitor reguli de completare. Tn primul rand, toate
blocurile sunt amplasate pe o singura pagina, se recomanda imprimarea acesteia pe format mare
(ca exemplu A2 sau Al) si amplasarea pe perete. Ideile antreprenorului cu referire la fiecare bloc
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din model pot fi scrise direct pe plansa sau pe foi cu lipici. Preferabil ca ideile sa fie scrise pe foi
cu lipici, de culori diferite, care pot fi usor aplicate dar si detasate, la necesitate. In al doilea rand,
completarea blocurilor se face intr-o anumita consecutivitate — ordinea de completare este redata
prin cifrele care corespund fiecarui bloc din figura.

Completarea fiecarui bloc din model presupune gasirea raspunsurilor pentru un sir de
intrebari specifice:
1. Segmente de clienti: Cine sunt cei mai importanti clienti?

2. Valoarea propusa: Ce produse si servicii sunt oferite fiecarui segment de clienti? Ce
probleme ale clientilor sunt solutionate? Ce valoare le este oferita clientilor?

3. Canale de marketing: Ce canale de comunicare sunt preferate de catre clienti si cum se poate
de ajuns la ele? Care canale sunt cele mai eficiente din punct de vedere a modului de
functionare si a costurilor? Cum pot fi canalele selectate integrate in rutina si obiceiurile
clientilor?

4. Relatia cu clientii: La ce fel de relatie se asteapta fiecare segment de clienti si cat costa
mentinerea acestor relatii? Cum se integreaza acestea in modelului de afaceri?

5. Surse de venit: Pentru ce sunt dispusi clientii sa plateasca si pentru ce platesc

momentan? Cum platesc momentan §i cum ar prefera sda plateasca?Cat contribuie fiecare
sursa de venit la incasarile totale?

6. Resurse cheie: Ce resurse cheie necesitd propunerea de valoare, canalele de distributie,
managementul relatiilor cu clientii, sursele de venit?

7. Activitati cheie: Ce activitati cheie presupun propunerea de valoare, canalele de distributie,
managementul relatiilor cu clientii, sursele de venit?

8. Parteneri cheie: Cine sunt partenerii si furnizorii cheie? Ce resurse cheie sunt achizitionate
de la parteneri?
9. Structura costurilor: Care sunt cele mai importante costuri ce tin de modelul de

business?Care resurse si activitati cheie sunt cele mai costisitoare?

Dupa ce plansa este completatd, antreprenorul poate reveni ori de cate ori este necesar
pentru a imbunititi modelul. In cazul in care intervin modificari in unul dintre cele 9 blocuri,
sunt necesare modificari si in celelalte, deoarece procesele caracteristice unei afaceri sunt strans
legate intre ele.

3. Elaborarea modelului de valoare propusi

Statisticile aratd ca in jur de 70% dintre produsele noi aparute pe piatd sunt sortite esecului.
Acest lucru se Intampla din simplu motiv ca produsele/serviciile oferite nu sunt recunoscute de
catre consumatori, chiar daca antreprenorii erau siguri, la etapa de elaborare a produsului, ca acesta
este capabil de a solutiona anumite probleme cu care se confrunta.

Eric Ries, unul dintre promotorii conceptului Lean Startup, sustine ca la etapa de
elaborare a modelului de business, pentru a evita riscul de esec, proiectarea
produsului/serviciului trebuie sa porneascd de la intrebarea De ce trebuie sa oferim acest
produs/serviciu? si nicidecum de la traditionala Ce produs/serviciu putem oferi?
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Un instrument util pentru gasirea raspunsului la intrebarea De ce trebuie sa oferim acest
produs/serviciu? este VP Canvas (Value Proposition Canvas), prezentat in figura 2.3.

Valoarea Profilul
propusi consumatorului

crearea
beneficiilor

2z

beneficii

N’

ce cautd
consumatorii?\ DE CE?

(V] wem—
(V] —
() —

produse
CE? &servicii

[ g

v
F 3

analgezice dureri
b-c ~
proiectare observare

Figura 2.3. Formularea valorii unice propuse prin aplicarea VP Canvas

VP Canvas constd din doud elemente importante, primul referindu-se la profilul
consumatorului. Elaborand profilul consumatorului, este important de a identifica ce cauta
consumatorul pe piata, altfel zis, care sunt factorii ce il motiveaza sa cumpere — caracteristicile
functionale ale produselor, caracteristicile sociale (ca exemplu, posibilitatea de a impresiona
prietenii) sau poate emotiile pe care i le provoaca. Dupd identificarea asteptarilor consumatorului,
sunt determinate durerile, frustrarile de la consumul produselor la care are deja acces, in acelasi
timp fiind scoase 1n evidenta si beneficiile pe care le obtine.

Urmatoarea componentd a VP Canvas se refera la portofoliul valorii propuse. Elaborarea
portofoliului porneste de la crearea listei de produse/servicii, care vor fi oferite segmentului de
consumatori selectati, dupa care urmeaza sa fie descrise caile prin care aceste produse vor permite
eliminarea durerilor, frustrarilor provocate de produsele existente (alegoric vorbind, sunt
identificate acele analgezice care vor permite alinarea, poate chiar, eliminarea durerilor resimtite).
Urmatorul pas ce urmeaza a fi facut, consta in identificarea beneficiilor prin care vor fi surprinsi
consumatorii in urma consumului produselor/serviciilor noi.

Un moment important la care trebuie sa se atragd atentia la etapa de elaborare a VP Canvas,
consti in verificarea gradului de corespundere a portofoliului valorii cu profilul consumatorului. In
acest scop, problemele (durerile) consumatorului sunt corelate cu solutiile gasite, iar lista
beneficiilor de la produsele noi este comparatd cu beneficiile pe care le obtin de la produsele
existente. Este important ca lista de beneficii din portofoliul valorii propuse sa o depaseasca pe cea
din profilul consumatorului.
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Autoevaluare:

Verificarea cunostintelor:

1. Ce este un plan de afaceri si din ce elemente este compus?
2. Cum se descifreaza acronimul SMART, utilizat in raport cu obiectivele incluse in planul de afaceri?
3. Ceeste o analiza SWOT si care este importanta ei la etapa de planificare a afacerii?

Teme pentru reflectii:

1. Cediferente exista intre Business Model Canvas si Planul de afaceri?

2. Cum crezi, de ce Eric Ries insistd cd la etapa de planificare a produsului/serviciului, antreprenorul
trebuie sa Se porneasca de la intrebarea , De ce trebuie sa oferim acest produs/serviciu” si
nicidecum de la ,, Ce produs/serviciu putem oferi”?

3. Ce corelatie exista intre profilul consumatorului, caracteristicile produsului si succesul afacerii?

Tema 2.4.
PRIN CE SE DIFERENTIAZA UN START-UP DE ALTE AFACERI NOU CREATE?

1. Caracteristicile unei afaceri Startup

Startup — o afacere nou infiintata, cu crestere rapida, care urmareste sa raspunda unei
nevoi de piata, prin dezvoltarea sau oferirea unui produs, proces sau serviciu inovator.

Termenul de startup a devenit atat de popular in ultimii ani, incét existd tendinta de a fi
utilizat in raport cu toate afacerile nou create. Totusi, startup-urile se deosebesc de afacerile
obisnuite, nou create, printr-un sir de caracteristici:

v au produse sau modele de business inovative, dificil de copiat;

v’ au potential de crestere rapida — majoritatea startup-urilor de succes sunt din domeniu IT,
gratie faptului ca aceste produse pot fi raspandite rapid la nivel regional si chiar global;

v sunt finantate diferit in comparatie cu companiile normale — de obicei, startup-urile
sunt finantate din resursele fondatorilor sau utilizeaza resursele investitorilor privati, ca
exemplu se apeleazd la asa numitii ,,Business Angels”, organizatii de venture capital
sau sunt organizate campanii de crowdfunding;

v’ investitorii privati sunt interesati in startup-uri nu pentru profit ci pentru valoarea la
care vor fi vandute in viitor actiunile acestor companii.

Desi nu exista inca un standard unic pentru definirea termenului de startup, comunitatea
de afaceri recunoaste cd acestea sunt o clasa speciald de companii tinere, cu spirit inovativ si cu o
culturd organizationald deosebitd. De obicei, termenul de startup este aplicat in raport cu
companiile nou create, aceasta, insa aceasta nu este o caracteristica obligatorie — stratup poate fi
considerat si un proiect nou, dezvoltat in cadrul unei companie existente.
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Cum poate fi explicat interesul sporit fata de startup-uri?

Tn lumea businessului, startup-urile sunt percepute drept companii capabile de a distruge industriile
existente §i a introduce produse si procese absolut noi. Aceastd abordare, in combinatie cu exemplele
de stratup-uri de succes, au facut ca interesul fata de ele sa creasca considerabil.

Cine sunt persoanele interesate de startup-uri?
R/

+ fondatorii — stratup-urile au devenit o intruchipare a versiunii moderne a visului american —
oricine poate sd inceapd cu o idee, sa munceasca din greu si sa devinad bogat;

* finantatorii - gratie potentialului de crestere rapida, investitia intr-un startup poate da o
rentabilitate de cdteva sute de procente anual, ceea ce nu poate fi obtinut investind intr-o afacere
obisnuitd (in acelasi timp aceste investitii au si un grad foarte ridicat de risc).

Interesul sporit fata de startup-uri a dus la aparitia incubatoarelor, acceleratoarelor, hub-urilor etc.

care urmaresc sustinerea persoanelor cu idei la etapa de startup, a diferitor evenimente de startup

organizate la nivel local, regional, international, a platformelor de colectare a resurselor financiare.

2. Elaborarea modelului de business pentru startup-uri

Folosirea Business Model Canvas pentru startup-uri, a demonstrat ca acest model nu
corespunde specificului acestui gen de afaceri. Pentru startup-uri este dificil de a completa unele
blocuri din model, precum partenerii cheie sau canalele de distributie. Din acest motiv, pentru
startup-uri a fost dezvoltata o versiune simplificata a modelului de business — Lean Canvas.

Lean Canvas — o variatie a Business Model Canvas adaptata pentru afacerile aflate in
stadiul incipient de lansare.

Scopul acestui model este de a ajuta antreprenorul sa elaboreze un Produs Minim Viabil.

NOTA INFORMATIVA

Termenul Produsul Minim Viabil (PMV), a fost lansat si promovat de Eric Ries in

cartea The Lean Startup.

PMV este o tehnica de testare a umei idei, prin intermediul careia un produs

este dezvoltat cu minimum de caracteristici, suficiente pentru a atrage clienti timpurii.

Un produs minim viabil are trei caracteristici principale:

v’ ofera suficient de multa valoare, incdt ii determind pe oameni sa cumpere chiar §i
in forma lui initiala;

v demonstreaza beneficiile viitoare, astfel incdt pastreaza clientii initiali aproape;

V' ofera feedback constant, care ajuta la dezvoltarea viitoarelor caracteristici ale
produsului.

PMYV este considerat vehicul de invatare. Elementul cheie al acestei tehnici consta

n construirea viziunii produsului final in mintea clientilor initiali.

Elaborarea unui PMV permite antreprenorului sa inteleagd mult mai bine care sunt
urmatorii pasi pe care trebuie sa-i intreprinda pentru a dezvolta afacerea.

Similar Business Model Canvas, Lean Canvas este 0 plansa constituita din 9 blocuri, doar
ca informatia inclusa in acestea si consecutivitatea de completare sunt diferite in comparatie cu
Business Model Canvas (vezi figura 2.4). O regula de baza a Lean Canvas este de a exclude din
model orice informatie care poate fi de prisos.
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Problema Solutia Valoarea unici Avantaje Segmente de
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existente Indicatori cheie nivel (diferentierea distpibutic
1 3 produsului) 5
Structura cheltuielilor Fluxuri de venituri

Figura 2.4. Prezentarea ideii de afaceri prin Lean Canvas

Completarea modelului Lean Canvas poate fi realizatdi 1n baza raspunsurilor

antreprenorului la urmatoarele intrebari:

1.

Problema: Care 3 probleme importante ale consumatorului vor fi solutionate? Ce alternative
de solutionare a problemelor respective folosesc deja consumatorii?

Segmentele de consumatori: Care sunt categoriile tinta de clienti? Care sunt caracteristicile
clientului timpuriu ideal (a celui care va accepta primul sa consume produsul)?

Valoarea unicd propusd: Prin ce este diferit produsul si de ce merita atentia
consumatorilor?Cum poate fi descris produsul intr-o fraza scurta? Este capabild fraza
formulata sa raspunda la intrebarile: Care este esenta produsului? Cine sunt clientii? De ce
ar fi interesati de produsul oferit? Prin ce se diferentiaza produsul/serviciul propus de

analogiile care existd deja pe piata?

Solutia: Ce solutii sunt propuse pentru fiecare dintre cele 3 probleme identificate?

Canalele de marketing: Prin ce canale se va comunica cu consumatorii despre
produsul/serviciul oferit? Cum vor fi organizate vanzarile?

Veniturile: Ce surse de venit sunt planificate? Cdr sunt dispusi sa plateasca consumatorii
pentru produs/serviciu? La ce preturi va fi oferit produsul/serviciul diferitor segmente de
consumatori? Cum este argumentatd variatia de pret a produselor?

Structura: Care sunt cheltuielile ce vor fi suportate? Care este cota cheltuielilor fixe si a
celor variabile?

Indicatori cheie: Care sunt indicatorii dupa care va fi masurata performanta afacerii?
Avantajul competitiv: Cum va fi aparat produsul/serviciul de riscul copierii de catre

concurenti?

3. Acumularea feedback-ului si pivotarea modelului de business

Conform definitiei, startup-urile oferd produse noi, inovative, respectiv, existd o

probabilitate mare ca ulterior, aceste produse sa fie ignorate de catre consumatori. Din acest
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motiv, este foarte important de a primi feedback de la potentialii consumatori inca la etapa de
elaborare a modelului de business.

Feedback-ul acumulat permite validarea sau respingerea ipotezelor cu referire la

problemele consumatorilor, valoarea propusa, canalele de distributie etc., formulate la etapa de
elaborare a modelului de business (este valabil atat pentru Lean Canvas, cat si pentru Business
Model Canvas).

v

Cum poti obtinute feedback de la clientii potentiali pentru un bun care inca nu a fost produs?

Cel mai realist feedback cu referire la produs va fi obtinut de catre antreprenor dupd ce il va expune
spre vdnzare, insa atunci opinia cumpadrdtorului ar putea sa nu mai conteze, dupd ce resursele
disponibile au fost cheltuite la producerea unui bun de care consumatorii nu sunt interesati. Pentru a
evita astfel de situatii, se recomanda de a afla opinia acestora inainte de al produce.

Pentru a afla opinia potentialului consumator despre produs, pot fi utilizate diverse tehnici, precum:

Publicitatea falsa - presupune masurarea interesului fata de produsul viitor prin organizarea
campaniilor publicitare. In acest scop pot fi folosite toate tipurile de publicitate, totusi sunt
recomandate canale de promovare cu cheltuieli mici, dar care permit scalarea simpla a
interesului consumatorilor. Cele mai eficiente canale, Tn acest sens, sunt publicitatea pe Google
AdWord (se plateste in functie de numarul de click-uri facute pe anuntul publicitar) si link
tracking — se mdasoara numarul persoanelor care au accesat link-ul activ inclus in oferta trimisa
prin email. O metoda relativ ieftina este si plasarea anunturilor publicitare, insa efectele
acesteia sunt dificil de masurat.

Elaborarea unui Landing page — este o pagind web, creatd special pentru acest produs,
intrarea pe care este sugerata prin publicitatea online (prin Google AdWords, retelele de
socializare, email). Numdarul de intrari pe pagind si analiza hartii click-urilor, permit
intelegerea faptului cat de interesant este produsul pentru consumatori si ce aspecte ale ofertei
sunt mai atractive. In acelasi timp amplasarea pe pagind a unui buton care cheamd la o anumitd
actiune permite antreprenorul sa testeze disponibilitatea potentialilor cumparatori de a plati
pentru acest produs (cu butonul cumpdrd acum), de a primi informatii despre produs (cu butonul
subscrie-te la notificari) sau de a participa la sondaje (cu butonul completeaza chestionarul).
Organizarea vanzdirilor false — prin amplasarea butonului cumpara acum pe Landing page sau
prin plasarea produsului intr-un singur magazin, pentru un termen foarte scurt.

Organizarea pre-vdanzarilor — prin intermediul platformelor on-/ine care ofera posibilitatea de a
face vanzari inainte ca bunul sa fie produs (ca exemplu Kickstarter). Antreprenorul poate plasa
0 publicitate de promovare a produsului pe platforma, persoanele interesate platind pentru ca
acesta sa fie produs.

Semnarea contractelor si/sau colectarea scrisorilor de intentie — scrisorile de intentie pot fi
considerate un gen de pre-vdnzari chiar dacd, din punct de vedere juridic, persoanele care au
semnat scrisorile de intentie nu se obliga sa faca cumpardtura.

Testarea A / B - permite compararea a doua sau mai multe versiuni ale aceluiasi produs. Pentru
a testa anumite versiuni ale produsului, sunt oferite modificari (uneori minime) pentru a verifica
impactul asupra comportamentului consumatorului. Ca exemplu, pentru un site specializat in
comert electronic poate fi modificata amplasare butonului cumpdrd acum sau culoarea site-Ului.

Datele acumulate de la potentialii consumatori sunt utilizate pentru a consolida modelul de

business elaborat sau pentru a-1 adapta in conformitate cu specificul pietei tinta (vezi figura 2.5).
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Figura 2.4. Procesul de ajustare a modelului de business

Conform desenului, ipotezele antreprenorului cu referire la produs, caile de distributie
etc. sunt urmate de actiunile de implementare, dupa care, acestea sunt testate prin masurarea
rezultatelor. Analiza datelor obtinute in urma masurarilor efectuate, poate valida ipotezele initiale
ale antreprenorului sau, dimpotrivi, le poate nega. In cazul validarii, antreprenorul va persevera,
adica va merge inainte cu ideea respectiva. Daca insa, ipotezele nu sunt confirmate prin datele
acumulate, este necesar de a pivota, adica de a genera noi idei, astfel incat sa adapteze produsul
la necesitatile consumatorului. Ipotezele noi, sunt si ele verificate, parcurgdnd toti pasii
prezentati in desenul 2.4.

NOTA INFORMATIVA

Conform DEX, cuvantul a pivota se refera la actiunea de rotire in jurul unui ax
perpendicular (se utilizeaza in raport cu doua corpuri aflate in contact).

Tn business, termenul a pivota a fost introdus recent. Pivotarea este aplicatd atunci cdnd
modelul de business elaborat nu functioneaza (si acest lucru se intdmpla destul de
frecvent). In aceste situatii antreprenorul pivoteazd cdtre un plan B, pentru a face
modelul viabil - adica, antreprenorul identifica lacunele modelului initial si cauta cai
posibile de corectare a acestuia, pentru ai asigura viabilitatea.
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-y

= ‘e

Autoevaluare:

Verificarea cunostintelor:

1
2.
3.
4
5

Ce este un startup si prin ce se diferentiaza de o afacere traditionala, nou creata?
Ce reprezinta un Lean Canvas si care sunt compartimentele acestuia?

Ce este PMV-ul?

Care sunt canalele prin care poate fi testat produsul/serviciului oferit de startup?

Ce este pivotarea si care este importanta ei pentru startup?

Teme pentru reflectii:

1. Prin ce se explica interesul atdt de mare al publicului larg fatd de startup-uri, existand multiple
proiecte, incubatoare, acceleratoare etc. orientate spre sustinerea acestora?

2. Prin ce se deosebeste Lean Canvas de Business Model Canvas? De ce pentru Startup-uri nu este
recomandabil sa fie aplicat Business Model Canvas?

Tema 2.5.

DE CE DEPINDE SUCCESUL AFACERILOR NOU CREATE?

1. Masurarea succesului unei afaceri mici

Antreprenorii sustin, cd businessul este imprevizibil si singurul lucru de care poti fi sigur

in afacerea ta, este faptul ca totul se schimba instantaneu. Respectiv, pentru a cunoaste ce merge

bine, si respectiv, ce merge prost intr-o afacere, este nevoie de a monitoriza in permanenta diferiti

indicatori de performanta.

Gradul de performantda a unei afaceri mici poate fi masurat prin monitorizarea

urmatoarele aspecte:

1

3.

. Starea financiara a afacerii - primul lucru care vorbeste despre performanta afacerii, sunt
banii generati de aceasta — fara bani afacerea inceteaza sa mai existe, iar prezenta lor permite
dezvoltarea. Pentru a cunoaste starea financiard a afacerii, sunt monitorizate fluxurile de
numerar, profiturile si pierderile suportate, starea bilantului (care include valoarea si
structura activelor, a pasivelor si a capitalului propriu).

Satisfactia clientilor - daca clientii nu sunt satisfacuti de produsul achizitionat, este foarte
mare probabilitatea ca nu vor mai cumpdra produsul. Satisfactia clientilor poate fi masurata
prin organizarea sondajelor, a interviurilor, colectarea recenziilor, comentariilor.

Modificarea in timp a numarului de clienti - 0 baza de clienti in continua crestere este un
semn sigur a faptului ca au fost alese corect produsul si segmentul tintd de clienti. Fara o
bazi de clienti in crestere, este imposibil de a asigura extinderea afacerii. In acelasi timp,
este important de a cunoaste cati clienti noi apar in rezultatul diferitor actiuni intreprinse
(introducerea de produse noi, schimbarea canalelor de promovare etc.).
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Satisfactia personalului - satisfactia angajatilor este un alt indicator cheie al succesului in
afaceri. Dezvoltarea unui mediu de lucru care recompenseaza angajatii pentru efortul
depus, este un imperativ in atragerea si pastrarea angajatilor de calitate. Daca angajatii stiu
ca sunt apreciati, sunt mult mai susceptibili sa munceasca in plus atunci cand este necesar.

Cunoasterea tendintelor de pe piata - Cunoasterea tendintelor pietei este importanta,
deoarece descresterea unor indicatori financiari s-ar putea sa fie generatd de conjunctura
pietei si nu de managementul defectuos al afacerii. In acelasi timp, reducerea profitabilitatii
unor produse poate fi un indiciu pentru necesitatea de a introduce produse noi.

Evaluarea perceptiilor proprii ale antreprenorului - Una dintre cele mai importante masuri
a succesului in afaceri este gradul de multumire a antreprenorului de rezultatele obtinute.
Daca antreprenorul este nemultumit de afacere, nu va dura mult Tnainte ca nemultumirea sa
inceapa sd afecteze angajatii si chiar clientii. Pentru a evita astfel de situatii, este nevoie de
a identifica la timp sursele de nemultumire si a face schimbarile necesare.

2. Factorii de care depinde succesul afacerilor nou create

Statisticile arata cd aproximativ 99% dintre afacerile nou create esueaza in primii 10 ani,

60% dintre care isi inceteaza activitatea chiar in primul an dupa lansare. Ash Maurya, autorul
modelului Lean Canvas, in The BOOTSTART Manifesto, sustine, ca cele mai frecvente cauze

ale esecului afacerilor nou create sunt: lipsa banilor, lipsa echipei, dezvoltarea slaba a produsului,
sincronizarea proastd a proceselor, lipsa clientilor, concurenta excesiva, lipsa de focalizare a
antreprenorului/echipei, lipsa pasiunii fatd de produs/domeniu, locatia aleasa gresit, rentabilitatea
scazutd, epuizarea entuziasmului, aparitia problemelor de caracter legal.

Daca un numar mare de afaceri esueaza, apare intrebarea — ce au deosebit afacerile care

rezistd si devin de succes? In lista de top 10 factori cu impact semnificativ asupra succesului
afacerilor, frecvent, sunt enumerati urmatorii:

1.

Modul de gandire a creatorului de afacere - succesul afacerii este un produs al efortului
continuu din partea antreprenorului si a modului in care acesta percepe realitatea. Construirea
afacerii presupune confruntarea permanentd cu diverse probleme, respectiv, reactia
antreprenorului la provocarile care apar, determind soarta afacerii.

Ideea de afaceri - pentru ca afacerea sa aiba succes, nu este obligatoriu sa se ofere un
produs exceptional. O afacere de succes poate fi construitd si in baza imbunatatirii unui
produs care deja existd. Important este ca produsul oferit sd solutioneze o problema reala
a consumatorul, asigurandu-si, astfel, piata de desfacere.

Capitalul - pentru succesul afacerii, conteaza nu atat volumul de bani cu care se opereaza
dar modul in care sunt gestionati. Prospera afacerile care investesc profiturile in dezvoltare.
Echipa - o0 afacere de succes necesita o echipa formata din persoane competente, care
elaboreaza strategii de dezvoltare si asigura implementarea planurilor.

Timpul potrivit - pentru a atinge succesului in afaceri, este nevoie de a avea un plan
strategic si o echipa competentd pentru a executa acest plan. Dar, cel mai important, este
ca planul sa fie executat la momentul potrivit.
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Networking-ul - consolidarea relatiilor cu actori-cheie ai afacerii (parteneri, mentori, clienti
etc.), permite atat solutionarea mai simpld a problemelor cu care se confrunta afacerea, cét
Adaptabilitatea - Ilumea afacerilor este dinamica si imprevizibila, respectiv,
adaptabilitatea la circumstante permite afacerii sd se mentina si sa fie competitiva.
Onestitatea - pentru ca afacerea sa prospere, este nevoie ca antreprenorul sa fie onest cu
asociatii, investitorii, angajatii, clientii, furnizorii. Pierderea increderii din partea actorilor
cheie va impinge afacerea spre esec.

Competenta - Competenta este o combinatie dintre cunostintele despre afaceri, buna
intelegere a industriei si experienta acumulata de-a lungul anilor. Competenta
antreprenorului si a membrilor echipei este cel mai important factor al succesului. Lipsa
de competenta face ca toate oportunitatile de afaceri sa fie ratate.

10. Loialitatea clientilor - motivul pentru care se fondeaza o afacere este de a servi clientii.

Respectiv, daca afacerea nu poate servi clientilor nu va putea sa existe. Pentru a reusi,
este nevoie de a crea o armata cat mai mare de clienti loiali.
Factorii de succes, enumerati mai sus, scot in evidenta faptul ca succesul unei afaceri este

dependent, in mare masura, de personalitatea antreprenorului.

v
v

Prin ce se deosebesc antreprenorii de succes de toti ceilalti antreprenori?
Studiile realizate in domeniu, au ardtat ca toti antreprenorii de succes au caracteristici personale
similare, printre care:

Tenacitate — antreprenorii de succes au capacitatea de a o lua de la capat dupa fiecare esec.
Pasiune - antreprenorii de succes nu sunt motivati doar de dorinta de a obtine Cat mai mulfi
bani, ci si de pasiunea pentru produsul sau serviciul lor, de oportunitatea de a solutiona o
problema si de a face viata clientilor mai usoard, mai bund §i mai ieftind.

Toleranta pentru risc — un antreprenor de succes trebuie sa-si poata depasi frica de umilinte sau
de faliment, teama ca va ramane fara lichiditati.

Viziune - capacitatea de a sesiza o oportunitate §i de a imagina ceva acolo unde alfii n-au vazut
nimic. Antreprenorii au curiozitatea de a identifica nise cu potential. Ei au o viziune pe care sunt
n stare s-o impartaseasca investitorilor, clientilor, echipei.

Incredere 1n sine - antreprenorul trebuie sa fie sigur cd produsul sdau corespunde unei necesitdti
de pe piata actuala sau viitoare.

Flexibilitate - supravietuirea unei afaceri depinde de adaptare, respectiv, antreprenorul trebuie
sa fie flexibil in privinga produsului/serviciului pe care-/ oferd, pentru ca acesta sa rdaspunda la
schimbarile cererii si a conditiilor de pe piata.

Incdlcarea regulilor - antreprenorii de succes sfideazd conventionalul, propundnd solufii noi,
originale.

3. Rolul ecosistemului antreprenorial in dezvoltarea businessului

Succesul unor afaceri concrete este dependent de calitatile personale ale antreprenorului.

In acelasi timp, amploarea activitdtii antreprenoriale la nivel local, regional sau national este

determinata de calitatea ecosistemului antreprenorial.
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Ecosistemul antreprenorial — mediul social si economic care afecteazda activitatea
antreprenoriald.

Conceptul de ecosistem antreprenorial se refera la natura colectivd si sistemicd a
antreprenoriatului. Firmele noi apar si cresc nu doar din motivul ca s-au gasit indivizi talentati si cu
initiativa care le-au creat si le-au dezvoltat. Companiile noi apar si gratie faptului ca se afla intr-un
mediu sau "ecosistem" format din jucdtori privati si publici, care sustin si faciliteazd actiunea
antreprenorilor. lar asta inseamna ca pentru a stimula activitatea antreprenoriald intr-o anumita
regiune este nevoie de a facilita crearea unui ecosistem favorabil pentru lansarea afacerilor noi.

Atingerea acestui obiectiv este o sarcind extrem de dificild, din motiv cd ecosistemul este
constituit din multiple elemente (vezi figura 2.5).

CULTURA POLITICI

institutii
ublice_

==

-
evenimente
startup

LIDERII SISTEMULU educatie

FINANTE

| 53 |
HE
investitii/
fonduri

ORT
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mari

prestatori
servicii

PIETE

Figura 2.5. Structura ecosistemului antreprenorial

Conform imaginii, in centru ecosistemului se afla antreprenorul, care desfasoara, de facto,
activitatea antreprenoriald, In acelasi timp, activitatea respectiva este acceleratd sau dimpotriva,
franata de ecosistem. Fiecare dintre cele sase sfere ce formeaza ecosistemul (cultura, finantele,
pietele, capitalul uman, suportul si politicile), genereaza factori favorabili sau impedimente
pentru antreprenoriat. Ca exemplu, training-urile si consultanta calitativa, oferite de organizatii
private, guvernamentale sau ONG-uri si experienta mentorilor favorizeazd initiativa
antreprenoriald, iar nivelul avansat de coruptie in institutiile publice, dimpotriva, o frAneaza.
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Verificarea cunostintelor:

1.

2.
3.
4,

Care sunt aspectele afacerii ce trebuie sd fie monitorizate pentru ai asigura mentinerea in timp a
succesului?

Care sunt factorii cu impact semnificativ asupra succesului afacerilor?
Ce calitati personale au antreprenorii de succes?

Ce reprezinta ecosistemul antreprenorial si din ce elemente este format?

Teme pentru reflectii:

1.
2.

De ce satisfactia personalului este considerata indicator cheie al succesului unei afaceri?

Networking-ul este considerat un factor tot mai important pentru solutionarea diverselor probleme,
inclusiv a celor legate de afaceri. Poti sa aduci exemple din experienta personalad care demonstreaza
rolul networking-ului in solutionarea problemelor personale?

In conditiile in care antreprenorul isi doreste un profit cat mai mare din afacerea pe care o dezvoltd,
iar acest profit depinde de platile pe care le face consumatorul pentru produsele/serviciile oferite,
putem considera ca in business este loc pentru onestitate?

Institutiile publice sunt o componentd importantd a ecosistemului antreprenorial. In opinia ta, ce ar
trebuie sa faca aceste institutii pentru a stimula activitatea antreprenoriala a tinerilor? Dar sistemul
educational?




ECONOMIE APLICATA

RESURSELE UTILIZATE

TG TN ACTIVITATEA INTREPRINDERII

Implementarea oricarui model de business presupune utilizarea de resurse, care apartin
antreprenorului sau sunt atrase in schimbul anumitor plati specifice. Accesul la resurse,
calitatea si pretul lor, determina atdt posibilitatea de implementare a unui model de business cat
si calitatea si pretul bunurilor/serviciilor care rezulta din implementarea acestuia.

Materialului din capitolul 3, este focusat atat pe identificarea corelatiei dintre idea de
afaceri si resursele necesare implementarii, cat si pe intelegerea importantei pe care o au pretul
si randamentul resurselor asupra rezultatelor afacerii.

r y v Insugsirea materialului va permite:

1 EhYy

v' cunoasterea specificului diferitor tipuri de resurse utilizate n activitatea
intreprinderii si constientizarea importantei acestora;

v intelegerea corelatiei existente intre resursele disponibile pentru utilizare de catre
intreprinderi si bunurile/serviciile oferite (in materie de pret, calitate, sortiment etc.);

V' crearea setului de resurse necesare pentru implementarea unui model de business si
justificarea deciziilor luate prin aplicarea calculelor;

v’ constientizarea importantei gestiunii corecte a resurselor si identificarea cailor de optimizare
a procesului de management a resurselor.
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Tema 3.1.
CUM iSI ALEGE INTREPRINDEREA RESURSELE?

1. Tipurile de resurse utilizate de Tntreprindere

Indiferent de tipul de produs sau serviciu pe care isi planifica intreprinderea sa-l1 ofere
consumatorului, obtinerea acestuia presupune desfasurarea unui set de activitati specifice, care,
la randul sau, presupun consumul de resurse (vezi figura 3.1).

Tntreprinderea

Evidenta si analiza; —
Cercetare, etc.

(b}

<

S U S
2 Activititi desfisurate: L
= i .. ©
3 Planificare; Aprovizionare; y k7
o Resurse . X . . @
S sconomice b Productie; Depozitare; Bunuri si ©
© Y . i ‘e o
@ b Comercializare; Promovare; servicll -2
g =
=} -»
-»

Figura 3.1. Transformarea resurselor in bunuri si servicii

Intreprinderea se afl la intersectia dintre doua piete, piata de resurse si cea de desfacere, setul
de resurse achizitionat pe prima piatd fiind corelat cu tipurile de bunuri pe care si le planifica sa le
ofere pe piata de desfacere.

Resursele economice — fotalitatea elementelor materiale si nemateriale, a conditiilor ce
pot fi utilizate in activitatea intreprinderii.

Activitatea intreprinderii nu se rezuma doar la procesul de productie propriu-zis, ea implicand
si activitdti legate de planificare, evidentd si analiza, aprovizionare, desfacere etc. Fiecare dintre
activitatile desfasurate presupune utilizarea resurselor specifice. Ca exemplu, producerea pastelor
fainoase presupune posedarea ingredientelor corespunzatoare tehnologiei de producere, a utilajelor
specializate, a personalului calificat etc., iar comercializarea acestora necesitd spatii comerciale,
personal cu cunostinte si competente in vanzari, mijloacelor de transport etc.

Deoarece intreprinderea desfasoara activitati diverse, resursele utilizate sunt si ele diferite
(vezi tabelul 3.1).

41

—
| —



B
n
-
>
n
B
nd

financiare

manageriale

ECONOMIE APLICATA

Tabelul 3.1.

Categorii de resurse utilizate de intreprindere

munca productivd - potentialul de munca, creatie si inovare al personalului angajat

tehnologiile i alte resurse informationale

conditiile tehnice de productie:
v’ terenuri si cladiri pentru productie, depozitare si vinzare
v masini, instalatii si unelte
v’ sisteme de asigurare a utilitatilor — apa, caldura, gaze, electricitate, aer conditionat,
comunicatii
sisteme de transport pentru materiale, produse si oameni
instalatii si sisteme pentru depozitarea bunurilor si a informatiilor
cladiri si dotari pentru personal
dotari pentru asigurarea securitafii oamenilor si a echipamentelor

ANENENEN

materii prime, materiale, resurse energetice, alte bunuri - care se transforma sau se vand ca
atare

servicii de la terti - apa si canalizare, telecomunicatii, Internet etc.

drepturi reale - patente, licente, brevete, marci comerciale etc.

numerar aflat in casierie si/sau pe conturile curente

depozite bancare

creante (ex. datorii de Tncasat de la clienti)

titluri de valoare — actiuni, obligatiuni emise de cétre alte entitati si achizitionate de cétre
intreprindere

cota parte detinutd in capitalul statutar al altor intreprinderi

competente manageriale

baze de date

soft-uri specializate

sisteme de evidenta si control

2. Importanta fiecdrei categorii de resurse pentru activitatea intreprinderii

Adesea, analizand resursele intreprinderii, se fac referinte doar la acele elemente care sunt
nemijlocit implicate In activitatea de baza (producerea bunurilor/organizarea lucrarilor/prestarea
serviciilor), adica la personal, tehnologii, conditii tehnice, materii prime etc., fard acestea
activitatile respective fiind imposibile. Insa alaturi de acest gen de resurse, un rol important in
activitatea intreprinderii revine resurselor financiare.

Resursele financiare nu participa nemijlocit la activitatea operationala a intreprinderii, dar
ele, fie ca fac posibila atragerea resurselor productive, daca ne referim la numerar (proprietarii de
resurse productive solicitd plati pentru acestea) sau aduc intreprinderii venituri suplimentare.
Veniturile suplimentare sunt obtinute in cazul in care intreprinderea utilizeaza numerarul pentru a
face plasamente.
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Ce cagtiguri poate obtine intreprinderea in urma realizdrii plasamentelor?

Pe langa incasarile generate din activitatea de baza, intreprinderea poate obtine venituri din
realizarea diferitor plasamente.

Cel mai simplu tip de plasament este depozitul bancar, care presupune ca intreprinderea transmite
temporar bancii dreptului de utilizare a numerarului, in schimbul unei dobanzi. Tntreprinderea
ncheie contracte de depozitare in cazul in care o parte din numerarul aflat pe contul curent nu va fi
utilizat un anumit interval de timp pentru efectuarea platilor.

Un alt gen de plasamente sunt titlurile de valoare, cele mai des intdlnite fiind actiunile si
obligatiunile. In acest caz, intreprinderea achizitioneaza titluri de valoare care urmeaza si-i aducd
venituri sub forma de dobdnzi (in cazul obligatiunilor) sau de dividende (in cazul actiunilor).
Intreprinderea poate obfine venituri si din vinzarea titlurilor de valoare la preturi mai mari in
comparatie cu cel la care au fost achizitionate.

In acelasi timp, intreprinderea poate fi fondator sau co-fondator al altor entitdfi. In acest caz, o parte
din numerarul intreprinderii este utilizat pentru crearea capitalului statutar al entitdtii respective.
Participarea intreprinderii in calitate de fondator este justificata prin posibilitatea de a obtine
dividende in urma functionarii entitatii sau obtinerea de alte beneficii (ca exemplu entitatea fondata
este specializatd in producerea de materii prime utilizate in activitatea intreprinderii).

Din grupul de resurse financiare fac parte si creantele, care apar, in special, in urma
vanzarilor de bunuri cu amanarea platilor (vanzarile in credit). Creantele sunt considerate resurse
financiare, deoarece intreprinderea mizeaza sa incaseze sumele respective, adica sa le transforme
Tn numerar, care va fi utilizat pentru efectuarea platilor.

Resursele financiare si cele productive sunt strans legate intre ele, acestea fiind supuse unui
proces continuu de transformare (vezi figura 3.2).

Transformarea
Transformarea I ductive i Transformarea
e OO 'r‘ resurselor/bunurilor Tn
alte resurse sau bunuri resurse financiare

finale

resurselor financiare
n resurse productive

Figura 3.2. Procesul de transformare a resurselor

Chiar daca sunt diferite din punct de vedere al modului de utilizare, atat resursele productive
cat si cele financiare au impact asupra profitului. Impactul resurselor productive este resimtit prin
intermediul costurilor suportate la producerea de bunuri si/sau prestarea serviciilor (costurile de
productie sunt dependente atat de pretul resurselor cat si de productivitatea lor). Resursele financiare
influenteaza profitului intreprinderii atat prin intermediul veniturilor obtinute din plasamente cét si
prin intermediul avantajelor obtinute pe pietele de aprovizionare si de desfacere.

Al treilea bloc de resurse, utilizate de catre intreprindere, se refera la potentialul managerial
pe care il posedd. Acesta include atat competenta personalului implicat in management cét si
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diverse structuri, sisteme care sunt utilizate in gestiunea Tintreprinderii. Acestea devin o
componentd tot mai importantd a setului de resurse utilizate de catre intreprindere, ele influentand
rezultatele obtinute din utilizarea resurselor productive si a celor financiare. Ca exemplu, sistemele
de management al calitatii, care presupun controlul permanent si la toate etapele a calitatii
produselor, asigurd mentinerea calitatii produselor la nivel inalt, respectiv diminueaza riscurile de
pierdere a pietelor de desfacere. La randul sau, aplicarea unor metode eficiente de management al
proiectelor permite optimizarea lucrului echipei, diminuarea timpului necesar pentru monitorizare
si control a exercitarii functiilor de catre membrii echipei.

3. Alegerea si combinarea resurselor productive

Tn tabelul 3.1, sunt prezentate trei grupe de resurse, fiecare dintre acestea fiind cu impact
asupra profitului intreprinderii. Chiar dacd fiecare dintre cele trei grupe de resurse sunt
importante pentru activitatea intreprinderii, totusi, pe prim plan sunt puse resursele productive,
fara de care activitatea Intreprinderii nu este posibila.

Necesitatea de alegere a resurselor este un rezultat a trei caracteristici ale resurselor
economice:

v resursele sunt complementare - adica pot fi utilizate in procesul de producere doar fiind
combinate (ca exemplu utilajele vor functiona doar daca sunt combinate cu resurse umane,
combustibil si materii prime);

v resursele sunt substituibile (ca exemplu anumite operatiuni in procesul de producere pot
fi realizate manual sau masinizat, respectiv resursele umane pot fi substituite prin utilaje
si invers);

v resursele sunt adaptabile (ca exemplu, utilizarea tehnicii performante in productie necesita
angajarea personalului de o calificare mai naltd sau instruirea personalului existent in
vederea dezvoltarii cunostintelor si competentelor solicitate de tehnica noud).

Procesul de alegere a resurselor productive porneste de la alegerea tehnologiei de
producere si a modului de organizare a activitdtii Intreprinderii. Deciziile de selectare a
tehnologiilor sunt luate in functie de un sir de factori, printre care: conditiile de acces la
tehnologie, pretul si accesul la resursele productive corespunzatoare tehnologiei respective, scara
productiei, capacitatea pietei de desfacere etc.
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Cum poate obtine intreprinderea acces la tehnologii?

Tehnologiile aplicate de intreprindere pot fi traditionale cu acces liber sau avansate, pentru care
sunt puse restrictii de utilizare. La randul sau, tehnologiile avansate pot fi un rezultat al cercetarilor
si experientei acumulate de catre intreprindere sau pot fi obtinute prin transferul tehnologic.
Transferul tehnologic are loc prin diferite cai:

v' Cesiunea brevetului — intreprinderea cumpara dreptul asupra unei tehnologii care este
brevetata, obtinand dreptul de autor asupra tehnologiei sau dreptul exclusiv de a aplica
tehnologia intr-o anumita regiune (cesiunea poate fi totald sau partiald);

v’ Obtinerea licentei pentru aplicarea tehnologiei brevetate - obtinerea dreptului de utilizare a
tehnologiei;

v’ Achizitia utilajului - tehnologia este transmisd odata cu tehnica i diversele documente ce o
insotesc: scheme de fluxuri tehnologice, schite de masini sau utilaje etc.

v" Inginereeng — intreprinderea poate beneficia de serviciul de proiectare, consultanfa §i
asistentda in vederea implementarii unei noi tehnologii din partea entitdtilor care poseda
tehnologia respectiva;

v’ Achizitia unei francize - achizitia francizei presupune, pe linga altele, si transferul
tehnologiilor de productie si comercializare a bunurilor.

Deciziile luate in raport cu tehnologiile de producere sunt primordiale pentru activitatea
intreprinderii, deoarece fiecare tehnologie presupune investitii in mijloacele fixe necesare
organizarii productiei (spatii productive, utilaje, instalatii etc.), personal cu pregatire speciala,
materii prime, consumabile de anumita calitate etc. In acelasi timp, tehnologiile aplicate au
impact direct asupra productivitatii resurselor utilizate si a calitdtii bunurilor fabricate, a
costurilor per unitate de produs si a capacitatii de productie a intreprinderii.

Un alt factor care influenteaza decizia cu referire la tipul, volumul si structura resurselor
utilizate este modul de organizare a activitdtii intreprinderii. Pentru acelasi domeniu de activitate
pot fi aplicate diferite modele de organizare a proceselor operationale. Ca exemplu, 0
intreprindere specializatd in producerea mobilei de tip Been-bag poate organiza toate procesele in
interior, in acest caz fiind necesare asigurarea cu spatii de productie si depozitare, masini de cusut si
utilaje pentru croit, stofa si ata etc., sau poate externaliza coaserea sacilor utilizand outsourcing-ul,
ceea ce exclude necesitatea de a achizitiona masini de cusut, de a arenda spatii pentru productie etc.
La randul sau comercializarea poate fi organizata online, in magazinul de firma sau prin intermediul
unei retele de distributie. Fiecare dintre modelele selectate de cétre intreprindere presupune utilizarea
diferitor categorii de resurse sau resurse similare dar in proportii diferite.

Selectarea tehnologiilor si a modului de productie care va fi aplicat de catre Intreprindere
se face In functie de impactul pe care il vor avea deciziile respective asupra performantei
recuperate, care este costul unitar al bunurilor produse si ce impact au asupra calitatii
produselor/serviciilor, cum vor reactiona cumpdratorii la modificarile intervenite si care sunt
riscurile asociate tehnologiei sau a modului de productie selectat.
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Autoevaluare:

Verificarea cunostintelor:

Ce sunt resursele economice si care sunt tipurile de resurse utilizate de catre intreprinderi?

Care este importanta resurselor financiare pentru intreprindere? Dar a celor manageriale?

1
2
3. Ce tipuri de venituri poate obtine intreprinderea din utilizarea resurselor financiare?
4. Care sunt cele trei caracteristici ale resurselor economice?

5

Care sunt cdile prin intermediul carora are loc transferul de tehnologii?

Teme pentru reflectii:

1. De ce bazele de date sunt considerate resurse economice? Dar sistemele de evidentd si control?

2. Cum poate fi explicat interesul intreprinderilor fata de plasamente n titlurile de valoare emise de
catre alti subiecti economice, in conditiile in care ar putea folosi aceste resurse pentru extinderea
activitatii proprii?

3. Dat fiind faptul ca resursele economice sunt complimentare si substituibile, care sunt factorii ce
determina combinatiile de resurse utilizate de catre intreprinderi?

Tema 3.2.
CE REPREZINTA CAPITALUL INTREPRINDERII?

1. Rolul capitalului in desfasurarea activitatii intreprinderii
Evaluarea capacitatii intreprinderii de a produce bunuri si/sau presta servicii porneste de
la analiza capitalului posedat.

Capitalul — totalitatea bunurilor economice detinute de catre intreprindere, care sunt
destinate producerii de bunuri si/sau servicii in scopul vdanzarii si obtinerii de profit.

IMPORTANT! Notiunea de capital este asociata cu capacitatea de a aduce profit.

Categoria capital este utilizata pe larg in analiza activitatii intreprinderii, acest fapt fiind
justificat prin importanta ce-i revine in supravietuirea si dezvoltarea ntreprinderii: practica
demonstreaza cd functionarea unei intreprinderi farda capital adecvat, atat ca volum cat si ca
structurd, este una din cauzele cele mai raspandite ale esecului in afaceri.

De obicei, capitalul este abordat sub doua aspecte (vezi figura 3.3).
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Capitalul - resurse sau fonduri banesti:

Capitalul este exprimat prin sumele de bani ce au fost folosite la
formarea natrimoniului intrenrinderii.
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Abordari ale

capitalului

Capitalul - mijloc sau factor de productie:

:  Capitalul consta din totalitatea resurselor materiale si nemateriale, rezultate
din activitatea umana, care participa la obtinerea de bunuri si servicii.
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Figura 3.3. Abordari ale capitalului
Ambele abordari ale capitalului vizeaza potentialul de productie al intreprinderii, prima
abordare se refera la sursele de formare a potentialului, iar a doua, la componenta fizica a acestuia.

2. Capitalul - resurse sau fonduri banesti
Resursele banesti utilizate de catre intreprindere pot fi formate din doua surse — proprii sau
atrase, respectiv capitalul se divizeaza in propriu si imprumutat (vezi figura 3.4).

CAPITALUL

Tmprumutat

R AN EEENAAANNEEEAAANNNNEAAANNGGEAAAANEEEEEAAEEEERE

Propriu
« capitalul social;
o fonduri (de investitii, cercetare-dezvoltare etc.); :
o profitul nerepartizat.

e pe termen mediu si lung;
e pe termen scurt (pana la 1 an). :
;

Figura 3.4. Sursele de formare a capitalului intreprinderii

Capitalul propriu este un rezultat al contributiilor proprietarilor la fondarea intreprinderii sau
pe parcurs (proprietarii existenti pot contribui cu sume suplimentare sau pot fi atrasi proprietari noi
prin emisiunea si vanzarea actiunilor), ale statului, prin acordarea de subventii sau ale unor
organizatii specializate, care ofera granturi in scopuri investitionale. Capitalul propriu poate fi
format si in baza profitului obtinut din activitatea desfasurata, care este acumulat sub forma de
diverse fonduri (ca exemplu, anual 10% din profitul net este directionat catre fondul de dezvoltare).

O componenta importanta a capitalului propriu este capitalul social.

Capitalul social — capitalul fixat in statutul intreprinderii, initial acesta se formeazda din
aporturile in natura si/sau in bani, ale asociatilor.

Pe parcursul vietii intreprinderii, capitalul social poate fi modificat ca urmare a
operatiunilor ce duc la majorarea sau reducerea de capital.
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Care sunt operatiunile ce genereazd cresterea sau diminuarea capitalului social?
Majorarea capitalului social poate avea loc prin urmatoarele metode:

v’ Aporturi noi la capital a fondatorilor existenti sau atragerea noilor asociati;

v Emisiunea suplimentard de actiuni.

v TIncorporarea rezervelor sau a profitului nerepartizat.

v Conversia unor datorii ale intreprinderii in actiuni, creditorul devenind actionar sau asociat.

Reducerea capitalului social se poate realiza prin:

V' Reducerea valorii nominale a actiunilor sau partilor sociale;

V' Reducerea numarului de actiuni sau parti sociale,

v' Rascumpararea actiunilor proprii si anularea acestora;

v’ Scutirea totala sau partiala a asociatilor de varsamintele datorate.

Modalitatile de majorare sau reducere a capitalului social se pot realiza numai in conformitate cu
hotardrile Adunarii Generale a Actionarilor sau Asociatilor si se subordoneaza reglementarilor
legislative existente.

Capitalul imprumutat al intreprinderii corespunde datoriilor pe termen lung si pe termen
scurt. Datoriile pe termen lung apar in rezultatului imprumuturilor de la alte entitati sau de la
banca. Acest gen de imprumuturi sunt purtitoare de dobanda. La randul sau, datoriile pe termen
scurt includ imprumuturile pe termen de pana la un an (purtatoare de dobanda) si datoriile de
exploatare, care nu sunt purtatoare de dobanda. Din categoria datoriilor de exploatare fac parte
datoriile fata de furnizori, personal, buget etc.

3. Capitalul - mijloc sau factor de productie

Intreprinderea utilizeaza capitalul monetar pentru achizitia, constructia sau producerea
elementelor de capital real. Prin transformarea fondurilor banesti in capital real Intreprinderea 1si
formeaza fundamentul tehnico-material necesar desfasurarii activitatii.

Dupa modul cum participa la activitatea Tntreprinderii si dupa felul in care se consuma si se
inlocuiesc, componentele capitalului real se grupeaza in capital fix si capital circulant (vezi figura 3.5).
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Capital fix Capital circulant

utilaje, echipamente, instalatii,
masini, spatii productive etc.

materia primd, materiale
consumabile, combustibil etc.

Participa la mai multe cicluri de
productie, mentindndu-si forma
fizica

Participd la un singur ciclu de
productie

Modul de participare la
procesul de productie

Pe parcursul utilizarii este supus
uzurii, pierzandu-si calitatile
productive

Pe parcursul utilizarii isi
schimba forma sau dispare

Modul in care se
consuma

1 . . . . . Se inlocuieste dupd fiecare
MOAdUI |n-care se Se inlocuieste odata la cdtiva ani . ’ P f
inlocuieste ciclu de productie

Figura 3.5. Structura capitalului real

Fiind diferite din punct de vedere al modului de participare la activitatea intreprinderii, al
modului de consum si de inlocuire, componentele capitalului real sunt strans legate intre ele. Ca
exemplu, utilajele productive pot fi utilizate in producere doar in combinatie cu resursele
energetice si cu materiile prime. Aceasta situatie, face necesara elaborarea unei politici de
asigurare a intreprinderii cu capital real.

Politica de asigurare cu resurse difera in functie de elementul de capital real la care se
referd. Astfel, utilajele necesitd investitii majore, de o singura datd, pana la inceperea procesului
de productie, pe cand resursele energetice, materiile prime, materialele auxiliare sunt
achizitionate cu o anumita regularitate, respectiv, presupun efectuarea de cheltuieli permanente.
Pentru a evita stationdrile utilajului, intreprinderile obisnuiesc formarea de stocuri de materii
prime, combustibil, materiale auxiliare (ca exemplu, in depozitele intreprinderii se pastreaza
stocuri suficiente pentru activitatea intreprinderii timp de 5 zile), care presupun, pe langa
investitiile in formarea de stocuri, si cheltuieli legate de arenda, achizitia sau constructia
depozitelor, cheltuieli legate de crearea conditiilor necesare pastrarii acestora (o anumita
temperaturd, umiditate), de evidenta si control.

Indiferent de specificul elementelor de capital real, utilizarea acestora trebuie sd fie
justificata din punct de vedere economic. Pentru justificarea consumului de capital sunt calculati
diversi indicatori de eficientd. Astfel, pentru capitalul fix poate fi aplicat indicatorul
productivitatea capitalului iar pentru capitalul circulant consumul de materii prime, resurse
energetice etc. per unitate de produs (vezi tabelul 3.3).
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Unii indicatori de evaluare a eficientei capitalului real

Tabelul 3.2

E]zr:'él;:(;:e Formula de calcul Semnificatia rezultatului ld);elilj]egll:;tecl)i fatd
Arata Ge venit obtine
Productivitatea intreprinderea per unitate
capitalului fix (in Cifra de afaceri monetara cheltuita pentru | Trebuie sa fie cat
expresie Prod.CF = —;—— —F achizitia mijloacelor fixe, intr-un | mai mare posibil
monetard) anumit interval de timp (ora, zi,
luna, an)
Cheltuieli de Aratd care sunt cheltuiclile de
capital circulant - Valoarea CC capital circulant per unitate de | Trebuie s fie cat
8 Cheltuieli CC = - . L L
per unitate de Volumul de prod. | produs. Se calculeaza in expresie | mai mic posibil
produs monetara.

Calculul indicatorilor din tabel are sens daca sunt analizati in dinamica sau exista
indicatori similari calculati pentru alte entitati. Valoarea indicatorilor respectivi, permit luarea
anumitor decizii. Spre exemplu, va fi luata decizia de a inlocui materia prima ieftind de la
furnizorul A pe materia prima mai scumpa de la furnizorul B, daca, gratie calitatii acesteia, are
loc diminuarea cheltuielilor legate de materiile prime, per unitate de produs.

Capitalul real, si anume cel fix, creeaza capacitatea de productie a intreprinderii.
Capacitatea de productie - productia maximd, pe care o poate fabrica o intreprinderea

intr-o anumita perioadd de timp, folosind cdt mai deplin mijloacele fixe si regimul de
lucru disponibil.

Capacitatea de productie se calculeaza conform formulei:
CP=KxI,; xTg unde:
CP - capacitatea de productie a intreprinderii;
K — unitati de mijloace fixe (numarul de utilaje, agregate, linii tehnologice etc.);
lui - indicele de utilizare intensiva a unitatii de mijloace fixe (volumul maxim ce
poate fi produs de o magina intr-0 unitate de timp);
Td — timpul disponibil.

Pentru a atinge o anumita capacitate de productie, intreprinderea trebuie sa se asigure cu un
volum corespunzdtor de capital fix. Atragerea mijloacelor fixe poate fi asigurata prin achizitie sau
arenda. La randul sau achizitia poate fi efectuata in baza resurselor proprii sau a imprumuturilor. O
forma tot mai raspandita de atragere a mijloacelor fixe, din resurse financiare straine, este leasingul.

Leasingul - forma speciald de realizare a operatiei de creditare, care se aplicd, de reguld,
pentru procurarea echipamentului industrial. Echipamentul este cumparat de catre

societatea de leasing i este inchiriat ulterior solicitantului, cu dreptul de rascumparare.

4. Reflectarea platilor legate de utilizarea capitalului Tn cheltuielile ntreprinderii
Diferentele caracteristice capitalului fix si a celui circulant determind si un mod diferit de
participare a acestora la calculul cheltuielilor suportate de catre aceasta in perioada de analiza.
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Daca 1n cazul capitalului circulant intreaga valoare a capitalului consumat in perioada respectiva
este inclusa in cheltuieli, in cazul capitalului fix valoarea acestuia va fi transferata treptat in
costurile bunurilor la participarea carora participa, fiind aplicata procedura de amortizare a valorii.

Amortizarea — includerea unei parti din valoarea mijloacelor fixe in costurile de
productie.

Includerea amortizarii in cheltuielile perioadei de analiza are doua justificari:

1. Achizitia mijloacelor fixe a presupus cheltuieli, respectiv, acestea trebuie sd fie
recuperate prin intermediul pretului bunurilor/serviciilor obtinute prin participarea
capitalului fix;

2. Pe parcursul utilizarii, capitalul fix este supus uzurii, adicd, treptat isi pierde din
calitatile sale productive, respectiv in timp, intreprinderea va fi nevoitd sa inlocuiasca
capitalul fix, iar pentru acesta va avea nevoie de bani.

In practica sunt aplicate diverse metode de calcul a amortizarii, noi ne vom referi la doua:

1. Metoda liniara — presupune amortizarea proportionald a valorii mijloacelor fixe.
Valoare de intrare a mijlocului fix este divizatd la numarul de ani (sau luni) de
functionare a acestuia, dupa care, rezultatul obtinut va fi inclus anual (sau lunar) in
costurile de productie. Ca exemplu, daca un utilaj are valoare de intrare (valoarea cu
care a fost luat la evidenta in contabilitate) de 60000 lei, iar durata de functionare a
acestuia este de 10 ani, anual in costurile de productie va fi inclusa suma de 6000 lei
care corespunde amortizarii mijlocului fix (A=6000/10=6000 lei). Dacd amortizarea
se calculeaza lunar, atunci vom obtine rezultatul: 60000 lei/120 luni=500 lei.

2. Metoda unitaitilor de productie — aceastd metoda poate fi aplicata dacad se cunoaste
care este capacitatea de productie a mijlocului fix (poate fi indicat in descrierea
tehnici a utilajului). In acest caz, amortizarea anuald (sau lunard) corespunde
produsului dintre amortizarea per bucatd de produs si volumul de productie. Ca
exemplu valoarea de intrare a unui mijloc fix este de 100000 lei, iar capacitatea de
productie a acestuia este de 2000000 unitati. Pentru a calcula
amortizarea,determindm initial amortizarea per bucata de produs: 100000
1€1/2000000 un.=0,05 lei, dupd care determindm amortizarea anuald sau lunara.
Astfel, in cazul in care timp de un an se produc 500000 bucdti, amortizarea anuala
este de 25000 lei (A=0,05x500000=25000) iar daca se produs 100000 buciti produs,
amortizarea va fi de 5000 lei (A=0,05x100000=5000).

Tntreprinderea este libera sa aleagi metoda care va fi aplicata la calculul amortizarii.
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Cum sunt incluse in costuri cheltuielile legate de utilizarea mijloacelor fixe, daca acestea sunt
arendate sau achizitionate in leasing?

v Daca intreprinderea utilizeaza in activitatea sa mijloace fixe arendate, aceasta nu va calcula
amortizarea, ea fiind deja inclusd in plata pentru arenda calculatd de catre arendator.
Respectiv, in costuri va fi inclusa plata pentru arenda mijloacelor fixe respective.

v In cazul folosirii leasingului, in costuri vor fi incluse redeventele (platile periodice facute de
catre intreprindere in favoarea companiei de leasing), care includ in sine amortizarea.

aut

Autoevaluare:

Verificarea cunostintelor:

S o

Ce reprezinta capitalul si care este caracteristica de bazd a acestuia?

Care sunt formele de abordare a capitalului intreprinderii?

Care sunt sursele de formare a fondurilor banesti utilizate de catre intreprindere?

Care este semnificatia capitalului social al intreprinderii?

Prin ce se deosebeste capitalul fix de cel circulant?

Daca in luna iunie intreprinderea a obtinut o cifrd de afaceri in valoare de 500000 lei cu un capital
fix in valoare de 1000000 lei si 250000 capital circulant, iar in luna iulie, cu acelasi capital fix si un

capital circulant in valoare de 200000 lei, a obtinut o cifra de afaceri in valoare de 400000 lei, cum a
evaluat productivitatea capitalului utilizat de Tntreprindere Tn acest interval de timp?

Care este capacitatea de productie a intreprinderii in luna septembrie, daca se cunoaste ca fondul de
timp disponibil in luna respectiva este de 172 ore, iar intreprinderea dispune de 7 utilaje, fiecare cu
un indice de utilizare intensiva de 180 bucati per ora?

Daca intreprinderea utilizeaza un utilaj in valoare de 500000 lei, cu o duratad de functionare utila de
10 ani, iar anual produce 1000000 unitati de produs, care este valoare amortizarii anuale? Dar
cea corespunzdtoare unei unitati de produs?

Teme pentru reflectii:

1.

Deoarece pe durata utilizarii, capitalul fix este supus uzurii, este recomandabil ca intreprinderea sa
includa amortizarea in pretul bunurilor, iar ulterior sa acumuleze sumele corespunzatoare
amortizarii intr-un fond, numit fondul de amortizare. De ce intreprindere trebuie sa formeze fondul
respectiv?

Pentru achizitia utilajului, intreprinderile apeleaza tot mai des la leasing. Prin ce este atractiva
aceastd forma de finantare?
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Tema 3.3.
CARE ESTE ROLUL RESURSELOR UMANE TN ACTIVITATEAITNTREPRINDERII?

1. Rolul resurselor umane in cadrul intreprinderii

Pentru ca capitalul sa fie pus in functiune si sa aduca profit, intreprinderea il combina cu
resurse umane. Azi, tot mai des, se vorbeste despre primordialitatea resurselor umane pentru
dezvoltarea intreprinderii, acest lucru fiind explicat prin faptul, ca:

v' cunostintele si competentele posedate de personalul intreprinderii, determina eficacitatea
utilizarii resurselor materiale, financiare si informationale;

v" resursele umane sunt capabile sa genereze idei, gratie carora intreprinderea poate iesi pe
piata cu produse noi, poate aplica tehnologii si metode manageriale mai eficiente, poate
gasi solutii originale pentru a depasi unele probleme cu care se confrunta.

Importanta deosebitda pe care o au resursele umane pentru intreprindere, a determinat
schimbarea radicala a locului care Ti revine departamentelor responsabile de managementul
acestora. Tn Intreprinderile moderne activitatea departamentelor de resurse umane sunt focusate pe
cateva directii:

v" managementul fluxului de personal — cuprinde activitatile legate de recrutare, selectie,
inductie si socializare, mentorat, promovare interna etc.;

v' managementul performantei — cuprinde activitatile de evaluare a performantelor
angajatilor, aprecierea gradului de atingere a obiectivelor individuale, de grup sau
organizationale si de aplicare a sistemului de recompense;

v" managementul organizatoric — se refera la definirea diverselor posturi, functii din cadrul
intreprinderii, la proiectarea organigramei, la identificarea zonelor de responsabilitate a
diferitor angajati, la formarea echipelor de munca si la instruirea angajatilor;

v managementul comunicarii — se referd la implicarea angajatilor in activititile legate de
luarea deciziilor, asigurarea comunicarii ascendente si descendente, pastrarea
corectitudinii procedurale In raport cu angajatii.

2. Recrutarea si selectia personalului
Pentru ca resursele umane sa corespunda intereselor de dezvoltare, intreprinderile prospere
acorda o atentie deosebita proceselor de recrutare, selectie si angajare.

Recrutarea este un proces de identificare a candidatilor potentiali pentru posturile
vacante.

Pentru recrutarea la anumite posturi, intreprinderea poate apela atat la surse interne cat si la
cele externe. Utilizarea surselor interne (prin transfer sau promovare) isi are avantajele sale, precum,
diminuarea costurilor, gratie economisirii cheltuielilor legate de plasarea anunturilor si organizarea
selectiei, diminuarea riscurilor, gratie faptului cd competentele posedate de cétre candidat,
comportamentul si atitudinea fati de responsabilititile de serviciu sunt deja cunoscute. In cazul
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promovirii, acesta este si un moment motivational important. In acelasi timp, utilizarea acestei surse
de recrutare exclude oportunitatea de atragere a unor persoane mai competente, cu idei noi, care ar
putea fi benefice pentru dezvoltarea intreprinderii.

Recrutarea din surse externe presupune plasarea anunturilor, a publicitatii despre locurile
vacante, negocierea cu persoanele care sunt deja angajate n alte intreprinderi, selectarea persoanelor
din lista celor inscrisi la agentiilor publice de plasare in campul muncii, obtinerea datelor despre
persoanele corespunzatoare cerintelor posturilor vacante de pe platformele online, de la institutiile de
invatdmant, apelarea la serviciile companiilor private specializate in recrutare, etc.

Recrutarea candidatilor este succedata de procesul de selectie.

Selectia - proces complex de activitati, orientate spre determinarea masurii in care
calitatile unui candidat corespunde ceringelor postului vacant.

Activitatea de selectiei este axatd pe identificarea concordantei cunostintelor, competentelor
si aptitudinilor candidatilor cu cerintele postului vacant. In acest scop, activititile organizate la
aceasta etapd presupun: receptionarea si analiza CV-urilor si a scrisorilor de intentie, organizarea
interviurilor, a examenelor, implementarea programelor de internship, etc.

De ce in procesul de selectie sunt organizate interviuri si examene?

Fiecare functie proiectata in cadrul intreprinderii presupune posedarea de catre angajati a anumitor
cunostinte, abilitati si caracteristici personale specifice. Ca exemplu, pentru a reusi sa faca vanzari,
angajatul din comert trebuie sa posede, pe ldnga pregatirea minima de specialitate, o serie de
aptitudini (spirit de observatie, intuitie, bun gust, bun sim{, gdndire concreta) si de calitati personale
(rabdare, atentie, exactitate, tenacitate, perseverenfd, spirit de cooperare §i capacitatea de a
interactiona usor cu cei din jur).

Pornind de la aptitudinile si calitdtile personale necesare unui angajat din comerf, in timpul
interviului, recruterii incearca sa identifice candidatii, care intr-o masurd cat mai mare poseda toate
aceste calitati.

Punctul terminal al procesului de selectie este marcat de desemnarea candidatului
castigator ce va fi efectiv angajat. In raport cu persoanele angajate se aplica termenul de salariat.

NOTA INFORMATIVA

Tn conformitate cu Codul muncii al Republicii Moldova, salariatul este persoana
fizica care presteaza o munca conform unei anumite specialitati, calificari sau intr-0
anumita functie, in schimbul unui salariu, pe baza contractului individual de munca.

3. Remunerarea si motivarea personalului
Atragerea si utilizarea fortei de munca de catre o intreprindere este posibila doar in
conditiile remunerarii acesteia prin salarii.
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Salariu - contravaloarea muncii prestate de salariat in baza contractului individual de
muncd, care cuprinde salariul de baza, indemnizatiile, sporurile si alte adaosuri.

In determinarea dimensiunilor salariilor platite angajatilor, pot fi aplicate diferite forme de
salarizare (vezi figura 3.6).

n regie

Pentru fiecare functie este aplicat un salariu lunar tarifar. Salariul efectiv se
4 calculeaza in dependentd de numarul de ore lucrate si salariul pe ord, la un
« | program normal de lucru (8 ore pe zi si 40 pe saptamana).

n acord

o Se calculeaza 1n functie de rezultatele activitatii, fiind stabilite tarife per unitate
Tveeeeneennnnyy € produs realizat.

. Pentru a stimula productivitatea, pot fi aplicate tarife mai mari pentru volumul
% de productie care depaseste normativul stabilit.

Forme de salarizare

Tn cote procentuale

Se calculeaza in baza de cote procentuale din vanzari (se aplica in comert,
prestarea serviciilor etc.)

Figura 3.6. Forme de salarizare aplicate de catre intreprinderi

Fiecare intreprindere aplica formele de salarizare care corespund cel mai bine functiilor
ocupate de salariati, luand in calcul posibilitatea de motivare a acestora prin intermediul salariului.
Pentru diferite categorii de angajati, sunt aplicate diferite forme de salarizare. De obicei,
personalul administrativ este remunerat prin aplicarea salarizarii in regie iar personalul din
productie este remunerat prin aplicarea salarizarii in acord, dar aceasta nu este o regula.

Dimensiunile salariului variaza de la o intreprindere la alta, acesta fiind influentat de
forma de salarizare aplicatd, situatia financiard a Intreprinderii, politica de motivarea a
angajatilor, situatia existentd pe piata muncii, etc. In vederea sustinerii salariatilor, legislatia
diverselor tari aplica termenul de salariu minim.

Salariul minim - marimea minima a rvetribugiei, evaluatd in monedd nationala, stabilita
de catre stat pentru o munca simpla, necalificata, sub nivelul careia angajatorul nu
este in drept sa plateasca.

Salariul calculat in baza formei de salarizare selectata, impreund cu adaosurile,
stimulentele aplicate de intreprindere, formeaza salariul brut, sau calculat, care este mai mare in
raport cu salariul ridicat din casierie sau de pe contul bancar de catre angajat. Acest lucru se
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intampla deoarece fiecare angajat, prin lege, are obligatii fata de bugetul statului. Salariul net al
angajatului se egaleaza cu diferenta dintre salariul calculat si suma retinerilor la sursa de plata, pe
care este obligata sa le faca Intreprinderea, conform legislatiei fiscale.

NOTA INFORMATIVA

Conform Codului fiscal al Republicii Moldova, intreprinderile sunt obligate sa retind
din salariile calculate, in favoarea statului, impozitul pe venitul persoanei fizice,
primele de asigurare obligatorie de asistenta medicala si contributiile de asigurari
sociale obligatorii.
Cotele platilor respective, pot fi diferite pentru diferiti ani fiscali. Ca exemplu, pentru
anul 2018, cotele de impozit pentru persoanele fizice au fost stabilite la nivelul:
- 7% - din venitul ce nu depdseste suma 2750 lei lunar;
- 18 % - din venitul ce depaseste suma 2750 lei lunar.
Pe langa impozitul pe venit, din salariu sunt retinute:
% prime de asigurare obligatorie de asistentd medicald, in anul 2018 acestea
fiind la nivelul de 4,5% din salariu calculat;
¢ contributii de asigurari sociale obligatorii, In 2018 acestea fiind la nivelul
de 6% din salariu lunar calculat.

In acelasi an, incepind cu 1 octombrie au fost schimbate conditiile de impozitare a
persoanelor fizice. Incepind cu acestd datd, se aplicd o cotd unicd de impozitare —
12%, in acelasi timp, primele de asigurare medicala si sociala ramanand
neschimbate.

De stiut!!!
Pentru a calcula impozitul care urmeaza a fi retinut, intreprinderea ia in calcul
scutirile de la plata impozitului de care beneficiaza angajatul. Angajatul poate
solicita ca sa i se faca calculul ludnd in considerasie urmatoarele scutiri (valabile
pentru anul 2018):

- Scutire personala lunara —940lei;

- Scutire acordata sotiei (sotului) — 940 lei;

- Scutire pentru persoana intretinuta — 210 lei.
Din 1 octombrie 2018 a fost modificat si cuantumul scutirilor, ca exemplu, scutirea
personald a crescut panda la 2000 lei.

Deoarece performantele unei intreprinderi depind, in mare masura, de efortul resurselor
umane, motivarea personalului nu poate fi realizata doar prin salarizare. Pe langa salariu,
angajatii au nevoie de sigurantd, de un mediu de lucru agreabil, de conditii favorabile pentru
dezvoltare personala si profesionald etc. Respectiv, pe langa cheltuielile legate nemijlocit de
salarizarea personalului, intreprinderea isi asumd si alte cheltuieli legate de motivarea
personalului (vezi figura 3.7).

56

—
| —



ECONOMIE APLICATA

Recompense

directe Sistemul de stimulente:

Premii;

Adaousuri si sporuri la salariu;
Repartizarea actiunilor;
Participarea la profit.

Programe de protectie:
Asigurare medicala;
Asigurare sociala;
Asigurare de accidente etc.

Plata timpului nelucrat:
Concedii de odihna;
Concedii medicale;
Sarbatori legale;
Pauza de masa.
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Recompense
indirecte

Servicii si alte recompense:
Facilitati pentru petreceerea timpului liber;
Mese gratuite;

Transport de serviciu;
Cheltuieli de scolarizare. etc.

Figura 3.7. Sistemul de recompense directe si indirecte a personalului

Toate metodele de motivare aplicate, presupun cheltuieli, care impreuna cu fondul de
salarizare, formeaza cheltuielile de personal ale intreprinderii. Cheltuielile facute inafara salariilor,
difera de la o intreprindere la alta, in acelasi timp existand cheltuieli care sunt obligatorii pentru
toate intreprinderile, indiferent de politica de motivare a personalului pe care o aplica.

NOTA INFORMATIVA
Conform legislatiei in vigoare, angajatorul contribuie si el la formarea fondurilor
de asigurare sociala si asigurare medicala obligatorie. Sumele ce urmeaza a fi
platite de catre angajator sunt calculate in baza fondului de salarizare.
Tncepand cu 1 octombrie 2018, n Republica Moldova, au fot previzute urmdtoarele
cote ale asigurarilor sociale, achitate de catre angajator, in functie de fondul de
salarizare:

¢ prime de asigurare obligatorie de asistenta medicala — 4,5%;

s contributii la fondul de asigurari sociale —18%.

4. Evaluarea eficientei personalului si determinarea necesarului de personal
Pentru caracterizarea si analiza eficientei factorului uman se folosesc mai multi indicatori,
principalul fiind productivitatea muncii.
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Productivitatea muncii exprima eficienta cu care este cheltuita o anumita cantitate de

muncd in activitatile economice (productive, comerciale, prestari servicii).

Productivitatea se calculeaza prin raportarea efectelor obtinute prin implicarea personalului
(ca exemplu a volumului de productie - Q) la volumul de munca utilizat, acesta fiind exprimat in
numarul de personal folosit (Np) sau timpul de lucru utilizat (T, exprimat in zile sau ore):

Tipul de productivitate: ‘ Formula: Esenta indicatorului:
Q volumul de productie ce revine in mediu unui angajat
Productivitatea anuald W, =— . P ’ %
Np timp de un an
. . o Q volumul de productie ce revine in mediu unui angajat
Productivitatea zilnica | Wy = ——— | .. _p ’ 94
T(om — zile) | timp de o zi
.. . Q volumul de productie ce revine in mediu unui angajat
Productivitatea orard Wy =————— | . -
T(om — ore) | timp de o ora

Productivitatea muncii poate fi exprimata atat in valori naturale (unitati de produs, tone, litri,
metri patrati etc.) cat si in unitati monetare. Pentru calculul productivitatii in expresie monetara la
numarator, in loc de Q va fi utilizata Cifra de afaceri (Ca).

Rezultatele obtinute in urma calculului productivitatii pot fi utilizate pentru a determina
care este impactul diferitor metode de motivare aplicate la intreprindere sau pentru a modifica
normativele de productie pentru un angajat sau o timpului normat pentru efectuarea unui unitati
de productie, a unei operatiuni sau lucrari.

Cunoscand timpul normat pentru indeplinirea anumitor sarcini, managerii intreprinderii
pot determina necesarul de personal pentru anumite proiecte sau pentru realizarea planurilor de
productie stabilite.

Necesarul de personal, in special de muncitori implicati in productie, poate fi calculat
prin aplicarea formulei:

Nm= Yie1 QXM

By XK;
unde:
Nm — necesarul de muncitori;
™ 1 Q; — cantitatea programata de productie pentru sortimentul i=1.....n

ng — consumul normat de timp necesar prelucrarii unei unitati de productie de tipul i;
Bti — fondul de timp al unui muncitor in perioada de analiza;
K — coeficientul de indeplinire a normelor de timp.

Coeficientul de indeplinire a normelor de timp arata care este cota fondului de timp
disponibil, utilizata in activitatea efectiva a intreprinderii. Ideal ar fi ca acest indicator sa atinga
nivelul 1, ceea ce indicd asupra faptului ci timpul disponibil este utilizat 100%. In realitate, insa,
acest indicator este sub 1 (sau sub 100%), dat fiind faptul ca pe parcursul lunii pot aparea
anumite stationdri din motivul lipsei materiei prime, a energiei electrice, unii angajati lipsesc
motivat sau nemotivat, au loc intarzieri etc.
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Verificarea cunostintelor:

1.

2.
3.
4

Care sunt directiile principale ale managementului resurselor umane?
Care este esenta proceselor de recrutare si de selectie?
Ce reprezinta salariul si care sunt tipurile de salarizare a personalului?

Daca in luna septembrie, fondul de timp este de 172 ore, dintre care angajatul a absentat nemotivat
24 de ore, iar tariful lunar al angajatului este 7000 lei, ce salariu va avea angajatul in luna
septembrie?

Care este salariu lunar al angajatului, daca normativul lunar al unui muncitor este de 2000 bucdati,
cantitatea produsa efectiv, este de 2400 bucati, iar tarifele per bucata de produs sunt: 2,5 lei in
limitele normativului si 3 lei, pentru fiecare bucata produsd peste normativ?

Ce tipuri de recompense poate folosi intreprinderea in raport cu angajatii?

Care este productivitatea anuala a unui angajat, daca in anul respectiv intreprindere a inregistrat o
cifra de afaceri de 20000000 lei, avand angajate 4 persoane? Dar productivitatea per zi si per ord,
daca, in mediu, un angajat a lucrat 220 de zile, cu o durata medie de 7,5 ore?

Care este necesarul de personal al intreprinderii, dacd, intreprinderea are un plan lunar de
productie de 22800 bucati, fondul lunar de timp al unui angajat este de 160 ore, coeficientul de
utilizare a fondului de timp este de 0,95, iar timpul necesar pentru confectionarea unei bucdti de
produs este de 10 minute?

Teme pentru reflectii:

1.
2.

De ce intreprinderile moderne considerad investitiile in personal drept cea mai importantd investitie?

Ce forme de salarizare sunt recomandate pentru fiecare dintre urmatorii angajati: p/lu muncitorii din
sectia de productie, p/u vinzatorii din magazinul de firmd, pentru agentii de securitate? Cum explici
alegerea facuta?
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_ ORGANIZAREA ACTIVITATII
Capitolul 4 Fe{S=Nar=FN1NRR=N =1

Resursele la care are acces intreprinderea 1i formeaza potentialul de activitate, dar
obtinerea rezultatelor finale depinde, in mare mdsurd, de modul in care este organizatd
activitatea intreprinderii. Organizarea activitdtii curente se refera la absolut toate aspectele
functionarii intreprinderii — modul de organizare a productiei si a desfacerii, comunicarea cu
clientii si construirea relatiilor cu furnizorii, formarea de stocuri §i externalizarea proceselor
operationale etc. Deoarece procesul de organizare vizeazd toate aspectele activitatii
intreprinderii, competentele organizationale ale managerilor, determind, in mare mdsurd,
succesul sau insuccesul afacerilor.

Materialul din capitolul 4, este orientat spre intelegerea importantei pe care o are
organizarea/managementul pentru rezultatele finale ale intreprinderii si identificarea cailor de
optimizare a proceselor curente. Un loc aparte in continutul modulului este acordat solutiilor
inteligente utilizate Tn managementul intreprinderii.

Insusirea materialului va permite:
v intelegerea esentei proceselor operationale si analiza solutiilor posibile de optimizare
a acestora,;

v’ observarea oportunitatilor de optimizare a proceselor ce formeaza activitatea curentd
a intreprinderii si proiectarea proceselor;

v abordarea solutiilor legate de organizarea activitatii curente a intreprinderii prin
prisma costurilor si a rezultatelor anticipate;

v intelegerea impactului pe care il are externalizarea asupra afacerii;

v constientizarea importantei structurii organizationale asupra proceselor de luare a
deciziilor;

v analiza impactului diferitor solutii de management asupra performantelor
intreprinderii.
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Tema 4.1.
CE PRESUPUNE ACTIVITATEA OPERATIONALA A INTREPRINDERII?

1. Esenta activitatii operationale a intreprinderii
Oricare ar fi domeniul de activitate al intreprinderii, punerea produsului/serviciului la

dispozitia clientului este precedatd de un sir de activitdti specifice: pentru a servi clientul,
intreprinderea achizitioneaza resurse, le supune unor transformari si identifica cdile prin care
produsul/serviciul va ajunge la consumator. Activitatile legate de crearea si punerea la dispozitia
clientilor a bunurilor si/sau serviciilor, formeazd activitatea operationald a intreprinderii (vezi
figura 4.1).

PROCES DE TRANSFORMARE

RESURSE:
Utilaje v BUNURI
Materiale
Personal v SERVICII
Combustibil

Feedback

Figura 4.1. Activitatea operationala a intreprinderii

Activitatea operationald consta, de fapt, dintr-un lant de activitati prin intermediul carora
resursele achizitionate (input) sunt transformate in bunuri si servicii (output), pentru care clientul
este dispus sa plateasca. Fiecare dintre etapele activitatii operationale, presupune unele
operatiuni specifice, pe care trebuie sa le organizeze intreprinderea. Ca exemplu, pentru a asigura
intrarea resurselor, intreprinderea organizeaza procesul de achizitie, ceea ce presupune incheierea
contractelor cu furnizorii, organizarea transportului, depozitarea si managementul stocurilor. La
randul sau, procesul de transformare, presupune aplicarea tehnologiilor specifice, organizarea
timpului si spatiului de lucru, monitorizarea angajatilor si controlul calitatii, iar iesirile implica
activitati precum, selectarea canalelor de distributie, monitorizarea stocurilor de produse,
alegerea formelor si canalelor de plata etc.

Toate aceste activitati, formeaza de fapt ciclul de exploatare al intreprinderii, care cuprinde
ansamblul operatiunilor realizate de catre intreprindere pentru a obtinea profit.

Aprovizionarea = Transformarea -—) Desfacerea
\ Reluarea ciclului de exploatare /

Figura 4.2. Ciclului de exploatare al intreprinderii
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In acest lant, procesul de transformare este componenta principald, esenta lui fiind diferita
pentru diferite domenii de activitate: pentru intreprinderile din industrie, transformarea consta in
fabricare, pentru cele din transport — deplasarea bunurilor sau a clientilor, pentru cele din comert —
schimbarea proprietarului bunurilor iar pentru intreprinderile din domeniul serviciilor — schimbarea
aspectului clientului (daca ne referim la serviciile coaforului, ca exemplu).

NOTA INFORMATIVA

Organizand procesul de transformare, intreprinderile industriale pot aplica una
dintre cele trei metode de organizare a procesului de productie:

individual — ntreprinderea produce un nomenclator larg de produse, in cantitati
reduse, uneori chiar unicate (ca exemplu confectionarea mobilei la comandd). In
acest caz, acelasi muncitor exercita diferite operatiuni de productie.

Tn serie - intreprinderea produce un nomenclator relativ larg de produse, Tn mod
periodic si in loturi de fabricatie. Fiecare muncitor este responsabil de cateva
operatiuni de productie.

in flux - se produce un nomenclator redus de produse. Fabricarea este organizata in
mod neintrerupt, si in cantitati mari. De obicei, un muncitor este responsabil de o
singurd operatiune, iar deplasarea produselor catre locul de munca are loc prin
utilizarea unei linii rulante.

Procesul de transformare consta din mai multe operatiuni, legate intr-un lant tehnologic. Ca
exemplu, transformarea maltului, hameiului si a apei In bere presupune realizarea multiplelor
operatiuni micro, precum, macinarea maltului, amestecul macinisului cu apa fierbinte, fermentarea
mustului, fierberea mustului cu hamei etc., care, fiind puse la un loc, formeaza o macro operatiune —
producerea berii (vezi figura 4.3).

mécinarea maltului amestecul filtrarea plamezii fierberea cu hamel
maltului cu apad

< b
maturare

fermentare

filtrare

etichetare livrare

Amml =Ty

Figura 4.3. Procesului de producere a berii

imbuteliere pasteurizare

O componentd importantd a procesului operational este fluxul de feedback (vezi figura 4.1),
care poate proveni din surse interne (ca exemplu testarea in laborator) sau externe (ca exemplu
chestionarea clientilor). Feedback-ul este utilizat pentru a controla sistemul de operare — in caz de
feedback negativ este necesar de a opera modificari a intrarilor sau a proceselor de transformare. De
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exemplu, bucatarul-sef, prin intermediul chelnerului, obtine informatia de la client, cu privire la
calitatea alimentelor. Feedback-ul negativ ar putea determina bucatarul sa schimbe intrarile (de
exemplu sa achizitioneze carne de o calitate mai bund) sau procesul de transformare (de exemplu, sa
schimbe reteta sau metoda de gatit).

2. Managementul proceselor operationale

Managementul operational — actiunile legate de proiectarea, gestionarea §i
imbundatatirea sistemelor implicate in creare bunurile sau serviciilor.

Deoarece, majoritatea resurselor financiare si umane ale intreprinderii sunt investite in
activitatile de producere a bunurilor sau de prestare a serviciilor, managementul activitatii
managementului Tntreprinderii presupune luarea deciziilor in raport cu 5 aspecte importante ale
procesului operational:

1. Proiectarea proceselor prin care sunt produse bunurile si serviciile;

Asigurarea si controlul calitatii bunurilor si serviciilor;

Planificarea cantitétii de bunuri si servicii;

Formarea stocurilor de materiale necesare pentru producerea de bunuri si servicii;
Gestionarea resurselor umane.

Importanta pe care o are procesul operational pentru rezultatele financiare, a determinat
companiile mari sd desemneze persoane responsabile de gestionarea tuturor sau a unei parti din
procesele operationale. Responsabilitatile directe ale managerilor operationali se refera la

ok~ wn

gestionarea procesului de operatiuni, care constd in proiectarea, planificarea, controlul,
imbunatatirea performantelor si strategia de operatiuni. Responsabilitdtile indirecte se referd la
interactiunea permanentd cu managerii altor subdiviziuni functionale: marketing, finante,
contabilitate, resurse umane, inginerie.
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Cum au evoluat in timp sistemele de management operational?

Managementul operational a aparut odatd cu aparitia proceselor de productie, insa, in timp, a fost
supus unor modificari enorme. Exista trei etape majore in dezvoltarea managementului operational:

Etapa mestesugaritului/artizanatului - meseriasii calificati produc, integral, marfuri in volum redus,
cu un grad ridicat de varietate, pentru a satisface cerintele clientilor individuali. Acest sistem
functioneaza bine pentru productia la scard micd, cu concurentd redusd. In unele industrii, precum
productia de mobilier si a ceasurilor, aceasta forma de organizare a productiei incd se mai mentine.

Etapa productiei in masa — presupune fabricarea produselor in cantitati mari si cu diversitate mica,
ceea ce permite diminuarea costurilor si mentinerea preturilor mici. Consumatorii cumpara produsele
oferite pe piatd, nu cele care sunt confectionate special pentru ei. Aplicarea acestui sistem de
productie a fost posibil gratie urmatoarelor inovatii:

1. sistemul de piese standardizate sau sistemul american — ca exemplu, piesele pentru automobile au
un design standard si pot fi utilizate pentru diferite modele. Acest sistem de productie a permis
specializarea ingusta a indivizilor si chiar a companiilor, respectiv diminuarea costurilor;

2. sistemului de "management stiintific" (F.Taylor) — presupune organizarea locului de munca dupa
principiile de functionare a unei masini — sarcinile de lucru sunt divizate pe sarcini simple, usor de
inteles. Fiecarui lucrdtor i revin un numdr restrans de sarcini repetitive, care pot fi realizate cu viteza
mare, respectiv, cu costuri reduse;

3. linia rulanta de asamblare (H. Ford) - linia de asamblare aducea automobilele la muncitori, care
exercitau operatiuni specializate. A permis controlarea ritmului de productie si asamblarea
automobilelor de catre lucratori necalificati, asigurdnd, astfel, scaderea constantd a costurilor.
Ulterior a fost preluata si de alte industrii.

Perioada moderna - pe parcursul anilor 70, pietele au devenit extrem de fragmentate, ciclurile de viata

ale produselor au scazut considerabil, iar consumatorilor le-au fost puse la dispozitie o varietate mare

de produse. In aceastd perioada apar diverse paradigme cu referire la modul de organizare a productiei:

v specializarea flexibila — firmele se concentreaza pe parti separate a procesului de creare a
valorii si colaboreaza cu alte firme pentru produce bunurile impreund,

v lean manufacturing — se axeaza pe ideea de eliminare a tuturor formelor de pierderi dintr-un
sistem de productie;

v’ adaptarea personalizata — presupune combinarea productiei de masa, cu adaptarea produselor
la cerintele clientilor individuali,

v fabricarea agila — consta in dezvoltarea capacitatii de reorientare rapida a productiei de la un
obiectiv al pietei la altul.

3. Lean manufacturing — filosofie moderna de organizare a proceselor operationale

Unul dintre modele moderne de organizare a productiei este modelul LEAN, care, de
fapt, este o intreaga filozofie a modului de organizare a proceselor operationale.

Lean manufacturing — model de management a productiei, axat pe ideea de eliminare
a tuturor tipurilor de pierderi din procesul operational.

Conform modelului Lean, toata activitatea intreprinderii poate fi divizata Tn procese,
operatiuni care aduc valoare consumatorului, si procese, operatiuni care nu aduc valoare.
Respectiv, din activitatea companiei trebuie sa fie excluse procesele si operatiunile care nu aduc
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valoare. Ca exemplu, consumatorul nu are nevoie ca produsul finit sau componentele acestuia sa
fie depozitate. In acelasi timp, in modelul traditional de organizare a productiei, atat cheltuielile
de depozitare cat si cele de eliminare a defectiunilor produselor sunt suportate de consumatori,

ele fiind incluse in pretul produsului.

Modelul Lean a fost elaborat in baza analizei proceselor operationale in compania Toyota
(descris 1n lucrarea ,,The Toyota Way”, Jeffrey Liker, 2004). In model, procesele fara valoare
pentru consumator sunt redate prin 3M — Muda, Mura, Muri, care in limba japoneze indica
asupra trei defectiuni importante ale modelului traditional de management (vezi figura 4.4).

MUDA

(pierderi)

activitatile care
nu aduc valoare

volumul de muncd
neechilibrat

activitatile care provoacd
supraincdrcarea echipei sau a proceselor

Figura 4.4. Cei 3M din modelul Lean manufacturing

O atentie deosebita in model este acordata pierderilor, adica proceselor care nu aduc
valoare, pentru fiecare din ele fiind oferite cai de eliminare (vezi tabelul 4.1).

Tabelul 4.1.

Pierderi in procesul de organizare a productiei

Tipul de pierdere

Canale de eliminare

1. Supraproductia
este considerata pierdere, deoarece
creeaza stocuri de produse

corelarea ritmului productiei cu cererea clientilor,

utilizarea sistemului de monitorizare permanentd a
cantitatii produse.

2. Asteptarea

timpul Tn care produsul in curs de
executie se afla in asteptare pentru
urmatorul proces, nu-i aduce valoare

proiectarea proceselor astfel, incat fluxul sa fie continuu,
minimizand stationarile pe durata procesului de
productie;

aplicarea procedurilor standardizate pentru fiecare etapa
a productie.

3. Transportarea

deplasarea de prisos a materialelor,
produsului pe durata procesului de
productie

proiectarea unui flux liniar, secvential de la materii prime
pana la produsul final;
excluderea depozitarii produselor aflate in executie.
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4. Miscarile v' planificare logica a zonei de lucru;
miscarile personalului care nuaduc | v\ cautarea posibilitatilor de rearanjare a echipamentului
valoare pentru a reduce miscarile lucratorilor.
5. Supra-procesarea v’ compararea ceringelor clientilor cu specificatiile
existenta proceselor care nu sunt produselor;
necesare consumatorului v’ cautarea posibilitdtilor de simplificare a procesului de
fabricatie.
6. Stocurile v" aducerea materiilor prime la momentul in care sunt
materii prime, produse in executie, necesare (Just-In-Time);
produse finite stocate, fard a fi v" reducerea sau eliminarea intervalelor dintre etapele de
necesar procesului de productie productie;
v' eliminarea supraproductiei.
7. Defectele v’ proiectarea proceselor in asa mod, incdt sa fie cdat mai
rebutul sau produsele care necesita putin susceptibile de a produce defecte;
reparatii v proiectarea proceselor astfel, incdt sa fie posibila
corectarea imediata a defectelor depistate;
v' identificarea cauzei defectelor care apar frecvent;
v' elaborarea instructiunilor de lucru pentru fiecare

operatiune.

Ulterior, la cele 7 tipuri de pierderi, descrise in ,,The Toyota Way”, a fost adaugata a 8-a
categorie de pierderi — potentialul uman nefolosit, care se refera la tot felul de oportunitati
pierdute (de exemplu, motivatia pierduta, creativitatea pierduta, ideile pierdute). Cu alte cuvinte,
0 pierdere importanta a companiilor este potentialul uman neutilizat, care rezulta din politicile de
management si din stilurile de management care diminueazd contributiile angajatilor la

dezvoltarea companiei.

Deci, daca filosofia Lean manufacturing, se axeaza pe eliminarea din activitatea de
productie a proceselor care nu aduc valoare consumatorului, sarcina managerilor este de a

depista aceste pierderi si de a aplica instrumente adecvate pentru eliminarea lor.

Yy ’l

= ‘e

Autoevaluare:

Verificarea cunostintelor:

o gk~ w N R

Care este esenta si din ce etape este constituit ciclului de exploatare al intreprinderii?
Care sunt metodele posibile de organizare a procesului de productie a bunurilor?

Care este domeniul de competenta a persoanelor implicate in managementul operational?
Care sunt etapele istorice pe care le-a traversat managementul operational?

In ce constd esenta celor 3M din modelul Lean manufacturing?

Care sunt tipurile de pierderi ce trebuie sa fie eliminate din procesele operationale ale intreprinderii,
in abordarea Lean manufacturing?
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Teme pentru reflectii:

1. De ce, acumularea de feedback, este considerata o etapd importanta a activitatii operationale a
Tntreprinderii?

2. In ce constd procesul de transformare a unei gherete specializatd in producerea sucului fresh? Dar a
cel a unui atelier de coasere a hainelor la comanda?

3. De ce, odatd cu cresterea volumului de productie de acelasi gen, companiile au tendinta de a aplica
nivele tot mai avansate de specializare a persoanelor antrenate in productie? Care sunt castigurile
intreprinderii de la specializarea productiei pe operatiuni?

4. Daca potentialul uman nefolosit este considerat a 8-a categorie de pierderi in modelul Lean
manufacturing, ce ar trebui sa intreprindd managerii pentru a elimina pierderile respective?

Tema 4.2.
CUM SUNT ORGANIZATE APROVIZIONAREA CU RESURSE SI DESFACEREA
PRODUSELOR?

1. Principii de organizare a procesului de aprovizionare

Aprovizionarea — procesul de asigurare a intreprinderii cu resurse necesare pentru
desfasurarea activitatii.

Procesul de aprovizionare presupune parcurgerea unui lant de actiuni (vezi figura 4.5).

Identificarea . .
Alegerea Semnarea Livrare Stocuri

surselor contractelor si plata /utilizare

necesitatilor de
aprovizionare

tipuri de resurse, selectarea specificarea conditiilor controlul calitatii si monitorizare stocuri si
caracteristici, furnizorilor de plata si livrare transmiterea facturilor  transmiterea resurselor in
volum spre plata productie

Figura 4.5. Lantul operatiunilor de aprovizionare
Activitatea de aprovizionare influenteazd rezultatele financiare ale intreprinderii prin

intermediul deciziilor luate in raport cu doua aspecte importante: 1. alegerea furnizorilor; 2.
crearea stocurilor. Alegerea furnizorilor se face in baza analizei ofertelor survenite de la
potentialii furnizori, fiind scoase in evidentd parametrii ofertelor, care formeaza mix-ul

aprovizionarii (vezi tabelul 4.2).
Tabelul 4.2.

Mix-ul aprovizionarii

Parametrii ofertei Aspectele de analizat
% Pret nivel pret, discount-uri oferite, termeni de platd
+ Calitate garantii de calitate
+ Cantitate capacitatea de livrare, volum minim acceptat pentru livrare
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+ Timp termenii de livrare, frecventa livrarilor
+ Disponibilitate sistemul de livrare, credibilitatea
+ Amplasare transportarea, asigurarea pe durata transportarii

Luand in calcul parametrii ofertelor, este important ca intreprinderea sa selecteze corect si
sa semneze contracte cu acei furnizori, care intr-o masura mai mare corespund standardelor de
calitate si obiectivelor de dezvoltare.

NOTA INFORMATIVA

Semnarea contractelor cu furnizorii de resurse poate avea efecte contradictorii pentru
intreprindere — pe de o parte, contractul ofera anumite garantii, fiind stipulate
conditiile de livrare, asigurare, calitate etc,. dar, in acelasi timp, contractul obliga
intreprinderea sa faca achizitii in anumite cantitati, la preturi si conditii de plata
prestabilite, care, Tn timp, pot deveni un dezavantaj.

Semnarea contractelor cu furnizorii de resurse nu este obligatorie. Ca exemplu,
McDonalds nu are contracte cu vreunul dintre furnizori, ceea ce 1i permite sa-si
schimbe furnizorii in orice moment, fird preaviz. Insd, acest lucru este posibil pentru o
companie de dimensiunile McDonalds, care este un cumparator atractiv pentru
furnizori si poate dicta conditiile de livrare.

Al doilea aspect important al deciziilor de aprovizionare, se refera la formarea stocurilor
de resurse. Activitatea de formare de stocuri consta in determinarea volumului optim de materii
prime, consumabile, combustibil etc. care vor fi depozitate, asigurarea conditiilor de depozitare,
achizitia, depozitarea si monitorizarea stocurilor .

Formarea de stocuri are atat efecte pozitive, cat si negative asupra activitatii si
rezultatelor financiare ale intreprinderii (vezi tabelul 4.3).

Tabelul 4.3.

Avantajele si dezavantajele stocurilor de resurse

Avantaje Dezavantaje

v Diminuarea cheltuielilor de transport; v" Cheltuieli legate de intretinerea

v' Evitarea riscului de stationare din cauza depozitelor, mentinerea si evidenta
aparitiei unor probleme de livrare; stocurilor;

v Castiguri financiare in cazul cresterii v" Riscul aparitiei resurselor mai ieftine si
preturilor la resurse; mai calitative;

v Posibilitatea de crestere rapida a ofertei | v Inghetarea banilor;
in cazul cresterii cererii. v Riscul de deteriorare si furt.

Chiar daca crearea de stocuri are multiple dezavantaje, majoritatea intreprinderilor aleg sa
formeze stocuri. Volumul stocurilor depinde de consumul zilnic de resurse, de conditiile de
livrare a furnizorilor (ca exemplu volumul minim al comenzii si costurile de transportare), de
capacitatea de depozitelor, costurile de stocare, de durata de pastrare a materialelor etc.
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Care este atitudinea companiei Toyota fatd de formarea de stocuri?

In modelul de management operational, aplicat da cdtre compania Toyota, stocurile sunt considerate
pierderi, respectiv au fost gasite solutii pentru a le mentine la nivelul minim. Pentru a minimiza
stocurile de materiale, compania aplica sistemul Just-in-Time (JIT), care presupune ca livrarea
materialelor se face in momentul si cantitatea care este necesard productiei, respectiv fiind evitata
depozitarea acestora.

2. Organizarea procesului de desfacere a bunurilor

Desfacerea — activitatea prin care se asigurd vdnzarea rezultatelor activitatii
intreprinderii.

Desfacerea este etapd care incheie ciclul operational al intreprinderii. La aceastd etapa
rezultatul activitatii intreprinderii sunt puse la dispozitia consumatorului, respectiv, are loc verificarea
gradului de concordanti a produsului/serviciului cu necesititile consumatorului. In acelasi timp, la
aceastd etapd se creeaza conditiile necesare pentru reluarea ciclului operational — incasarile obtinute,
permit achizitia de noi resurse.

O importantd deosebitd in organizarea procesului de desfacere, o are alegerea canalelor de
distributie. Distributia poate fi organizata prin patru cai diferite (vezi figura 4.6).

Vanzari directe

Vanzari cu intermediari

Producator e Retailer Consumator

Producitor En-grosist ¥  Retailer Consumator

Agent
[broker

Producator En-grosist &  Retailer Consumator

Figura 4.6. Canale de distributie a produselor

Canalele de distributie sunt selectate in functie de specificul produsului (ca exemplu, pentru
serviciile de infrumusetare sunt practicate vanzarile directe, dar pot aparea si intermediari care
vand abonamente pentru serviciile respective), volumul produsului (intermedierea are sens pentru
bunurile fabricate in cantitati mari), consumatorul final al produsului (intermedierile sunt utilizate,
in special, pentru bunurile de consum, dar pot aparea si in cazul bunurilor destinate productiei).
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Intreprinderea poate utiliza un singur canal de distributie, sau le poate aplica pe toate in
acelasi timp. Fiecare canal de distribuire are atat avantaje, cit si dezavantaje. Ca exemplu,
vanzdrile prin retele de intermediari, permit comercializarea cantititilor mari de produs, in
termen scurt, Insd, prezenta intermediarilor presupune diminuarea incasarilor de la fiecare unitate
comercializatd, 1n acelasi timp, cu cat mai multi intermediari sunt in reteaua de distributie, cu atat
mai mult se pierde legatura intreprinderii cu consumatorul final, respectiv, devine mai dificil sa
comunice cu consumatorul pentru a cunoaste atitudinea fata de produs.

Ce impact are Internetul asupra proceselor de desfacere?

Odata cu dezvoltarea Internetului intreprinderile au obtinut accesul catre un nou canal de distributie
— vdnzarile online, care devin un canal fot mai atractive pentru consumatori. Specialistii sustin, ca
companiile care nu vor aparea cu ofertele sale in Internet, in urmatorii 3-5 ani vor disparea. Acest
lucru se datoreaza faptului ca tot mai multe persoane cautd produsele dorite in Internet, in acelasi
timp, Inainte de a face cumpardtura prefera sa comunice cu vanzdatorul sau cu persoane care au
probat deja produsul respectiv.

Statisticile arata ca cota vanzarilor electronice,cresc in permanentd, catre anul 2020 fiind estimata o
cota de 14,6% din vanzarile retail, la nivel mondial.:

Vanzari online, la nivel mondial, 2015 - 2020 $4.058

$3.418

2015 2016 2017 2018 2019 2020

W vanzdri retail online (trilioane) Il % modificare % din total vanziri retail

Sursa: www.eMarketer.com
In top 10 tari cu cele mai mari vanzari online se inscriu: 1. China, 2. SUA, 3. Marea Britanie, 4.
Japonia, 5. Germania, 6. Franta, 7. Coreea de Sud, 8. Canada, 9. Rusia, 10. Brazilia. *

*Sursd: www.brainsins.com

>
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"E‘ Autoevaluare:
|

Verificarea cunostintelor:

1. Care este esenta procesului de aprovizionare?Din ce etape consta acesta?

2. Care sunt elementele ce formeaza MIX-ul aprovizionarii?
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3. Care sunt dezavantajele crearii stocurilor de resurse? Dar a stocurilor de marfuri?
4. Ce reprezinta procesul de desfacere?

5. Care sunt caile de organizare a distributiei de marfuri?

Teme pentru reflectii:

1. Conceptul Just-in-Time este recomandat, in special, companiilor mari. Ce impact ar poate avea
aplicarea acestui model de aprovizionare cu resurse pentru intreprinderile mici?

2. S-ar parea ca aparitia intermediarilor in procesul de distributie a produselor alimentare genereaza
cresteri de pref, in acelasi timp, unele produsele alimentare sunt mai ieftine in retelele de magazine
retail, decdt in magazinele de firma ale producatorilor. Cum poate fi explicat acest lucru?

Tema 4.3.
CUM SUNT ORGANIZATE VANZARILE?

1. Activitatile orientate catre realizarea vanzarilor

Una dintre cele mai importante etape din cadrul ciclului
operational al Intreprinderii sunt vanzarile. La aceasta
etapa are loc contactul intreprinderii cu consumatorul —
daca bunul este acceptat, Intreprinderea isi mentine
activitatea, daca nu, va fi nevoitd sd modifice produsele,
procesele, sau, chiar sa-si sisteze activitatea.

Astazi, importanta vanzarilor este tot mai mult constientizata de catre intreprinderi, dat fiind
numarul mare de produse-concurente existente pe piata de desfacere. Pentru a vinde, Intreprinderile
angajeazd specialisti Tn domeniu sau chiar creeazd departamente specializate In vanzari. Activitatea
personalul din acest domeniu, presupune realizarea unor sarcini specifice, precum: informarea
clientilor, receptionarea comenzilor, vanzarea si livrarea produselor, identificarea clientilor potentiali,
lucrul cu clientii existenti etc. Setul de activitati aplicat de intreprindere in scopul vanzarii este
specific atat in functie de faptul cum sun organizate vanzarile, in magazine traditionale sau online, cét
si un functie de categoria de cumparatori cu care lucreaza intreprinderea.

71

—
| —



ECONOMIE APLICATA

De ce intreprinderea divizeazdi cumpdrdtorii pe categorii?

Cumparatori ai bunurilor/serviciilor oferite de catre intreprindere pot fi atdt gospodariile casnice
cat si intreprinderile sau chiar institutiile statului. Adesea, aceste trei categorii de cumparatori sunt
abordate diferit de catre intreprindere, divizand procesul de vanzare pe sectoare: B2C
(Business-to-Consumer) B2B (Business-to-Business) si B2G (Business-to-Government).

Segmentarea cumparatorilor se face din simplu motiv ca procesul vanzarii pentru fiecare categorie
in parte difera: vanzarile B2C sunt organizate, prioritar, in retele de magazine retail, in magazinele
de firma sau a celor online, vanzarile catre alte intreprinderi se fac in mare masurd in baza de
contracte §i negocieri directe, iar vanzarile catre institutiile publice de obicei sunt precedate de o
procedura speciala de achizitii, prin organizarea tender-elor.

In acelasi timp, factorii care influenteazd deciziile de cumpdrare ale diferitor categorii de
cumparatori sunt diferiti, respectiv mesajul de promovare a produsului trebuie sa fie ajustat in
functie de cumparator: cumparatorul casnic cumpara produsul pentru consumul personal, respectiv
este nevoie de a scoate in evidenta utilitatea produsului, firmele achizitioneaza produsul, in special,
pentru a fi revandut sau pentru a fi folosit n activitatea de productie, respectiv este necesar de a
scoate in evidenta avantajele de business oferite de produsul respectiv (argumente in acest sens pot fi
pretul corelat cu volumul achizitiilor, calitatea, conditii de plata si de livrare etc.).

In companiile mari, departamentul de vanzari poate fi structurat in subdiviziuni/servicii

specializate, ca exemplu:

v Call Center — receptioneaza apelurile de la clienti, efectucaza apeluri telefonice ,,la rece”,
informeaza clientii despre produsele noi, promotii etc.

v’ Serviciul Vénzari — organizeaza vizite clientilor pentru negocieri si prezentari de produse,
realizeaza ciclul de vanzari.

v Serviciul Clienti — este implicat in perfectarea actelor (pregatirea contractelor, a documentelor
financiare), organizeaza vanzarile repetate, monitorizeaza portofoliul clientului etc.

Ce reprezinti apelurile ,,la rece”?

Apelurile "la rece" sunt apeluri telefonice de prospectare a potentialilor clienti. ldeea este ca, pentru a
face vanzari este nevoie de a informa publicul tinta despre produsele/serviciile intreprinderii. In acest
scop, dupa ce a fost identificat care este publicul tinta, agentii de vanzari ii apeleaza la telefon.

Apelurile , la rece” sunt o etapa importanta in procesul de identificare a clientilor noi. Pe durata unei
zile de lucru, un agent de vinzari poate contacta pand la 50-60 persoane, din care 3-5% devin potentiali
clienti. Dupa ,,incalzirea” clientului de catre specialistul in vanzari ,,la rece”, datele de contact sunt
transmise persoanelor care vor negocia in continuare cu clientul i vor face vanzarea propriu-zisd.

De obicei, pentru a convinge clientul, discutiile cu €l se fac conform unui ,,script de vanzari”. Scriptul
de vanzari este un algoritm de comportament/comunicare, utilizat in apelul telefonic sau in cadrul
intalnirilor reale cu clientul. Scriptul contine un set de reguli standardizate despre ce trebuie sda spund
agentul i cum sd procedeze pentru a transforma persoana contactata in client. Un moment important
in scriptul de vanzari sunt ,, trucurile” prin care pot fi depasite refuzurile si/sau abtinerile/temerile
notentialului client de a faoce cumnaratura

Organizarea procesului de vanzare este diferit in functie de tipul vanzarii care urmeaza a fi
facutd. Vanzarile pot fi de raspuns — vanzatorul organizeaza, pur si simplu, vanzarea/livrarea,
conform solicitarii clientului, sau consultative, unde vanzatorul este focusat pe identificarea nevoii
clientului si organizarea comunicarii directe cu acesta, pentru a-1 convinge sa facd cumparatura.
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Pentru a creste numarul de clienti noi, eforturile specialistilor in vanzari sunt focusate pe
vanzarile consultative. Procesul de vanzare consultativa este structurat in cateva etape, la fiecare
etapa fiind realizate activitati specifice (vezi figura 4.8).

Prospectare Cautarea clientilor si stabilirea potentialului de achizitie
Colectarea informatiilor importante despre prospecti, inainte de
Pregitirea abordarii demararea actului de vanzare propriu-zis

h 4

Abordare Contactarea initiala a clientului

Atragerea atentiei clientului, sustinerea interesului si stimularea
nevoii fata de produs

Prezentare

Argumentarea sau ajustarea ofertei pentru a preintampina sau
Depasirea obiectiilor depdsi barierele ridicate de client

. S o Stimularea clientului de a face achizitia
(incheierea vanzarii)
=
m Analiza satisfactiei clientului, solutionarea problemelor de consum

Figura 4.8. Etapele vanzarii consultative
Aplicand vanzarile consultative, sarcina vanzatorului constd nu doar in a convinge

clientul potential sa faca cumparatura — este mult mai important de al motiva pe client sa faca
cumpardturi repetate, si, daca este posibil, sa devind client fidel.

NOTA INFORMATIVA

Pentru a asigura o functionare eficienta a departamentelor de Vanzari, in companiile

mari, personalul angajat poate fi specializat pe segmente inguste. Astfel, vanzatorii

pot fi specializati in domeniile:

V' Cercetator — acumuleaza date de contact ale publicului tinta,

v' Telemarketer — contacteaza prin telefon publicul tinta,

v’ Vanator — lucreaza cu clientii identificati de telemarketeri, comunica cu ei prin
telefon sau in cadrul intalnirilor reale etc.;

v' Closer — incheie tranzactia cu clientul cu care au lucrat precedentii;

v' Fermier — este responsabil de mentinerea si dezvoltarea relatiilor cu clientii

existenti - urmareste gradul de satisfactie a clientului, genereaza comenzi noi,
organizeaza livrarea, urmadreste achitarile etc.;

v’ Operator — receptioneaza §i inregistreaza comenzile clientilor, perfecteaza
documentele primare (ex. conturile de plata),

v' Merchandiser — reprezinta intreprinderea in magazinele retail - urmareste
prezenta sortimentului de produse si amplasarea pe rafturi, are grija de
echipamentul oferit magazinelor (ca exemplu a frigiderelor);

v' Expeditor — face vizite magazinelor retail, colecteaza comenzi si organizeaza
livrarea produselor.
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2. Cresterea vanzdarilor prin utilizarea ,,pélniei de vanzari”

Vanzitorii sunt implicati permanent in comunicarea (telefonica,
reald, online) cu publicul tinta. In acelasi timp, practica arata ci din numarul
total de persoane cu care vanzatorii initiazd comunicarea, mai putin de 10%
fac cumparaturi.

Vanzatorii cu experientd sunt constienti de faptul ca o bund parte
dintre persoanele cu care initiaza discutia vor evada la diferite etape ale
procesului de vanzare, sarcina lor nu este de a vinde tuturor persoanelor pe
care le contacteaza, dar de a identifica si de a aduce pana la momentul
realizarii vanzarii o ratd cat mai mare din numarul total de contacte.

Procesul de filtrare din publicul tinta a clientilor reali este redat printr-un instrument, care
poartd numele de ,,Palnie de vanzari” sau ,,Sales funnel”. Palnia de vanzari este reprezentarea

vizuala a cdii parcurse de vanzator de la identificarea publicului tintd pana la incheierea vanzarii
(vezi figura 4.9).

ss——

au nevoie

constientizare o— K
e produs

® au ales
produsul
au cumparat
' produsul

Figura 4.9. Filtrarea publicului tintd prin intermediul palniei de vanzari

Conform imaginii, la fiecare etapa a palniei, numarul de persoane cu care lucreaza
vanzatorul este din ce in ce mai mic. La etapa de constientizare, atentia vanzatorului este
orientatd catre intreg publicul tintd, adica catre prospecti, care constientizeazd existenta
problemei ce poate fi solutionatd prin produsul/serviciul oferit de vanzdtor. Pentru a le atrage
atentia vor fi utilizate materiale promotionale, efectuate apeluri ,,la rece” etc. La etapa a doua,
atentia vanzatorului este orientatd catre prospectii care dau dovada de interes fata de
produsul/serviciul care poate solutiona problema constientizatd. La etapa a treia, in palnie raman
prospectii care iau decizia de a utiliza solutia oferitd de produsul/serviciul oferit de vanzator, iar
la etapa a patra, spectrul de persoane se reduce la clientii reali. Clientii reali sunt acei care fac de
facto cumpadratura: semneaza contractul de achizitie, comanda livrarea produsului la telefon sau
online, sau pune produsul in cos, iIn magazinul real.
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Numadrul de clienti noi, generati de palnia de vanzari, depinde atdt de numarul total de
persoane care au intrat 1n palnie, cat si a celor care ,evadeaza”, din cauza ,gaurilor”,
caracteristice fiecarei etape a palniei (ca exemplu, gaura a palniei poate fi consideratd utilizarea
unor canale ineficiente de informare a publicului tintd despre solutiile oferite de
produsele/serviciile companiei sau organizarea proasta a serviciului de livrare a produsului la
etapa finald).

Eficienta ,,palniei de vanzari” este masuratd prin rata de conversiune, care reprezintd cota
clientilor reali Tn numadrul total al prospectilor, contactati la prima etapd a palniei. Formula de
calcul a ratei de conversiune este:

numarul de clienti reali

Rata de conversiune = — — X 100
numarul de prospecti

Cum pot fi crescute vanzdrile prin utilizarea pdlniei?

Expertii in vanzari scot in evidentd, cel putin, 2 metode de utilizare a palniei de vanzari, prin

aplicarea carora, intreprinderea poate creste numarul de clienti:

1. Extinderea proportionala a palniei. Metoda presupune extinderea numdrului de clienti prin
cresterea numarului de prospecti care nimeresc in palnie la etapa de constientizare. Ca exemplu,
daca, in mediu, din 1000 de prospecti apelati ,,la rece” sunt facute 50 de vanzari noi, pentru a
face 100 de vanzari, este nevoie de a face 2000 apeluri.

2. TIntinderea palniei, sau transformarea in cilindru. Metoda presupune transformarea, ca exemplu,
a 1000 de prospecti, nu in 50 dar in 100 de vanzari. Acest lucru poate fi realizat prin corectarea
scenariilor de vanzari, implementarea sistemului de motivarea a vanzatorilor in functie de rata de
conversiune, imbundatdtirea mecanismului de preluare a comenzilor etc. Adica, prin gasirea
solutiilor de diminuare a numarului de prospecti care evadeaza prin gaurile palniei.

3. Instrumente digitale de crestere a vanzarilor

ry O Odatd cu cresterea rolului mediului online in viata
D A y . .
i . \} cotidiana, vanzatorii isi orienteazd tot mai mult atentia catre
E | & . .. . . A o -
‘ 1 ~ ¥ instrumentele digitale prin care pot fi extinse vanzarile. Aceste
v Vv ¥

instrumente sunt utilizate atat de afacerile care efectueaza vanzari
online cat si de catre cele ce fac vanzarile in magazine reale.

Instrumentele digitale sunt aplicate la toate etapele ciclului
de vanzari: de la informarea si atragerea interesului publicului tinta,
pana la realizarea propriu zisa a vanzarii.

Fiecare etapd a palniei de vanzari presupune utilizarea unor instrumente specifice (vezi
figura 4.10).
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Vanzare ‘— actiune

Figura 4.10. Instrumente digitale utilizate la diverse etape ale palniei de vanzari

Instrumentele digitale utilizate la etapa de constientizare a palniei, sunt orientate spre
atragerea atentiei publicului tintd, prin prezentarea produsele pe site, publicitatea online,
marketingul pe social media, instrumentele Google adwords, postarile din bloguri si vloguri etc.
La aceasta etapa, o atentie deosebita se acorda calitatii continuturilor de pe site, blog, publicitate
online, postiri pe retelele de socializare. In acelasi timp, pentru a mari traficul de vizitatori sunt
respectate unele reguli de plasare si promovare a postarilor pe social media si sunt Intreprinse
masuri de optimizare pentru motoarele de cautare (SEO - Search Engine Optimization).

NOTA INFORMATIVA

SEO - proces de perfectionare a vizibilitatii site-ului web. SEO presupune utilizarea
diverselor tehnici prin care site-ul este adus la o forma in care este propulsat mai sus in
lista de rezultate date de motorul de cautare (ca exemplu Google) pentru diverse
cuvinte-cheie, astfel, marindu-se traficul calitativ al site-ului.

Sarcina instrumentelor utilizate la prima etapa a palniei, constd, atat in informarea unui
public cat mai mare despre produsele/serviciile intreprinderii, cat si in insuflarea increderii,
pentru a motiva clientul potential sd faca urmatorul pas in palnia de vanzari.

La etapa a doua, instrumentele digitale sunt utilizate pentru generarea de lead-uri, adica
pentru acumularea datelor de contact a persoanelor interesate de produsul/serviciul Tntreprinderii.
Tn acest scop pot fi utilizate instrumente precum Landing page, Chat bots, Pop Ups etc.
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Cum arata un procedeu tipic de generare de lead-uri?
Procesul de generare a lead-urilor are cateva etape:

1. Un vizitator ajunge pe site-ul intreprinderii, fie pornind de la o cautare pe Google, fie prin unul
din canalele de marketing online pe care il utilizeaza vanzatorul: reclame AdWords, social media,
bannere pe alte site-uri etc.;

2. Vizitatorul parcurge continutul publicat pe pagina web a intreprinderii, iar la sfarsit ajunge la
un buton CTA (call to action);

3. Butonul CTA conduce catre un formular de abonare la newsletter sau de cerere oferta/informatii,
pentru a primi in casuta de email notificari despre articole noi de interes pentru vizitator.

4. Odata cu completarea formularului, vizitatorul devine un lead potential si va fi incurajat sa
interactioneze in continuare cu intreprinderea.

5. Intreprinderea va continua si comunice cu lead-ul prin toate canalele pe care le prefera acesta:
email, platforme de socializare, aplicatie pentru telefonul mobil. Aceste interactiuni vor incuraja
lead-ul sa se informeze despre beneficiile produselor companiei, eventual sa le testeze, pentru ca
n final sa primeasca o oferta atractiva pentru a le achizitiona.

La etapa a treia a palniei, solutiile digitale aplicate sunt destinate comunicdrii cu
prospectii interesati, datele caror au fost acumulate la etapa de generare a lead-urilor. n acest
scop intreprinderile pot aplica asa-numitele CRM - Customer Relationship Management, care
sunt considerate sisteme de automatizare a marketingului.

NOTA INFORMATIVA

CRM - un set de strategii, politici si tehnologii destinate atragerii, retinerii si fidelizarii
clientilor. Scopul unei aplicatii CRM este de a unifica interactiunile intreprinderii cu
clientii si de a valorifica informatiile pe care le obtin despre acestia.

Aplicatiile software de tip CRM presupun, in primul rand, acumularea si sistematizarea
informatiei despre clientii existenti si/sau despre prospecti. Ulterior, informatiile stocate sunt
utilizate in construirea strategiei de vanzari si de marketing. Gratie acestor aplicatii, personalul
implicat in vanzari poate ajusta comunicarea cu fiecare client in parte, in functiei de interesele si
comportamentul de consum al acestuia. Ca exemplu, abonatul unei companie de telefonie
mobila, la momentul semnarii contractului, a selectat un abonament cu 120 minute de convorbiri
nationale incluse, insa clientul obisnuieste sa le epuizeze pand la sfarsitul lunii, In continuare
folosind serviciul dat la tarif standard. Gratie aplicatiei CRM, operatorii companiei pot observa
problema clientului si printr-un apel telefonic 1i pot sugera sa treacd la un abonament cu mai
multe minute nationale incluse. In acelasi timp, sistemele CRM permit automatizarea
campaniilor de marketing prin email, sms, messenger, realizarea de sondaje, distribuirea
materialelor promotionale personalului din vanzari etc.

La etapa a patra a palniei de vanzari sunt aplicate instrumente digitale care permit
efectuarea vanzarilor. In acest scop sunt utilizate platformele pentru colectarea comenzilor online si
sistemele de plati electronice. Platile electronice pot fi efectuate atat prin intermediul cardurilor
bancare de tip Viza, MasterCard, Maestro etc., cat si a asa numitele portofele electronice.
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Un portofel electronic (digital wallet app) este o
aplicatie pe telefoanele tip smartphones, tablete sau
alte dispozitive electronice, in care se introduc
datele personale, datele cardurilor sau a conturilor
bancare, astfel, incat sa se poata efectua diverse
plati si tranzactii financiare direct de pe aplicatie,
fara a mai fi nevoie de introducerea datelor de
identificare.

In lume exista diferite sisteme de plati, care permit utilizatorilor crearea unui portofel

electronic, ca exemplu, PayPal, WebMoney, Qiwi, Apple Pay, Advanced Cash, Bitcoin, Paynet
etc. Acceptarea de catre companii a platilor electronice simplificd procedura de platd pentru
cumparatori, acesta fiind un avantaj pe care il iau in calcul clientii potentiali.

- -
Autoevaluare:

Verificarea cunostintelor:

1.

2
3.
4,
5

7.

In ce categorii obisnuieste intreprinderea sd divizeze cumpdrdatorii si de ce?
Ce este un ,,apel la rece”’? Dar un script de vanzari?

Care sunt etapele vanzarilor consultative?

Ce reprezinta ,,pdlnia de vanzari”?

Care este rata de conversie pentru un eveniment business, cu taxa de intrare, daca la evenimentul din
reteaua Facebook au mentionat ca sunt interesati sau ca vor merge 900 persoane, dar, de facto, la
eveniment au venit 45 persoane?

Ce instrumente digitale de stimulare a vanzarilor pot fi folosite la diferite etape ale palniei de
vanzari?

Ce este un lead si care este importanta acestuia pentru vanzari?

Teme pentru reflectii:

1.
2.

Care este diferenta dintre vanzarile de raspuns si cele consultative?

Care sunt gaurile posibile din pdlnia de vanzari, care a determinat pierderea de la evenimentul
business a unui numadr atdt de mare de potentiali clienti? (informatia despre eveniment este data in
sarcina 6, din compartimentul Verificarea cunostingelor).

Ce castiga companiile de la aplicarea sistemelor de management a relatiilor cu clientii (CRM)? Cum
pot contribui aceste sisteme la cresterea vanzarilor?
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Tema 4.4.
DE CE INTREPRINDEREA EXTERNALIZEAZA UNELE PROCESE?

1. Transferul proceselor de business prin outsourcing

Pentru a mari eficienta functionarii, Intreprinderile pot externaliza unele procese de
business, altfel spus, pot apela la servicii de outsourcing.

Outsourcing — delegarea unor operatiuni de business catre subiecti din exterior.

Termenul outsourcing este o sinteza a expresiei engleze outside-resource-using, care n
traducere libera, semnifica utilizare de resurse externe (din afara intreprinderii). In functie de
domeniile pentru care Tntreprinderile pot utiliza resurse externe, serviciile outsourcing sunt
divizate in trei grupuri - ITO, BTO si KPO, care se refera la externalizarea proceselor legate de
tehnologiile informationale, business si cunoastere (vezi figura 4.8).

Information Technology Business Process Knowledge Process

Outsourcing (ITO) Outsourcing (BPO) Outsourcing (KPO)

- Dezvoltare soft-uri E Evid-e!'\?.é t':ont?bilév D Eorcetir de husiness
- Creare site-uri - Achizitii si logistica si de piat¥
- Stocare date - Recrutare personal - Analize si interpretare
- Creare si management - PR si marketing de date
infrastructuri IT - Call Center - Ingeenering si proiectare
- Solutii cloud - Vanzare si livrare - Managementul

- Altele - Altele cunoasterii
- Alte activitati

Figura 4.8. Tipuri de servicii outsourcing

Cele mai solicitate servicii outsourcing din partea ntreprinderilor sunt cele legate de
tehnologiile informationale. Popularitatea inaltd a outsourcing-ului IT este explicata atat de
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cresterea interesului pentru solutiile IT pentru business cat si de incapacitatea intreprinderilor de
a dezvolta si mentine cu resursele umane proprii facilitati IT (vezi figura 4.9).

Interesul companiilor pentru servicii de outsourcing
in % din numarul total de companii

Dezvoltare aplicatii IT 58% 110% 12% BPIEA
si mentenanta » deja utilizdm
Infrastructura IT S0 IIEIRA 6% | sivom extinde
Tn urmatorii ani
Perfectare acte si printarea | LTS 12% 11% B0
Servicii financiar-contabile WNEH% VKA A% m planificim s3
el incepem
Servicii management resurse umane WSRIVEEAITE  4s% itilzaren
Servicii de Call center W@ENINEATE | 46% outsourcingulul
o m deja utilizdm
i isti 2% ; 54%
Achizitii si logistics W2 RIS , R
Procese specifice industriilor |24 IEFZET 6% reduce n
(ex. sistemului bancar) urmatorii ani
Servicii juridice ["22%" A . 62%
nu utilizam si
Analiza si procesul cunoasterii "20% KGN . 63% nu planificdm
Servicii de marketing 2% 74%

Figura 4.9. Interesul companiilor pentru outsourcing
Sursa: www.hfsresearch.com

Pe langa interesul pe care il au intreprinderile fata de outsourcing-ul serviciilor IT,
dezvoltarea noilor modele de management si cresterea rolului cunostintelor pentru performantele
companiilor, a determinat cresterea cererii si pentru celelalte doua tipuri de outsourcing. Datele
din Global Outsourcing Survey, 2016, organizat de compania Deloite, arata cd 47% dintre
companiile intervievate utilizeaza, si 32%, intentioneaza cresterea cererii pentru outsourcing-ul
in domeniu HR, pentru serviciile financiare, acesti indicatori sunt de 42% si 36%, iar pentru
domeniu IT, de 72% si respectiv 3 1%.2

Din motiv cad piata serviciilor outsourcing se afla in continud dezvoltare, nu existd o
clasificare bine definitd a formelor in care serviciile date sunt puse la dispozitia intreprinderilor.
In acelasi timp, printre cele mai frecvente forme de utilizare a serviciilor outsourcing se regasesc:

0,

% Completarea personalului prin outsourcing. Presupune incheierea acordurilor cu persoane
fizice, care presteaza intreprinderilor servicii specifice pe termen scurt sau part time, fard a
avea statut de angajat.

% Outsourcing bazat pe proiect. Aceste proiecte au cerinte si rezultate bine definite, ca
exemplu, se referda la dezvoltarea infrastructurilor, implementarea unor tehnologii,
elaborarea de site-uri etc.

' Datele din figura 4.7, reprezinta rezultatele unui sondaj, organizat de HfS Research impreund cu
London School of Economics, in anul 2011, pe un esantion de 347 de compani.

2 Sursa: www2.deloitte.com
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Outsourcing-ul serviciilor gestionate. Presupune externalizarea completd a anumitor
responsabilitati si functii manageriale, ca exemplu, evidenta contabild sau asigurarea
securitatii informationale. Prestatorul realizeaza continuu, pe perioada prevazuta de
contract, operatiunile externalizate.

Offshoring. Compania isi localizeaza resursele proprii intr-o altd tara. Ca exemplu, o
companie franceza isi localizeaza Call centrul iIn Moldova. Acest lucru ii permite sa
mobilizeze resurse umane la un pret relativ mai mic, mentindnd in acelasi timp controlul
asupra procesului dat.

2. Avantajele intreprinderii de la folosirea outsourcing-ului

Interesul sporit al intreprinderilor fatd de outsourcing este justificat de un sir de avantaje,

obtinute din externalizarea proceselor:

v

optimizarea costurilor si a timpului de lucru — rezulta din faptul ca se plateste doar pentru
serviciile prestate (ca exemplu, lipsesc platile pentru asigurarile sociale, care sunt facute in
cazul executdrii operatiunilor de angajati) si a faptului ca compania poate apela la resurse
dinafara tdrii, la preturi mai mici,
economisirea banilor pentru infrastructura si tehnologii — ca exemplu, in cazul
externalizarii evidentei contabile, intreprinderea este scutitd de achizitia si intretinerea
computerelor si softurilor necesare pentru aceste operatiuni;
acces la o echipa extinsa de experti in domeniu — angajatii companiilor de outsourcing au o
experientd mai bogatd in domeniu, lucrand concomitent pentru mai multe companii, $i
interactionand permanent cu alti membrii ai echipei.
economii de timp - se economiseste timpul necesar pentru recrutare, angajare, adaptare a
noilor angajati la sarcinile de lucru etc. In acelasi timp, intreprinderea este scutitd de riscul
pierderii specialistilor, in dezvoltarea carora au fost investiti bani si timp;
concentrarea pe procesele de importante ale afacerii — externalizand o parte din procese,
fara importanta strategica pentru afacere, ca exemplu, asigurarea securitatii, echipa se poate
concentra pe procesele de importantd majora.

Sondaj HfS Research, realizat in 2011, arata ca companiile considera reducerea costurilor

ca fiind cel mai important beneficiu al externalizarii (vezi figura 4.10). Datele din figura arata ca
pentru companiile mijlocii serviciile de outsourcing sunt mai valoroase comparativ cu
intreprinderile mari. Acest lucru este explicat prin faptul cd, companiile mijlocii (e valabil si

eqge ey

operatiunilor de business sau IT, respectiv, pentru aceste companii outsourcing-ul devine un
important element strategic de dezvoltare.
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Cat de eficiente au fost initiativele de outsourcing pentru atingerea
urmatoarelor obiective? Rdspunsul - FOARTE EFICIENT

reducerea costurilor —“—“"‘1 — sa_?e__,_.-:"

respectarea cerintelor de reglementare ING_—_—_——_—_ 10

oA

. . . . - 18% “._.1“.
cresterea eficientei operatiunilor * ------ _—x

implementarea proceselor noi I 17+ = companii mari
de business | 30%

eficientizarea proceselor existente ENEN 165 . N
' 26%  u companii medii

introducerea schimbadrilor in _EI%
. 21%
procesele operationale

. . o . 14%
obtinerea accesului la tehnologii noi . 16%

9%

promovarea metodelor noi, creative —re
| 17%

pentru dezvoltarea produselor

Figura 4.10. Evaluarea eficientei externalizarii operatiunilor de business,
de catre companiile beneficiare de outsourcing
Sursa: www.hfsresearch.com

3. Solutionarea problemelor de business prin aplicarea crowdsourcing-ului
Crowdsourcing — tip de activitate participativd, in care o organizatie propune unei

multimi de indivizi, printr-un apel deschis, angajarea voluntard in solutionarea unei
probleme.

Crowdsourcing-ul, ca canal de atragere a resurselor, este relativ tanar, fiind descoperit in
anul 2005, prin Tncercarea de a combina outsourcing-ul cu multimea. Idea de baza a acestui canal,
constd in faptul, cd inafara Intreprinderii existd o multime de subiecti, care ar putea contribui la
solutionarea unei probleme de business, dar, prin canale traditionale, este dificil de ai identifica. In
acelasi timp, daca o problema este dificil de a fi solutionatd individual, ea poate fi solutionata prin
implicare mai multor persoane.

De fapt, crowdsourcing-ul este o forma specifica de atragere a potentialului uman, in
acest mod, intreprinderile avand accesul la capacitatile intelectuale si creativitatea unui numar
mare de persoane. Pentru a gasi resursele optime, intreprinderea lanseaza un apel deschis (de
obicei online), prin care sunt anuntate necesitdtile Intreprinderii, iar alegerea ofertantilor se face
in urma analizei ofertelor receptionate.

Aceasta forma de atragere a resurselor umane a devenit deosebit de populard in domeniul
design-ului, platformele din domeniu, precum DesignCrowd si 99designs devenind unele foarte
populare. Pe langa domeniul design, acest canal este aplicat pentru atragerea resurselor umane si
n alte domenii (vezi figura 4.11).
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B0%

micro sarcini

freelance II. 15%

25%

%

expertizd 24%
u intreprinderi mari
B intreprinderi medii
intreprinderi mici
w startup-uri
Figura 4.11. Domenii de utilizare a crowdsourcing-ului de catre diferite intreprinderi

Acest canal de atragere a resurselor are un nivel superior de eficienta in comparatie cu

outsourcing-ul si utilizarea resurselor interne ale Tntreprinderii (vezi figura 4.12).

Crowdsowurcing

[ ]

]

amploarea resurselor

Figura 4.12. Eficienta canalelor de obtinere a resurselor
Atat eficienta naltd a crowdsourcing-ului ca canal de atragere a resurselor, cat si
popularitatea in randul persoanelor care sunt disponibile pentru prestarea serviciilor de acest gen,
au determinat cresterea interesului investitorilor pentru platformele de crowdsourcing. Ca exemplu,
n anul 2010, compania Accel Partners a investit n platforma 99designs 35 milioane dolari SUA.

*Ql

‘e

Autoevaluare:

\erificarea cunostintelor:
1. Ce este outsourcingul si in ce domenii obisnuiesc companiile sa-l aplice?
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2. Care sunt formele de utilizare a serviciilor de outsourcing?
3. Ce este crowdsourcingul si cum poate fi utilizat de cdtre companii?

Teme pentru reflectii:

1. Pentru organizarea evidentei contabile o intreprindere mica poate angaja un contabil sau poate
externaliza evidenta contabila, apeland la o companie specializata in domeniu. Care sunt avantajele
externalizarii?

2. Ce castiga companiile de la utilizarea cwordsourcing-ului si de ce acesta este popular, in special, in
domeniul designului?

Tema 4.5.
CUM ESTE ORGANIZAT MANAGEMENTUL INTREPRINDERII?

1. Functiile managementului intreprinderii

Managementul Tntreprinderii — procesul de organizare si coordonare a activitatilor
unei afaceri in vederea atingerii obiectivelor urmarite.

Managementului intreprinderii ii revin cinci functii importante (vezi figura 4.13).

de planificare

i Presupune definirea obiectivelor si selectarea celor mai eficiente trasee pentru a le atinge. Este |
I important ca traseele selectate sa fie corelate cu resursele disponibile. I

; Se referd la elaborarea structurii organizatorice a intreprinderii si desemnarea sarcinilor, :
1 responsabilitatilor pentru fiecare angajat. |

de coordonare
___________________________________ |

I Presupune urmarirea corespunderii activitatilor de organizare, planificare si angajare cu |
I obiectivele intreprinderii. In acest scop sunt implementate mecanisme de comunicare si :
1

1 e . .
. supraveghere a subdiviziunilor si a personalului.

Figura 4.13. Functiile managementului intreprinderii
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2. Structura organizatorica a intreprinderii

Daca intreprinderile mici sunt gestionate, in majoritatea cazurilor, de Insasi proprietarul
afacerii, atunci intreprinderile mari sunt gestionate de un grup de persoane, care detin
imputerniciri diferite Tn procesul de management. Numarul de persoane implicate 1in
management, responsabilitatile si drepturile de decizie pe care le poseda, depind de structura
organizatorica pe care o adopta Intreprinderea.

Structura organizatorica — ansamblul posturilor, subdiviziunilor unei intreprinderi si
legaturile care se stabilesc intre ele.

Structura organizatoricd a Intreprinderii trebuie sa raspunda la trei intrebari: 1. Cum are
loc gestiunea intreprinderii? 2. Care sunt regulile, in baza caror opereaza intreprinderea? 3. Cum
sunt distribuite sarcinile operationale intre membrii colectivului? Raspunsurile la aceste intrebari
sunt date de un sir de documente, unul dintre care este organigrama (vezi figura 4.14).

2

Figura 4.14. Reprezentarea structurii organizatorice prin organigrama

Organigrama este un document prin care este prezentata schematic structura
organizatoricd a intreprinderii - reflectd unitatile structurale, dependentele dintre ele si fluxul
informational-decizional. Pentru a proiecta organigrama unei intreprinderi, este nevoie de a
identifica elementele cheie care ii formeaza structura organizatorica (vezi tabelul 4.4).

Tabelul 4.4,
Elementele cheie ale structurii organizatorice

Element structural  Semnificatie Mentiuni

sarcinile, autoritatile si
Post de lucru responsabilitatile atribuite | Se atribuie titularului de post, odata cu angajarea
unei persoane

exista doua tipuri de functii:

ansamblul posturilor de un | 1. de conducere — presupun coordonarea
Functia anumit tip (ca ex., contabil, persoanelor din subordine
programator, inginer) 2. de executie — presupun executarea unor lucrari
sau servicii
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este responsabila de realizarea anumitor activitati
grup de persoane reunite | (de reguld, efectueaza activitati omogene sau
sub aceeasi conducere complimentare, forméand sectii, ateliere, servicii,
birouri etc.)

Subdiviziunea

locul persoanei sau a
lerarhia subdiviziunii in raport cu
managementul de varf

aratd cum este pozitionat subiectul in fluxul
informational-decizional al intreprinderii

stabileste modul de:

1. transmitere a dispozitiilor

2. cooperare  intre  subdiviziuni pentru
solutionarea operativa a unor probleme

3. realizare a controlului

Relatiile legaturile existente 1intre
organizationale subdiviziuni

Definirea si plasarea corectd in organigrama a elementelor organizatorice, are impact
direct asupra eficientei intreprinderii. O structurd organizatorica buna favorizeaza comunicarea,
rezolvarea operativa a problemelor, reducerea consumurilor de munca, pe cand, organizarea
necorespunzdtoare duce la aparitia disfunctiunilor 1n activitatea Intreprinderii, genereaza
dezordine si ineficienta.

NOTA INFORMATIVA

Pe langa organigramad, exista si alte documente importante, referitoare la structura
organizatoricd a intreprinderii, cele mai importante fiind.:

v’ Regulamentul de organizare si functionare - documentul in care este prezentatd
structura intreprinderii cu toate detaliile legate de subdiviziuni si posturile de
conducere.

v’ Fisa postului - descrierea postului, Tn care sunt indicate: 1. cerintele fata de titularul
postului; 2. atributiile si sarcinile de serviciu; 3. competenta (autoritate, putere de
decizie); 4. responsabilitatile; 5. relatiile ierarhice si de colaborare.

3. Alegerea structurii organizatorice a intreprinderii

Structurile organizatorice ale intreprinderilor sunt adoptate in functie de faptul cum
concepe managementul de top, interactiunea dintre angajati, si care este pozitia acestora in
procesul de luare a deciziilor. In acest sens, intreprinderea isi poate elabora o structuri
organizationala ierarhica sau plata (vezi figura 4.15).

ierarhica plata ierarhie adaptata

Figura 4.15. Modele de structuri organizatorice
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Structura ierarhica, presupune stratificarea managementului in cateva nivele, in acelasi
timp, fluxul informational si decizional este organizat pe linie verticald. Chiar daca se considera
ca fiind cea mai ineficienta structura de management (in sensul utilizarii potentialului intelectual
si al creativitatii angajatilor), este cea mai des aplicata de catre intreprinderi.

Structura platd, este o structura corporativa in care, de obicei, nu exista titluri de locuri
de munci, vechime, manageri sau directori, toti angajatii sunt egali. In astfel de intreprinderi, toti
angajatii pot vedea proiectele la care se lucreaza si se pot alatura proiectelor pe care le doresc.
Daca un angajat doreste sa inceapa propriul proiect, atunci este responsabil pentru asigurarea
finantarii si construirea echipei.

Structura ierarhica adaptatd, este un gen de combinatie dintre structurile ierarhica si
platd. Aceasta presupune existenta unei ierarhii, doar cd numarul de nivele ierarhice este mai
scazut, iar comunicarea si colaborarea se face nu doar pe verticala, dar si pe orizontala.

Cum sunt utilizate in practica structurile organizationale ierarhice?

De obicei, structurile organizatorice aplicate in practica, presupun atdt pastrarea integrald a logicii
modelului organizatoric, cdt si utilizare unor combinatii a elementelor din structura ierarhica cu
elemente ale structurii plate. Ca exemplu structura functionald, este unul dintre modele structurii
ierarhice, pe cand structura matrice este o combinatie dintre ierarhie si structura plata:

1. structura functionala:

Director

I I I I I I

Marketing Finante Tehnologii | Resurse |

Producti
Aprovizionare | uctie informationale umane

2. Structurda matrice.

Director

sef departament [ sef departament
tehn. inform.

manager

proiect A - N 7 3 . 1 ¥ Fluxul vertical
de sarcini

(de la seful de
manager R o \ A departament)

proiect B

manager
proiect C
Fluxul orizontal de sarcini (de la managerul de proiect)
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Verificarea cunostintelor:

1. Ce reprezinta managementul intreprinderii si care sunt functiile exercitate de acesta?
2. Ce reprezinta structura organizatorica a intreprinderii si care sunt elementele cheie ale acesteia?

3. Ce tipuri de structuri organizatorice pot fi utilizate de catre intreprinderi? Care este specificul
acestora?

Teme pentru reflectii:

1. Unul dintre documentele importante utilizate pentru managementul intreprinderii este fisa postului,
care sunt functiile manageriale exercitate de catre aceasta?

2. Companiile moderne tind sa substituie structura organizatorica ierarhica pe cea plata. Ce argumente
pot fi aduse in favoarea acestei tendinte?
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FLUXURILE REALE SI MONETARE DINTRE
(=1L ULISE iNTREPRINDERE SI ALTI SUBIECTI ECONOMICII

Activitatea pe care o desfasoara intreprinderea presupune interactionarea permanentd cu
diversi furnizori, cu prestatori de servicii, intermediari, consumatori etc. Interactiunile
respective se materializeaza in diverse fluxuri monetare si materiale (sub forma de marfuri,
resurse, servicii etc.), amploarea si regularitatea caror creeaza conditii de dezvoltare, sau, din
potriva, limiteaza activitatea intreprinderii.

Tnsusirea materialului din capitolul 5, este focusatd pe intelegerea modului in care
intreprinderea interactioneazda cu subiectii din exterior si rolul pe care il joaca fluxurile
monetare §i reale pentru mentinerea §i extinderea activitatii intreprinderii.

Insusirea materialului va permite:

&

cunoasterea circumstantelor care genereaza fluxuri monetare §i reale intre

intreprindere i ceilalti agenti economici;

<

intelegerea modului in care pot fi acoperite pldtile curente ale intreprinderii din

incasari;

v’ observarea impactului pe care il au platile in avans, vinzarile in credit,
subventionarile etc., asupra capacitatii de plata a intreprinderii,

v’ gasirea cailor de solutionare a problemelor legate de insuficienta numerarului pentru

acoperirea platilor curente;

v constientizarea importantei monitorizarii fluxurilor de numerar pentru mentinerea si
extinderea activitatii intreprinderii;
v’ insusirea principiilor de planificare a fluxului de numerar.
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Tema5.1.
CE FEL DE FLUXURI LEAGA INTREPRINDEREA DE RESTUL ECONOMIEI?

1. Fluxurile reale si monetare dintre intreprindere si furnizorii de resurse
setului de resurse, specific domeniul de activitate selectat. Ca exemplu, intreprinderea specializata
in comercializarea produselor de patiserie are nevoie atit de produse de patiserie cat si de spatii
comerciale, camere frigorifice, aparate de casa, mobilier, cantare, personal, energie electrica etc.
Daca aceasta intreprindere nu doar comercializeaza produse de patiserie dar si le produce, atunci
va avea nevoie si de tehnologii, ingrediente necesare productiei, utilaj specializat etc.

Pentru a asigura prezenta tuturor componentelor necesare activitatii, intreprinderea
conlucreaza cu posesorii de resurse. Indiferent de conditiile de livrarea a resurselor, obtinerea
acestora presupune realizarea unor plati, ceea ce inseamna ca fluxul real (fluxul de resurse) este
dublat de un flux monetar, in directie opusa (vezi figura 5.1).

ilaj R )
Hal intreprinderea
personal
tehnoloaii
il i Q . . o w00
materii prime g : Resurse Organizarea activitatii
O ..
spatii comerciale | 8 B | horereeeseseennniinng | OC APTOVIZIONARE CU
. L 2 . Platap/uresurse resurse
mobilier ® S O TETPPEREIEPEPPRERPRPEPRTR
. N K
consumabile E %

echipament special
resurse energetice

Figura 5.1. Fluxurile reale si monetare dintre intreprindere si posesorii de resurse

Atragerea de resurse, respectiv plata pentru acestea, este justificatd prin faptul ca
intreprinderea mizeaza sd obtind din comercializarea produselor/serviciilor venituri care vor depasi
cheltuielile suportate. Deoarece resursele sunt achizitionate pana la inceperea procesului de
productie, o problema cu care se poate confrunta intreprinderea la aceasta etapa, este insuficienta de
resurse monetare necesare pentru achizitia acestora. Problema poate fi depasita prin atragerea din
exterior a resurselor monetare sau prin negocierea cu furnizorii de resurse a unor conditii speciale de
livrare si/sau plata. Ca exemplu, insuficienta numerarului pentru achizitia spatiilor de productie si/sau
a utilajului poate fi depasita prin luarea in arendd a acestora sau prin esalonarea platilor, gratie
achizitiei acestora de la o companie de leasing. La randul sau, problema insuficientei resurselor
monetare pentru achizitia de materii prime, consumabile etc., poate fi depasitd prin negocierea cu

.....
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Ce fel de plati suportd intreprinderea pentru resursele achizitionate?

Pldtile pentru forta de munca (a personalului):

Folosirea fortei de munca presupune plata salariului, insa, alaturi de salariile, propriu zise,
intreprinderea este obligata, prin lege, sa efectueze si alte plati legate de utilizarea fortei de munca —
contributii la Fondul de asigurare sociala si Asigurarea medicala obligatorie.

Platile pentru utilaj:

Intreprinderea poate asigura prezenta utilajului in activitatea desfisurati achizitiondndu-1 sau n
baza unui contract de arendd. In primul caz va achita valoarea acestuia, in cazul doi va achita lunar
(sau trimestrial, anual) plata pentru arenda.

La rdandul sau, achizitia utilajului poate avea loc sub diverse forme, ca exemplu poate fi achizitionat
de la producator (sau dealerul acestuia) cu achitarea integrala a valorii pana la livrare, sau de la o
companie de leasing, care oferd intreprinderii posibilitatea de achitare esalonatd. In cazul apeldrii
la serviciile companiei de leasing plata lunara, trimestriala sau anuald (in functie de prevederile
contractului) poarza numele de redeventd. Redeventa include o parte din valoarea utilajului si

dobdnda perceputa de catre compania de leasing pentru creditarea achizitiei.

Platile pentru tehnologii:

Tehnologiile aplicate de catre intreprindere pot fi preluate de la alti subiectii, care nu impun restrictii
de utilizare, sau sunt un rezultat al investitiilor proprii in cercetare si dezvoltare, in aceste cazuri
intreprinderea nu va face pldti speciale pentru utilizarea lor. In cazul in care tehnologiile sunt un
rezultat al activitatilor de cercetare/dezvoltare, ele au fost precedate de cheltuieli salariale, plati
pentru utilaje, pentru intretinere etc., pe care le-a suportat intreprinderea anterior, dar nu sunt
abordate drept plati pentru utilizarea tehnologiilor. Plati externe, care pot fi legate nemijlocit de
tehnologia respectivd, sunt cheltuielile legate de obtinerea dreptului de autor asupra tehnologiei
(taxa pentru brevetare), aceasta fiind necesara pentru a exclude aplicarea tehnologiei si de alti
subiecti, fara consimtamdantul detindtorului dreptului de autor.

Intreprinderea poate utiliza si tehnologii, dreptul de autor asupra cdrora apartine altor subiecti. In
acest caz intreprinderea va plati pentru licenta (o singura datd) sau va efectua catre detinatorul
dreptului de autor plati periodice care poartd numele de royalty.

Royalty este platit si in cazul in care intreprinderea isi construieste afacerea in baza unui contract de
Franciza. aceste vlati aiunednd vana la 15% din Cifra de afaceri a intrevrinderii.

NOTA INFORMATIVA

Toate platile facute de intreprindere trebuie sa fie insotite de documente
justificative.

In cazul achizitiei resurselor si/sau a serviciilor de la persoane juridice, acestea
sunt justificate prin facturile fiscale eliberate de catre furnizor, care se pastreaza
atat in contabilitatea intreprinderii cdat s§i cea a furnizorului (pentru fiecare
tranzactie realizata, furnizorul perfecteaza facturi in minim 2 exemplare, identice
ca continut).

Achizitia unor resurse de la persoane fizice, poate fi justificatd prin incheierea unui

contract de achizitie, insotit de un act de primire-predare.

Platile pentru personal sunt justificate prin contractele de munca si borderourile de
plata a salariilor, ordinile de plata care confirma transferurile catre Fondul social
si Fondul de asigurare medicala obligatorie.
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2. Fluxurile reale si monetare dintre intreprindere si cumparatori

Achizitia de resurse, care impune intreprinderea catre realizarea diferitor plati, permite
producerea de bunuri, prestarea de servicii, realizarea de lucrari, care, la randul sdu, urmeaza sa
genereze intrari de moneda in casieria si/sau pe conturile curente ale intreprinderii. La fel ca i Tn
cazul furnizorilor de resurse, intreprinderea este legatd de consumatorii produselor/serviciilor
sale prin fluxuri reale si monetare, care sunt intermediate de piata de desfacere (vezi figura 5.2):

(@]
Magazine retail o0 S
~ - w
intreprinderea . ) g <
Magazine de firma 5 @
— ~+
o
Dealeri =
; Bunuri/servicii/lucrari % ) =
Org.;a.niz?rea @ &' | Magazine online %
activitatii de ] g
o e . O ® o | Retelede =4
distributie R AR = S - ’ 3
’ . H distributie &
.. Incasari : -
o.,’ UEEEEEEEEEsEEEEsssEEEEEEEEEEER Marketinginregea "
‘o o
2
etc. c

Figura 5.2. Fluxurile reale si monetare dintre intreprindere si cumparatori
Pentru ca produsul sd ajungd la consumatorul final, intreprinderea poate folosi diverse
canale de distributie — magazine de firma, retele de distributie, magazine retail, magazine online
etc. Indiferent de faptul cum parcurge produsul calea de la producétor pana la consumator (direct
sau prin intermediari), intreprinderea urmareste incasarea valorii produsului/serviciului in
casierie sau pe contul curent.

NOTA INFORMATIVA

Conform legislatiei, toate incasarile obtinute de catre intreprindere din vinzarea de
bunuri/servicii/efectuarea de lucrari trebuie sa fie contabilizate. Contabilizarea
incasarilor se face in baza unor documente (de evidenta stricta) pe care le elibereaza
intreprinderea.

Pentru consumatorii casnici: intreprinderea elibereaza bon de casa, daca vanzarile
sunt efectuate intr-un punct autorizat de vanzari, iar in cazul vdnzarilor online,

banca care incaseaza banii in numele intreprinderii elibereaza nota de plata care
confirma intrarea numerarului in cont.

In vénzarile catre alte intreprinderi sau institutii publice (cu anumite exceptii) sunt
permise doar incasarile prin transfer bancar, intreprinderea fiind obligata sa
elibereze in schimb factura fiscala.

Pentru a face produsele cat mai atractive pentru cumpdrator, intreprinderea poate oferi
cumpiritorului optiunea de a amana plata sau de a o achita in rate. In acest caz, fluxul real de
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bunuri si servicii nu mai este insotit de un flux monetar imediat, el fiind substituit de obligatiile
de plata pe care si le asuma cumparatorul fata de intreprindere, adica de creantele comerciale.

Creanta comerciald — dreptul de incasare a numerarului de la client, care a aparut ca
rezultat a amdndrii platii pentru o anumitd tranzactie.

Oportunitatea de amanare a platilor stimuleaza vanzarile, in acelasi timp generand unele
incomoditati pentru Iintreprindere, precum, diminuarea intrarilor de numerar, necesitatea
monitorizdrii creantelor si a incasdrilor, riscul nerambursarii datoriilor de catre datornici.

Cum poate fi asigurata intrarea imediatd de numerar in cazul vanzdrilor in credit?

Pentru a exclude aparitia creantelor in urma vinzarilor in credit, intreprinderea poate apela la
companiile de creditare (banci sau organizatii de microfinantare). In acest caz creditul este oferit
cumparatorului nu de catre intreprindere dar de compania de creditare, respectiv cumparatorul isi
asuma responsabilitatea de a rambursa suma datorata nu intreprinderii dar companiei de creditare.

La incheierea contractului cu clientul, compania de creditare transfera pe contul curent al
intreprinderii suma echivalenta valorii produsului achizitionat, astfel fiind evitata aparitia datoriilor
clientilor fatd de intreprindere.

Sarcina intreprinderii, in acest caz, este de a gasi o companie de creditare cu conditii cat mai
atractive pentru potentialii cumparatori.

3. Alte fluxuri monetare care leaga intreprinderea de restul economiei

Intreprinderea este legata prin fluxuri monetare cu subiecti, precum institutiile financiare
(banci, fonduri de investitii, companii de asigurari, agentii de brokeraj etc.), institutiile publice etc.

Din totalitatea institutiilor financiare, cel mai frecvent intreprinderea intrd in contact cu
bancile comerciale, care, fie percep taxe pentru deservirea contului, fie acorda credite. Creditarea
reprezintd, de fapt, un schimb dintre numerarul curent si numerarul viitor, respectiv, fluxului
monetar care apare la etapa de obtinere a creditului, 1i corespunde un flux monetar in directia
opusd, care presupune rambursarea creditului si plata dobanzii.

Agentiile de brokeraj devin subiect de interactiune, in cazul in care intreprinderea doreste
sa atragd resurse financiare, de la publicul larg, prin intermediul vanzarii titlurilor de valoare
(actiuni, obligatiuni). Agentiile de brokeraj intermediaza vanzarea titlurilor de valoare, respectiv
acestea asigura fluxul de numerar de la detinatorii de resurse cétre intreprindere, in schimbul unui
comision - flux in directie opusa.

In urma vanzarii titlurilor de valoare, prin intermediul agentiei de brokeraj, intreprinderea isi
asuma responsabilitatii fata de subiectii care au cumpdrat titlurile de valoare: vanzarea obligatiunilor
presupune rambursarea sumelor primite si plata dobanzii iar vanzarea actiunilor presupune plati
ulterioare sub forma de dividende. Respectiv, ca si in cazul relatiilor cu banca, fluxul curent de
numerar urmeaza s fie completat de un flux de numerar viitor, in directie opusa.
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Interactiunile cu companiile de asigurari apar in cazul in care intreprinderea apeleaza la
serviciile de asigurare, ca exemplu, asigurarea patrimoniului de calamitati si incendii, asigurarea
marfii pe durata transportarii etc. Asigurarile presupun fluxuri monetare curente (platite o singura
data sau cu o anumita periodicitate) sub forma de cotizatii de asigurare, insa, fluxurile monetare n
directie opusa vor avea loc doar in cazul 1n care are loc situatia care formeaza obiectul contractului
de asigurare (ca exemplu, patrimoniul Tntreprinderii a fost distrus Th urma unui incendiuy).

Un alt subiect important de care este legata intreprinderea prin fluxuri monetare este
statul. Fluxurile monetare Tn raport cu statul sunt diferite de precedentele, ele, in majoritatea
cazurilor, fiind unilaterale, adicd nu presupun fluxuri in directia opusd. Cele mai frecvente
fluxuri monetare de la intreprindere catre stat sunt cele legate de plata impozitelor si platilor
sociale (in acest caz intreprinderile fac plati catre trezoreria statului sau fondurile sociale n
conformitate cu prevederile legislatiei).

NOTA INFORMATIVA

Legislatia fiscala prevede diverse taxe ce urmeaza a fi platite de catre intreprindere

catre bugetul public. Cele mai frecvente taxe sunt:

- Taxa pe venit — anual se achita 12% din profitul brut al intreprinderii;

- Taxa pentru amenajarea teritoriului — se achita trimestrial cdte 40 lei pentru
fiecare angajat;

- Taxa pe Valoarea Addaugatdi — se plateste lunar de catre intreprinderile
platitoare de TVA. De fapt, TVA este o taxa platita de catre consumator pentru
bunurile consumate, cotele fiind de 20%, 8% si 0%. Intreprinderea este
responsabila de colectarea acestei taxe de la cumparatori in favoarea statului,
TVA fiind inclus in pretul bunurilor comercializate.

- Cotele de asigurare sociala si de asigurare medicala, platite de angajator.

Alaturi de taxele, propriu zise, intreprinderea transfera in conturile statului sumele

retinute din salariile muncitorilor — contributia la fondul de asigurare sociald,

contributia la fondul de asigurare medicald §i taxa pe venitul persoanei fizice.

Pe langa fluxurile monetare de la intreprindere catre bugetul statului exista si fluxuri in
directii opuse — subventii si/sau granturi, care au si ele un caracter unilateral.

Subventia — transfer nerambursabil de resurse din bugetul de stat catre anumite
intreprinderi, in schimbul respectarii anumitor conditii.

Grant - suma nerambursabild, acordata de catre stat sau alte organizatii pentru un
anumit program sau proiect in diverse domenii de activitate.
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Cum poate fi justificati subventionarea intreprinderilor de catre stat?

Subventionarea este un subiect care formeaza obiectul polemicilor in teoria si practica economicd. In

general s-ar pdarea ca statul nu trebuie sa cheltuiasca banii publici pentru a sustine businessul care

este oOrientat spre obtinerea de beneficii pentru fondatorii sdi, ci nu pentru societate. Insd existd un sir
de situatii in care devine necesara subventionarea intreprinderilor private:

v subventionarea productiei bunurilor de importanta sociald (ca exemplu a painii) — subventia
are ca scop acoperirea unei parti din cheltuielile suportate de intreprindere la producere,
respectiv, intreprinderea va oferi aceste produse la preturi reduse, ele devenind accesibile
consumatorilor cu venituri mici.

v’ subventionarea in vederea mentinerii sau stimularii investitiilor in anumite ramuri ale
economiei —are ca scop stimularea profitului sau acoperirea pierderilor ih ramurile care sunt
considerate de importanta strategica sau care asigura angajarea unui numar mare al populatiei
active. Cresterea profitului va face aceste ramuri atractive pentru investitiile private.

v’ subventionarea in vederea cresterii competitivititii produselor autohtone in raport cu cele de
import — subventiile fac produsele autohtone mai ieftine n raport cu cele de import, respectiv
mai atractive pentru consumatori.

Ultimul gen de subventionare poate fi oferit si intreprinderilor care scot produsele pe piata externd,

produsele fiind mai ieftine in comparatie cu alte produse existente pe piata, astfel devinind mai

atractive pentru consumatori. Acest gen de subventionare este penalizat de catre Organizatia

Mondiala a Comertului (OMC), care considera ca atdt pe piata internd cdt si pe cea externd

intreprinderile trebuie sa lupte cu forte proprii, fara a fi sustinute de catre stat. Daca va fi demonstrat

ca o intreprindere din tara X foloseste preturi mai scazute gratie subventiilor acordate de catre stat,
pentru produsele din aceasta tara pot fi aplicare bariere de intrare pe pietele altor tari, producatorii
fiind Invinuiti in aplicarea preturilor de dumping (mai scdazute in comparatie cu costurile).

-

Autoevaluare:

Verificarea cunostintelor:

1.
2.
3.

Ce fel de plati suporta intreprinderea pentru diverse resurse economice utilizate?
Ce reprezinta creanta comerciald si care sunt circumstantele in care apare aceasta?

Ce fluxuri monetare pot apdarea intre intreprindere si stat? Dar intre intreprindere si societdtile de

asigurari?

Teme pentru reflectii:

1.

Pentru a stimula vdnzarile bunurilor, intreprinderile ofera clientilor sai posibilitatea de a achita
valoarea produsului in rate. Aceasta forma de achitare atrage cumparatorii, in acelasi timp amanand
incasarile de numerar de catre intreprindere. Cum ar putea intreprinderea sa asigure incasari
imediate, chiar daca aplica vanzarile in rate?

Fluxurile care leaga intreprinderea de furnizori si cele care o leaga de consumatori, sunt considerate
bilaterale, pe cdnd cele care o leaga de stat - unilaterale. Care este deosebirea dintre aceste
Sfluxuri, de ce sunt considerate diferite ca si esenta?
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Tema5.2.
DE CE ESTE IMPORTANTA MONITORIZAREA FLUXULUI DE NUMERAR?

1. Importanta resurselor monetare pentru activitatea intreprinderii

Intreprinderea este legatd de mediul de afaceri printr-o multitudine de fluxuri monetare (sau
fluxuri de numerar), acestea presupunand atat Incasdri cat si plati. Mai mult, pentru ca
intreprinderea sa reziste in timp, este nevoie ca platile efectuate azi sa asigure Incasari viitoare mai
mari, adica sa asigure multiplicarea numerarului.

Pentru a intelege cum are loc multiplicarea numerarului, vom analiza etapele parcurse de
acesta pe durata ciclului de exploatare intr-o intreprindere din domeniul productiei (vezi figura 5.3).

T - S - G

B - M PP Mm! — B!

T T “LLLLLL L L L L I Y EEsEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEnnne

Reluarea ciclului de exploatare

Figura 5.3. Transformarea numerarului in cadrul ciclului de exploatare

Tn figura 5.3, prin B sunt notate resursele banesti utilizate pentru achizitia de materii prime,
combustibil, consumabile etc., prin B! - incasarile din productia comercializata (care depasesc
valoare lui B), prin M - mijloacele de producere, prin M* - productia obtinuta (valoarea careia o
depaseste pe cea a M) iar prin PP — procesul de producere. Astfel, multiplicarea numerarului este
un rezultat al transformarilor care au loc pe durata cilului de exploatare.

Profitul obtinut de intreprindere, Tntr-o anumita perioada de timp, depinde, atat de diferenta
dintre B si B', cét si de numarul de cicluri operationale care au fost deservite de o unitate monetar,
in perioada respectiva. Astfel, pentru a mari profitul intreprinderii este necesar ca numerarul
cheltuit la etapa de aprovizionare sa-si recapete forma initiala intr-un termen cat mai scurt posibil.

Durata ciclului de exploatare este influentata de diversi factori, unii fiind controlati de catre
intreprindere, altii aflandu-se inafara acestui control. Printre factorii controlati de intreprindere sunt
durata ciclului tehnologic, managementul stocurilor, politica de creditare a clientilor. lar, din
factorii necontrolati de catre intreprindere fac parte conditiile de livrare a materiilor prime, care, de
obicei, sunt dictate de catre furnizori, si cele de desfacere a produselor, care depind de conjunctura
pietei, de comportamentul consumatorilor si a concurentilor, de unele reguli impuse de cétre stat etc.

Din acest motiv, pentru a preveni situatiile de incapacitate de plata pentru aprovizionarea
Cu resurse curente, este important de a monitoriza durata circuitului financiar.

Circuitul financiar - timpul in care o unitatea monetara cheltuitda pentru achizitia resurselor
este recuperatd in_forma monetard.
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Care sunt factorii ce determind durata unui circuit financiar?
Durata unui circuit financiar este influentatd atdt de natura bunurilor de productie achizitionate prin

utilizarea numerarului — numerarul cheltuit pentru achizitia de materii prime se va recupera intr-un

termen mai scurt decat cel cheltuit la achizitia de utilaje — cdt si de un sir de factori legati de

organizarea activitatii operationale a intreprinderii.

Astfel, durata circuitului financiar pentru banii ce deservesc activitatea operationald, depinde de:

- Tehnologia aplicata in productia de bunuri — diverse tehnologii presupun intervale diferite de
timp pentru transformare materiei prime in produse destinate vanzarii;

- Conditiile de plata impuse de catre furnizorii de resurse — solicitarea platilor in avans va
determina extinderea circuitului financiar, pe cind amdnarea platilor sau acordarea creditului
comercial va determina diminuarea acestuia;

- Conditiile de desfacere a produselor - vanzarile in credit sau in rate vor extinde durata
circuitului financiar;

- Conditiile de livrare a materiilor prime — livrarile la intervale scurte de timp determind crearea
unor stocuri mai mici de materii prime, respectiv permit diminuarea duratei ciclului financiar;

- Conditiile de plata negociate cu retele de distributie a produselor — achitarile care se fac de
magazinele retail dupa comercializarea produselor extind durata circuitului financiar.

2. Necesitatea de monitorizare a fluxului de numerar

Caracterul bilateral al fluxurilor dintre intreprindere si furnizorii de resurse, presupune
existenta in casierie si/sau pe conturile curente a numerarului corespunzator platilor planificate.
In acelasi timp, deoarece, pe langa plitile efectuate, intreprinderea are si incasari de numerar este
nevoie de a corela iesirile de numerar cu intrarile. Acest lucru poate fi atins prin monitorizarea
fluxului de numerar.

Fluxul de numerar (cash flow-ul) — cuprinde toate intrarile si iesirile de numerar in/din
contul curent si/sau in casieria intreprinderii.

Monitorizarea cash-flowlui presupune evidenta tuturor intrarilor si iesirilor de numerar.
Colectarea informatiei cu referire la incasari/plati si corelarea acesteia cu diverse activitati, decizii
luate de catre managementul intreprinderii, permite scoaterea in evidentda a factorilor cu impact
asupra capacitatii de platd a intreprinderii.

Intensitatea fluxului de numerar este dependentd de un sir de operatiuni, legate atat de
procesele investitionale cat si de cele ce vizeaza activitatea curentd a intreprinderii (vezi figura 5.3).
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Stoc de produse
finite

Stoc de materii

Productia

fabricata prime, materiale, etc

Proces de

productie Amortizarea Aprovizi

onarea

o -munca-

Vénzari

pe credit

Mijloace fixe
Salariul Facturi de Aprovizi

Vanzari de platit achitat onare cu
cu plata (datorii plata
imediata comerciale) imediata

Facturi Buget de
clienti
(creante)

Plata investitii

salariilor

Incasari

Numerar - cash

Rambursare
Tmprumuturi

Emisiune de ¢ @ ¢

actiuni

Capitalul Plagi Plati Plati

dividende taxe dobanzi Tmprumuturi

actionarilor

Figura 5.3. Fluxurile de numerar ale intreprinderii

In cadrul figurii 5.3, dreptunghiurile reprezinti conturile, in care sunt evidentiate
existentele si miscarile de patrimoniu ale intreprinderii, iar cercurile reprezintd actiunile
intreprinse de aceasta. Conturile de numerar (cash) reprezintd punctul central al figurii, acestea
creantelor de la clienti sau obtinerea de imprumuturi bancare, vor duce la cresterea numerarului in
timp ce plata datoriilor catre furnizori, a impozitelor, dobanzilor, dividendelor, va determina
scaderea numerarului.

Pentru a evita atit deficitul de numerar (care poate duce la incapacitatea de platd) cat si
excesul acestuia (care de asemenea este o situatie de nedorit, deoarece numerarul aflat in contul
curent nu aduce venituri) este recomandata planificarea fluxului de numerar.
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3. Planificarea fluxului de numerar
Planificare cash flow-lui se face prin intocmirea bugetului de trezorerie.
Bugetul de trezorerie — tabel ce include totalitatea incasarilor si platilor planificate

pentru o perioada de timp, in conformitate cu rezultatele analizei de previzionare a
fluxului de numerar.

Elaborarea bugetului de trezorerie are ca obiectiv stabilirea atat a numerarului necesar
intr-o anumita perioada de timp cét si a capacitatii intreprinderii de a acumula aceste resurse in
baza activitatii curente. De fapt, bugetul de trezorerie consta din doua planuri:

v planul incasarilor — cuprinde incasarile din vanzarile cu platd imediatd, colectarea
creantelor conform termenelor prevazute in contracte, incasarea dobanzilor la depozite,
Tncasarea avansurilor, a creditelor, a contributiilor fondatorilor etc.

v' planul platilor — cuprinde platile pentru achizitii, plata salariilor, platile pentru publicitate,
platile de arenda, rambursarea creditelor, plata dobanzilor, plata impozitelor, etc.

Bugetul de trezorerie poate fi prezentat sub formad unui tabel care integreaza toate
incasarile si platile planificate pentru perioada respectiva (vezi figura 5.5).

martie aprilie mai
Incasari planificate 6000 T T 2600 Incasari planificate 15000
Vanzari de bunuri 3500 Vanzari de bunuri 7500 Vanzari de bunuri 11500
Prestiri servicii 2500 Prestari servicii 2100 Prestéri servicii 3500
Cheltuieli planificate 24600 Cheltuieli planificate 2600 Cheltuieli planificate 12400
Arenda spatii 3500 Arenda spatii 3500 Arenda spatii 3500
Materii prime si consumabile 3200 Materii prime si consumabile 1200 Materii prime si consumabile 3000
Salarii 3000 Salati * 3000 Salarii 4000
{AchLzme utilaj . 12000 Tntrefinere spatii productive si oficiu 600 Intre.mil.ere spat‘npr.odu.mlveg oficin 600
Intretinere spatii productive i oficiu 1600 Servicii telecomunicatii si fnternet 500 Servicii telecomunicatii si Internet 500
Servicii telecomunicatii si Infernet 500 Enersie electrich * 800 Energie electrici 800
- — g - —— —

Energio clectried __ 800 Soldul mifloacelor banestila sfarsiul | Soldul miioacelor. binestla SHiryiul +2600
Soldul mijloacelor banesti la sfarsitul 18600 perigadel de gesiiune perioadel de gestiune
perioadel de gestiune

incasari < plati incasari = plati incasari > plati

Buget deficitar Buget echilibrat Buget excedentar

Figura 5.5. Bugetele de trezorerie ale intreprinderii X pentru lunile martie, aprilie, mai

In imaginea 5.5, sunt prezentate 3 stiri posibile ale bugetului de trezorerie — acesta poate
fi echilibrat, daca incasarile prognozate corespund cu exactitate platilor prognozate (luna
aprilie), deficitar, daca incasarile prognozate sunt mai mici in comparatie cu platile prognozate
(luna martie) sau excedentar, daca incasarile prognozate depasesc platile prognozate (luna mai).

In cazul bugetului de trezorerie echilibrat intreprinderea nu va intAmpina dificultiti cu
platile legate de desfasurarea activitatii curente, pe cand In cazul celui deficitar aceasta va
intampina astfel de dificultati, ceea ce determina necesitatea cautdrii din timp a surselor externe
de numerar pentru a nu Tmpiedica realizarea obiectivelor stabilite pentru perioadd respectiva. in
acest scop intreprinderea poate atrage numerar sub formd de contributii a fondatorilor,
imprumuturi, credite, sau de poate negocia cu furnizorii de resurse amanarea platilor. Atragerea
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numerarului din exterior determina cresterea incasarilor curente, pe cand amanarea platilor
presupune transferul platilor prevazute pentru luna curenta la platile din urmatoarele luni.
Bugetului de trezorerie excedentar indica asupra prognozarii numerarului in exces, ceea ce

.....

fondatorii si/sau actionari, acestea fiind adaugate la platile din luna respectiva (vezi tabelul 5.1).

Tabelul 5.1.
Bugetul de trezorerie a intreprinderii X pentru lunile martie - mai

martie aprilie mai
Incasiri planificate 25000 9600 15000
Vanzari de bunuri 3500 7500 11500
Prestari servicii 2500 2100 3500
Contributiile fondatorilor 5000 - -
Credit 14000 - -
Cheltuieli planificate 24600 9700 15200
Arenda spatii 3500 3500 3500
Materii prime si consumabile 3200 1200 3000
Salarii 3000 3000 4000
Achizitie utilaj 12000 0 0
Intretinere spatii productive si oficiu 1600 600 600
Servicii de telecomunicatii si Internet 500 500 500
Energie electrica 800 800 800
Dobénzi pentru credit - 100 100
Rambursare credit - - 1700
Dividende 1000
Solc{ul mijloacelor banesti la sfarsitul perioadei de +400 +300 +100
gestiune

Cu rosu in tabel sunt prezentate incasdrile si platile care au fost adaugate la cele
prevazute in figura 5.5. Prezentarea bugetului de trezorerie pentru o perioadd mai indelungatd
(asa cum s-a facut in tabelul 5.5) permite corelarea deficitelor de buget dintr-o perioada cu
excedentul de numerar din altd perioada.

Cum isi poate creste profitul intreprinderea in baza bugetului de trezorerie excedentar?

In exemplul prezentat in figura 5.5 si tabelul 5.1 excedentul de numerar a fost utilizat pentru a

rambursa o parte din creditul luat in luna martie si a plati dividende fondatorilor.

Excesul de numerar poate fi utilizat de catre intreprindere si pentru a obtine venituri suplimentare,

existand diferite directii posibile de utilizare:

1. Utilizarea excedentului de numerar in vederea achizitiei unui volum mai mare de marfuri, in
scopul obtinerii incasarilor mai mari;

2. Deschiderea unui depozit bancar, care va permite obtinerea dobdnzii in baza excedentului de
numerar;

3. Achizitionarea obligatiunilor, la scadenta acestea fiind rascumpdrate de catre emitent cu o
anumita dobanda.
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Verificarea cunostintelor:

1. Cum are loc transformarea numerarului Tn cadrul ciclului de exploatare?
2. Ce reprezinta circuitul financiar si de ce depinde durata acestuia?

3. Ce reprezinta fluxul de numerar si care sunt operatiunile ce asigura cresterea numerarului in contul
intreprinderii?(in baza figurii 5.3)

4. Ce reprezinta bugetul de trezorerie si care sunt componentele acestuia?
5. Cum poate fi echilibrat un buget de trezorerie deficitar?

Teme pentru reflectii:

1. Cum poate fi folosit excedentul de numerar al intreprinderii pentru a obtine venituri suplimentare?
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] FORMAREA SI EVIDENTA
(=T L) LINGN PATRIMONIULUI INTREPRINDERI |

Una dintre caracteristicile de baza ale intreprinderii consta in posedarea patrimoniului,
fara de care activitatea nu este posibila. Respectiv, pand a incepe activitatea propriu zisd,
fondatorii de afaceri trebuie sa identifice sursele din care isi vor forma patrimoniul initial, dupa
care sa gestioneze resursele astfel, incat sa asigure corelarea patrimoniului Intreprinderii cu
obiectivele de dezvoltare.

Materialul din capitolul 6, este orientat spre intelegerea modului in care intreprinderea isi

finanteaza si gestioneaza patrimoniul.

Insusirea materialului va permite:

v’ intelegerea specificului diferitor plati realizate de intreprindere si identificarea surselor de
acoperire, corespunzdtoarea fiecarui tip de plata;

v’ constientizarea necesitatii de formare a fondurilor destinate achizitiei diferitor tipuri de
resurse;

<

aplicarea calculelor pentru determinarea capitalului de lucru si a necesarului de finantare;

<

cunoasterea surselor de finantate si selectarea surselor corespunzatoare diferitor necesitati
de finantare;

v’ constientizarea impactului pe care il au diferite surse de finantare asupra patrimoniului
intreprinderii;

v’ intelegerea principiilor si a modului in care intreprinderea duce evidenta patrimoniului.
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Tema 6.1.
CUM iSI CALCULEAZA INTREPRINDEREA NECESARUL DE FINANTARE?

1. Specificul platilor efectuate de intreprindere

Oricare ar fi domeniul de activitate al intreprinderii, functionarea ei presupune realizarea
platilor de diferita naturd — pentru achizitia de utilaje si materii prime, pentru plata chiriei, pentru
forta de munca, pentru transferul de TVA etc. Unele plati sunt efectuate cu regularitate, alte sunt
dependente de anumite circumstante. Indiferent de natura sau frecventa lor, efectuarea platilor
presupune prezenta banilor lichizi in casieria sau pe contul curent al intreprinderii. Intrebarea
care apare in acest caz, este — cum asigura intreprinderea prezenta banilor lichizi pentru
efectuarea platilor?

Pentru a raspunde la intrebarea respectiva, trebuie de cunoscut:

1. care sunt circumstantele ce au generat obligatiile de plata ale intreprinderii;

2. care sunt conditiile impuse de catre beneficiarii platilor.

Ca exemplu, obligatia de transfer a TVA-ului apare dupa ce intreprinderea a incasat bani
din comercializarea produselor, respectiv, transferul va fi efectuat din sumele incasate din
vanzari, TVA-ul fiind o parte din pretul platit de catre cumparator. La randul sau, plata salariilor
si platile pentru arenda se fac, de obicei, la sfarsitul lunii, respectiv, intreprinderea le poate
acoperi in baza sumelor Tncasate pe parcursul lunii.

Situatia este diferita, in cazul achizitiilor de marfuri, materii prime, consumabile, softuri,
utilaje, spatii comerciale etc., adicd a resurselor materiale si nemateriale, necesare desfasurarii
activitatii operationale. De obicei, platile pentru acestea sunt efectuate inaintea inceperii
procesului de productie (pentru intreprinderile din comert, inainte de a expune spre vanzare
madrfurile achizitionate), respectiv, intreprinderea nu poate acoperi platile din incasarile generate
de producerea (sau comercializarea) bunurilor pentru care s-au facut achizitii.

Inainte de a identifica sursele de numerar pentru achizitiile de resurse (sau marfuri), este
nevoie de a diviza resursele in doua categorii:

v’ resurse pentru utilizare indelungata - utilaje, masini, instalatii, constructii etc.;

v resurse pentru utilizare de o singura datd (sau pentru utilizare curentd) — marfuri,

materii prime, consumabile, combustibil etc.

Logica divizarii resurselor este una foarte simpla: resursele cu utilizare Indelungata sunt
achizitionate o datd la cativa ani, respectiv, intreprinderea va cduta o datd, la cativa ani,
numerarul necesar pentru achizitii, iar resursele cu utilizare curenta sunt achizitionate frecvent,
respectiv, intreprinderea necesitd permanent numerar pentru achizitii.

2. Crearea fondurilor pentru achizitia de resurse

Pentru a asigura capacitatea de plata la achizitia resurselor, Intreprinderile obisnuiesc sa
creeze fonduri speciale. Ca exemplu, pentru resursele cu utilizare indelungata pot fi create fondul
de amortizare si fondul de investitii.
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Fondul de amortizare — cont, constituit pentru acumularea sumelor din incasari, care
corespund amortizarii mijloacelor fixe.

Fondul de investitii — cont, constituit pentru acumularea resurselor financiare, n
scopuri investitionale.

Sumele acumulate in fondul de amortizare sunt utilizate pentru nlocuirea si/sau reparatia,
renovarea mijloacelor fixe, iar cele din fondul de investitii, pentru finantarea proiectelor
investitionale noi. Sumele din fondul de investitii pot proveni din activitatea curentd a
intreprinderii, ca exemplu, dupa fiecare tranzactie, 10% din profit sunt transferate pe acest cont.
In acelasi timp, acest fond poate fi completat cu sumele obtinute in rezultatul contributiilor
fondatorilor, actionarilor.

Achizitia resurselor de utilizare curentd este realizatd in baza numerarului, parte
componenta a capital de lucru.

Capitalul de lucru — capitalul destinat deservirii ciclului de exploatare.

Spre deosebire de fondurile de amortizare si a celui de investitii, capitalul de lucru nu este
constituit doar din numerar, el cuprinde, de asemenea, stocurile (de materii prime, produse n curs
de executie sau produse finite) si datoriile clientilor pentru produsele livrate (creantele
comerciale). In acelasi timp, structura acestui capital este in permanenti schimbare: numerarul se
transformad in stocuri de materiale, stocurile de materiale, in urma productiei, se transforma in
stocuri de produse finite, acestea la rindul sau se transforma in numerar sau creante comerciale
(daca clientilor li se oferd posibilitatea de amanare a platii), iar creantele, se transformd In numerar,
imediat ce clientii achita datoriile.

NOTA INFORMATIVA

Capitalul de lucru mai este numit si fond de rulment, deoarece, similar unor rulmenti,
acesta asigura functionarea intreprinderii — adica, utilajul nu da nuci un rezultat,
daca, nu este asociat cu combustibil, materii prime, consumabile, iar un local din
centrul orasului, genereaza venituri, doar daca este aprovizionat cu produsele din care
sunt preparate bucatele servite clientilor.

Deoarece, capitalul de lucru deserveste ciclul de exploatare al intreprinderii (vezi tema
4.1), adica, asigurd functionarea propriu-zisd a intreprinderii, este important de a determina
necesarul de capital de lucru — insuficienta acestuia franeaza activitatea intreprinderii, iar excesul
genereazad pierderi. De obicei, intreprinderile isi creeaza capitalul de lucru in baza experientei
acumulate. Totusi, existd un set de recomandari si formule in baza carora poate fi calculat
capitalul de lucru necesar, una dintre formule fiind:

Durata ciclului operational (zile)
365 zile

Capitalul de lucru = incasirile (estimate) x + numerarul minim
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Ca exemplu, daca intreprinderea estimeaza vanzari anuale in valoare de 4500000 lei,
durata cilului de exploatare este de 36,5 de zile, iar numerarul minim care trebuie sa fie pastrat in
contul curent este de 25000 lei, necesarul de capital de lucru va fi de 475000 lei:

)

36,5
Capitalul de lucru = 4500000 x 365

+ 25000 = 475000

NOTA INFORMATIVA

Numerarul minim nu este o conditie obligatorie, el poate sa aparad daca acest lucru
este stabilit prin legislatie (pentru a garanta capacitatea de plata in anumite situatii)
sau de banca care deserveste contul curent al intreprinderii. De asemenea, numerarul
minim poate fi si o regulda stabilita de catre managementul financiar al intreprinderii.

Dimensiunile capitalului de lucru depind atat de valoarea vanzarilor estimate, cat si de
durata ciclului de exploatare: daca ciclul de exploatare creste de la 36,5 la 73 de zile, necesarul de
capital de lucru, creste automat de la 475000 mii lei la 925000 lei (in exemplul precedent cifra 36,5
de la numarator a fost inlocuitd cu 73). La randul sau, durata ciclului de exploatare este influentata
de volumul stocurilor si durata de stocare, durata ciclului de productie, politica intreprinderii in
raport cu creditarea clientilor, eficienta mecanismului de colectare a datoriilor de la clienti etc.

Pentru a asigura continuitatea functiondrii Intreprinderii, este important de a asigura o
structura cat mai eficientd a capitalului de lucru. Deoarece acest capital include nu doar
numerarul pentru achizitii dar si stocurile si creantele comerciale, dimensiunile capital de lucru,
inca nu garanteaza capacitatea de platd a Intreprinderii. S-ar putea ca o buna parte din capital sa
fie in formd materiala (ca exemplu sub forma de stocuri de produse) sau sub forma de creante
comerciale (datorii ale clientilor).

3. Determinarea necesarului de finantare

Finantarea - obtinerea §i punerea la dispozitia intreprinderii a sumelor de bani
necesare.

Pentru realizarea platilor, intreprinderea poate folosi resursele proprii sau din exterior.
Indiferent de unde provin aceste resurse, inainte de a lua decizia de plata, este important de a
cunoaste care este necesarul de finantare, adicd de a obtine raspuns la intrebarile:

1. Care este suma finantarii?

2. Pentru ce interval de timp este necesara finantarea?

Cum se determind necesarul de finantare pentru resursele de utilizare curenta?

Deoarece resursele de utilizare curenta se afla in transformare continua, atat durata, cat si
suma necesarului de finantare sunt influentate de cativa factori. Pentru a intelege cum
functioneaza acestia, vom lua cateva exemple:

Exemplu 1.

Presupunem ca intreprinderea cumpara un bun cu 100 lei, pe care il vinde imediat cu 250 lei.
Daca ambele tranzactiile sunt realizate in acelasi timp, intreprinderea incaseazd 250 lei de la
cumpiritor, dupa care 100 lei sunt transferati furnizorului, in cont rimanand 150 lei, profit. In
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acest caz, necesarul de capital de lucru si necesarul de finantare este zero (adica tranzactia este
realizata fara a folosi resurse financiare).

Exemplu 2.

Aceiasi intreprindere cumpara bunul respectiv cu 100 lei, acesta fiind stocat pentru 30 zile. Daca,
furnizorul solicitd plata imediata, este nevoie de finantare a achizitiei cu 100 lei. Peste 30 de zile,
intreprinderea vinde bunul la pretul de 250 lei, cu incasare imediatd a numerarului. Respectiv,
achizitia a fost finantatd pentru 30 zile. Dacd insad intreprinderea acordd clientului sdu credit
pentru 60 de zile, durata necesarului de finantare se extinde pana la 90 zile.

Exemplu 3.

Presupunem ca in situatia descrisd in exemplu 2, furnizorul, i-a acordat intreprinderii un credit
pentru 45 de zile, in acest caz, necesarul de finantare a tranzactiei este zero in cazul vanzarilor cu
incasari imediate, iar In cazul vanzarilor in credit este de 100 lei, pentru un termen de 45 zile.

In baza exemplelor de mai sus, suma necesarului de finantare, depinde de valoarea
achizitiilor, iar durata de finantare este influentatd de decizia de formare a stocurilor, de
conditiile de platd impuse de vanzatori, de durata ciclului de productie si politica de creditare a
clientilor (vezi figura 6.1).

Aprovizionare Ciclul de productie Desfacere
durata de stocare Stocare - Livrare

Achitarea _fncas_‘éri Incasdri in
facturilor imediate baza

Credit furnizor pentru vanzarilor

aprovizionare n credit
€ =—===>
<IIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIII>
Necesarul de finantare (in zile)

Figura 6.1. Durata necesarului de finantare

Cum se determind necesarul de finantare pentru resursele de utilizare indelungata?

Achizitiile de resurse cu utilizare indelungatd sunt considerate investitii capitale, respectiv,
realizarea acestora este precedatd de procese de planificare, care urmeaza sa justifice cheltuielile
respective. Perioada de finantare a acestor achizitii corespunde cu termenul de recuperare a
investitiei, aducad cu numdrul de ani pe parcursul cdrora banii investiti se vor recupera (se
calculeaza prin sumarea amortizarii si a profitului anual, generat de investitia capitald).

Exemplu de calcul a termenului de recuperare a investitiei:

Intreprinderea si-a planificat achizitia unui ansamblu de utilaje, cu o valoare initiala de
900000 lei. Durata functionarii utile a mijloacelor fixe este de 6 ani, iar intreprinderea a decis
utilizarea metodei liniare de amortizare. Conform estimarilor, intreprinderea va inregistra profit
net in valoare de 100000 lei, Tncepand cu anul 2 de activitate. Este nevoie de a determina
termenul de recuperare a investitiei.
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Rezolvare:

Conform caracteristicilor proiectului, investitia se va recupera timp de 4 ani. In primul an se
recupereaza doar valoarea corespunzatoare amortizarii, adica 150000 lei, incepand cu anul doi se
recupereaza cate 250000 lei anual, adica 150000 lei amortizare si 100000 lei profit net.

Valoarea recuperata anual Recuperat total
Anul 1 150000 150000
Anul 2 250000 400000=150000+250000
Anul 3 250000 650000=150000+250000+250000
Anul 4 250000 900000=150000+250000+250000+250000
* o
Autoevaluare:

Verificarea cunostintelor:

1. Care sunt sursele de numerar utilizate la efectuarea platilor de TVA? Dar a celor legate de achizitia
de utilaje?
Ce tipuri de fonduri pentru achizitia de resurse pot fi create de catre intreprindere?
Ce reprezinta capitalul de lucru?

4. Care va fi marimea capitalul de lucru a intreprinderii daca numerarul minim este de 25000, durata
ciclului operational este de 60 zile, iar incasarile estimate sunt 400000 lei. Cum se va schimba
marimea capitalului de lucru, daca ciclul operational se va diminua pana la 40 zile?

5. Ce reprezintd finantarea si cum se determind necesarul de finantare?

Teme pentru reflectii:

1. De ce este necesar ca inainte a identifica sursele din care va acoperi necesarul de numerar sa
divizeze resursele care urmeaza a fi achizitionate in resurse de utilizare indelungatd si in cele de
utilizare de o singura data?

2. Cum este influentat necesarul de finantare daca furnizorii solicita plati in avans pentru resurse? Dar
daca va diminua durata de creditare a clientilor?

Tema 6.2.
CUM OBTINE INTREPRINDEREA FINANTARI DIN EXTERIOR?

1. Tipuri de finantdiri externe de care poate beneficia intreprinderea

Pentru finantarea achizitiilor de resurse materiale si nemateriale, intreprinderea foloseste
resurse proprii, adica se autofinanteaza, sau atrage resurse financiare din exterior. Sursele externe de
finantare la care poate apela, difera atat dupa conditiile de acces la ele, cat si dupa obligatiile pe care
si le asuma Intreprinderea fata de finantatori (vezi figura 6.2).
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Finantari externe

v

prin participare la prin fonduri de

prin imprumut

capital sustinere a afacerilor
emisiunea credite : leasing : granturi
actiunilor g
contributia la capital emisiunea subventii
a fondatorilor obligatiunilor

Figura 6.2. Surse externe de finantare a intreprinderii

Intreprinderea poate atrage finantiri prin participarea la capital, in bazi de imprumut sau
apeland la diverse fonduri de sustinere a afacerilor. Fiecare forma de finantare externd are impact
asupra intreprinderii, generand cresteri de capital social, in cazul suplimentarii capitalului de catre
fondatori si a emisiunii suplimentare de actiuni, sau cresteri a gradului de indatorare a intreprinderii,
in cazul contractarii de credite bancare, a emisiunii de obligatiuni sau a finantarii prin leasing.

Atragerea finantarilor de la subiectii din exteriorul intreprinderii este posibild, doar daca,
prin acordarea finantdrii, acestia obtin anumite beneficii. Ca exemplu, banca este disponibila sa
ofere credite intreprinderii, daca este convinsa ca suma acordata va fi rambursata si ca ii vor fi platite
dobanzi. Fondatorii intreprinderii sunt dispusi sa contribuie cu sume suplimentare la capitalul social,
daca sunt convinsi ca pe viitor vor obtine dividende, sau vor avea posibilitatea sa-si vanda cota parte,
la preturi mult mai mari, comparativ cu contributiile facute. La randul sdu, statul, acorda subventii
unor intreprinderi agricole, dacd este convins ca suportul financiar acordat va contribui la crearea de
noi locuri de munca, astfel, fiind diminuat somajului in mediul rural.

In acelasi timp, finantarea are loc, doar daca, intreprinderea demonstreaza ca este capabila
sd-s1 onoreze obligatiile. Astfel, organizatia de creditarea va accepta finantarea, doar daca, prin
dosarul depus, intreprinderea a demonstrat ca are potential de rambursare a sumei obtinute sub
forma de credit, iar proiectul finantat va oferi profituri in baza cérora intreprinderea va putea sa
plateasca dobanzile prevazute de contract, in caz contrar, finantarea va fi refuzata.

2. Finantarile externe nerambursabile

Selectarea formelor de finantare externa este influentata atat de obligatiile pe care este gata
sa si le asume Intreprinderea fatd de finantatori, cat si de modul in care finantdrile obtinute afecteaza
procesul de luare a deciziilor. Pentru a evita crearea de datorii fatd de finantatorii externi,
intreprinderea poate alege utilizarea surselor externe, prin care isi va extinde capitalul social (vezi
figura 6.3)
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Actiuni intreprinse

v' folosind resursele personale Suplimentarea capitalului
ale fondatorilor de catre fondatori
v" folosind resurse ale altor

persoane decat fondatorii

Atragerea investitorilor

Efect

Emisiunea si vanzarea
publica a actiunilor

v'apeland la un public larg de
potentiali investitori

Extinderea capitalului social

Figura 6.3. Canale de extindere a capitalului social cu resurse externe

Conform figurii 6.3, pentru a evita obligatia de rambursare a sumelor atrase, intreprinderea
poate invita in calitate de investitor o persoana tertd. Daca oferta este acceptatd, investitorul
finanteazd 1intreprinderea, in schimbul statutului de co-fondator. Adicd, in urma finantarii,
investitorul obtine dreptul de participare la luarea deciziilor si asupra unei parti din profiturile
viitoare ale intreprinderii. Drepturile obtinute sunt direct proportionale cu cota investitiei in valoarea
totald a capitalului social. In urma utilizarii acestei forme de finantare, fondatorii vor pierde, partial,
dreptul de decizie asupra activitdtii intreprinderii.

Pentru a evita implicarea altor persoane in procesul de luare a deciziilor, fondatorii pot
contribui personal cu resurse financiare . Chiar si in urma utilizarii acestei forme de finantare,
puterea de decizia a fondatorilor se poate modifica, daca sumele cu care contribuie fiecare fondator
diferd, va avea loc redistribuirea voturilor intre fondatori.

O problema importantd a suplimentdrii capitalului de catre fondatori este limitarea
potentialul de finantare, Intreprinderile mari, pot decide atragerea de finantari prin emisiunea de
actiuni, acestea fiind propuse spre achizitie persoanelor fizice, juridice, fondurilor de investitii etc.

Actiunea - titlu de proprietate care certifica detinatorului calitatea de proprietar al unei parti
din capitalul social al companiei emitente si care da dreptul la incasarea unui dividend.

Cumpararea de catre o persoana fizica sau juridicad a unei actiuni la momentul emisiunii,
presupune, de fapt, un schimb intre investitor si intreprinderea emitenta: investitorul cumpara dreptul
de vot si de dividend, Intreprinderea obtine o suma de bani prin care isi finanteaza activitatea.
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NOTA INFORMATIVA

Emisiunea de actiuni este o sursa importantd de finantare pentru firmele mari i
inaccesibila pentru intreprinderile aflate la inceput de activitate. Acest lucru se intampla,
in primul rand, din motiv ca putina lume ar fi disponibila sa achizitioneze actiunile unei
intreprinderi despre care nu se cunoaste nimic.

In acelasi timp, in fiecare tara exista organe publice si acte legislative, prin intermediul

carora este reglementat procesul de emisiune si punere in vanzare a actiunilor. Conform,
legislatiei, la etapa de creare a intreprinderii actiunile pot fi repartizate doar fondatorilor.

Publicul larg poate fi invitaz sa achizitioneze actiuni doar la etapele de emisiune
suplimentard. In acelagsi timp, inainte de a pune in vdinzarea actiunile, intreprinderea
trebuie sa inregistreze oferta la organul care reglementeaza piata valorilor mobiliare
(Comisia Nationala a Pietei Financiare, in cazul Republicii Moldova). Procedura de
Tnregistrare presupune respectarea unor rigori destul de dure.

Alaturi de cele trei surse de finantare, existd altele doud care nu presupun rambursari, in
acelasi timp exclud implicarea unor subiecti din exterior in gestiunea intreprinderii:

+ Subventiile — finantari cu titlu nerambursabil, acordate de catre stat, dupa anumite criterii
prestabilite, pentru sustinerea si dezvoltarea intreprinderilor. Ca exemplu, in luna februarie
sunt oferite subventii Intreprinderilor agricole, pentru achizitia motorinei — se ofera cate
150 lei, pentru fiecare hectar de pamant arabil, aflat in gestiunea gospodariei agricole.

+ Granturi - finantari cu titlu nerambursabil, acordate intreprinderilor pentru atingerea
unor obiective generale (economice, sociale, culturale). Ca exemplu, UNDP ofera granturi
pentru initierea noilor afaceri, de catre tineri, in mediul rural. Scopul urmarit de programul
dat de granturi este diminuarea migratiei tinerilor din localitatile rurale.

Aceste forme de finantare par a fi foarte atractive pentru intreprinderi, insa, ele sunt si putin
statului. La randul sau, concursurile de granturi nu sunt foarte frecvente, au bugete limitate si presupun
anumite criterii de eligibilitate. Pe 1anga aceasta, finantarile se obtin in baza de concurs, la care participa
un numar destul de mare de pretendenti la aceste resurse.

NOTA INFORMATIVA

O sursa specifica de finantare a afacerilor nou create sunt fondurile de risc (sau
capitalul venture). Fondurile de risc sunt surse de finantare specializate in investitii in
cazul carora probabilitatea unui esec este mare — dar cazurile de succes sunt suficiente
pentru a compensa pierderile.

Fondul de risc investeste in capitalul firmei — de regula ca actionar minoritar -,
urmand sa isi retragd aceasta participatie dupda o anumita perioada (de regula 3-5
ani). Fondul de risc castiga din diferenta dintre valoarea participatiei intre momentul
efectuarii investitiei si cel al lichidarii participatiei la capitalul intreprinderii (aduca,
dupa ce isi vinde cota de participare).

O alta sursa de finantare pentru afacerile noi sunt, asa numitii, Business Angels.
Business Angels sunt oameni de afaceri care investesc bani, idei si experientd in
dezvoltarea afacerilor de inceput sau a celor in crestere. Multi dintre Business Angels
sunt antreprenori de succes care ajutd tineri intreprinzatori sa-si cladeasca o afacere.
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3. Finantarile externe care presupun rambursare

Cel mai des, intreprinderile atrag finantéri prin canale care presupun rambursare. Acest
lucru este explicat atat prin faptul, ca in aceste cazuri finantatorii externi nu se implica in gestiunea
afaceri si nu pretind la profitul pe care il va obtine pe viitor Intreprinderea, cat si prin diversitatea
ofertelor din partea institutiile financiare si non-financiare (vezi figura 6.4).

Canal de atragere a Forma de obtinere Efect
resurselor
Credite Intrarea in cont a
hanilor
Credite comerciale Amdnarea platilor

pentru resursele livrate

finantatorului

Em.'S' u.nea. Intrari in cont in urma
obligatiunilor vanzarii obligatiunilor

materiale
+
Intreprinderea devine datornici

Esalonarea platilor pentru
utilajul livrat de furnizor
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Figura 6.4. Tipuri de finantari cu rambursare

Intreprinderea poate obtine finantiri atat sub forma monetara (in cazul creditelor bancare
sau a vanzarii obligatiunilor), cat si forma materiala, in cazul creditelor comerciale si a leasingului.
Acordarea cu Tmprumut a resurselor financiare sau materiale, presupune rambursare si plata de
dobanzi (doar creditele comerciale nu presupun dobanzi).

Cele mai raspandite finantdri prin rambursare sunt creditele de la institutiile bancare si
non-bancare. Creditul se acorda in baza unui contract, care contine precizari privind: tipul de
credit, marimea acestuia sau nivelul plafonului de creditare, modalitatea de restituire, dobanzile
si alte obligatii financiare ale debitorului, termenul de creditare, destinatia creditului, garantiile si
raspunderea partilor, penalizari si solutionarea litigiilor.

NOTA INFORMATIVA

Creditarea bancara este accesibila pentru intreprinderile care au patrimoniu $i pot
garanta capacitatea de rambursare. Aceste surse sunt, insd, inaccesibile intreprinderilor
nou create, ele fiind caracterizate de un nivel ridicat de risc. Aceste intreprinderi isi
finanteaza activitatea din contributiile fondatorilor sau daca reusesc sa atraga investitii
din fondurile de sustinere a startup-urilor sau de la, asa numitii, business angels.

Totusi bancile, pot oferi credite pentru aceste afaceri, daca fondatorul va oferi in calitate
de gaj, proprietatea personala.
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O forma specifica de creditare este finantarea prin emisiunea de obligatiuni.

Obligatiunea - titlu de credit care certifica detinatorului calitatea de creditor al companiei
emitente (este practic un contract de credit incheiat intre emitent si cel care o
achizitioneaza).

Prin emisiunea de obligatiuni, intreprinderea are posibilitatea de a atrage fonduri de la
publicul foarte larg. Similar creditului, sumele atrase din véanzarea de obligatiuni sunt
rambursabile, au scadentd, si presupun plata dobanzii - cuponul obligatiunii. Aceastd sursa de
finantare este accesibila doar companiilor mari. Deoarece este un titlu de valoarea, emisiunea si
comercializarea obligatiunilor, este controlata de Comisia Nationala a Pietei Financiare.

O forma de finantare, care devine tot mai populara, este leasingul. Leasingul este folosit,
prioritar, pentru achizitia mijloacelor fixe. In loc si imprumute bani pentru achizitionarea unor
echipamente, masini, utilaje, instalatii, cladiri, intreprinderea poate s “imprumute” aceste resurse
prin sistemul de leasing. In esenti “leasing-ul” este un acord prin care se transfera dreptul de a
folosi un bun pentru o perioada de timp stabilita si cu posibilitatea de cumparare a acestuia la

sfarsitul perioadei. Efectele leasing-lui sunt similare cu inchirierea si/sau cu vanzarea in rate.

ﬁf‘l

‘e

Autoevaluare:

Verificarea cunostintelor:

1. Ce este finantarea si care sunt sursele externe din care poate fi obtinuta?

2. Ce tipuri de finantari externe nerambursabile pot fi obtinute de intreprindere? Care este impactul
acestora?

Ce reprezinta actiunea si cum poate fi folosita pentru finantarea intreprinderii?

3
4. Care este specificul subventiilor si a granturilor ca forme de finantare?
5. Care sunt sursele de finantari externe ce presupun rambursari?

6

Ce reprezinta obligatiunea §i ce avantaje are aceastd forma de finantare?

Teme pentru reflectii:

1. Startup-urile pot apela la finantari oferite de catre fondurile de veture (de risc). De ce aceste fonduri
ofera finantari afacerilor noi, chiar dacd constientizeaza ca exista riscuri foarte mari de pierdere a
sumelor investite?

2. Care sunt deosebirile dintre  urmatoarele surse de finantare:credit bancar, leasing, credit comercial
si finantarea prin emisiunea de obligatiuni?
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Tema 6.3.
CARE ESTE IMPACTUL FINANTARILOR ASUPRA PATRIMONIULUI
INTREPRINDERII?

1. Esenta patrimoniului intreprinderii
Una dintre caracteristicile de baza a Intreprinderii este posedare unui patrimoniu, pe care
il utilizeaza in activitatile desfasurate.

Patrimoniu - totalitatea drepturilor si obligatiilor cu valoare economicd, care apartin
intreprinderii, precum si bunurilor la care acestea se refera.

Categoria de patrimoniu este abordata sub doua aspecte — din punct de vedere juridic si
economic. Sub aspect juridic, categoria de patrimoniu este definitd ca fiind un complex de
elemente care include, pe de o parte, resursele economice, iar pe de altd parte, drepturile si
obligatiile economice ale intreprinderii.

Adica, resursele (cladiri, terenuri, stocuri de materii prime, numerar etc.) sunt prezente in
activitatea desfasuratd de intreprindere, fie din motiv cd intreprinderea posedd drept de
proprietate asupra lor (ca exemplu, le-a procurat sau le-a produs), fie ca le-a obtinut prin
Tmprumut (ca exemplu), ceea ce a generat obligatii fatd de finantator. Astfel, sub aspect juridic,
patrimoniul intreprinderii poate fi prezentat sub forma:

RESURSE ECONOMICE = DREPTURI + OBLIGATII

Sub aspect economic, categoria de patrimoniu delimiteaza valorile economice prin prisma
utilizarilor si surselor. Utilizarile aratd modul de folosire al resurselor de catre intreprindere in
cadrul activitatii pe care aceasta o desfasoara. Ca exemplu, utilizarile pot fi permanente, in cazul
resurselor de folosintd indelungatd, sau temporare, in cazul resurselor de folosinta curenta. La
randul sau sursele reprezinta izvoarele de constituire a resurselor. Sursele pot fi proprii (apartin
intreprinderii), sau atrase, ca exemplu, furnizate de persoane terte. In acelasi timp, la sursele
atrase Tntreprinderea poate avea acces pe termen lung - surse permanente, sau doar pe termen
scurt — surse temporare (vezi tabelul 6.1).

Tabelul 6.1.
Prezentarea patrimoniului intreprinderii sub aspect economic

UTILIZARI = SURSE

v Surse proprii: capitalul social, fondul de

v Utilizari permanente — cladiri, utilaje, .
amortizare etc.

softuri, terenuri etc. _
o v' Surse atrase, permanente: credite pe termen
v’ Utilizari temporare — materii prime, lung, leasing etc.

combustibil, numerar etc. v Surse atrase, temporare — credite de la

furnizori, datorii fata de bugetul public etc.

In contabilitate, componentele patrimoniului sunt definite prin notiunile de activ si pasiv.

113

—
| —



ECONOMIE APLICATA

2. Activele si pasivele intreprinderii

Un activ este o resursa controlata de intreprindere ca rezultat al unor evenimente trecute
si de la care se asteapta sa genereze beneficii economice viitoare.

In contabilitate, se obisnuieste structurarea activelor in clase si grupe, conform prevederilor
Standardelor Nationale de Contabilitate (SNC). Dupa SNC, activele intreprinderilor din Republica
Moldova sunt structurare in urmatoarele 2 clase (vezi figura 6.5).

IMOBILIZATE

se anticipeazd obtinerea din utilizarea lor
a beneficiilor pe termen lung (peste 1 an)

ACTIVE

CIRCULANTE

se anticipeazd obtinerea din utilizarea lor
: a beneficiilor in termen de péand la I an

Figura 6.5. Structura activelor intreprinderii

Divizarea activelor in imobilizate si circulante, se face In functii de faptul, cum
anticipeaza Intreprinderea sa obtina beneficii din utilizarea lor. Un utilaj care urmeaza a fi utilizat
in procesul de productie, este considerat activ imobilizat, deoarece va fi utilizat de multe ori si un
timp Tndelungat in activitate, respectiv, beneficiul din utilizarea lui este pe termen lung, pe cand
materia primd, poate fi folosita o singura datad in procesul de productie (in sens, aceeasi cantitate
de materie prima), respectiv, stocul de materie prima este considerat activ circulant.

Activele imobilizate pot fi corporale (utilaje, cladiri), necorporale (softuri, sisteme
informatice, marci comerciale) sau financiare (cota parte in capitalul social al altor companii). La
randul sau, activele circulante, includ, stocurile de materii prime, marfuri si produse finale,
creantele comerciale, numerarul din casierie si de pe conturile curente si investitiile pe termen
scurt (ca exemplu depozitele bancare, pe termen scurt).

..~ Pasivele — sursele de finantare a activelor.

Pasivele intreprinderii sunt formate din capitalul propriu si datoriile intreprinderii (vezi
figura 6.6).
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Capitalul propriu Este format din contributiile fondatorilor si fondurile
formate n baza profitului nerepartizat.

Datorii Aparute in urma atragerii finantarilor sau in
rezultatul calculelor facute de intreprindere

(ca exemplu, salariul, care a fost calculat, dar inca nu
a fost pltit este o datorie calculata).

Figura 6.5. Structura pasivelor intreprinderii
Pentru a asigura stabilitatea financiard a intreprinderii, este nevoie de a monitoriza in

permanenta structura activelor si pasivelor, acest lucru se face in baza constituirii bilantul (vezi
figura 6.6).

ACTIV PASIV
(resurse economice) (drepturi si obligatiuni)
— g
Imobilizari Capital propriu
v’ corporale
v' necorporale
v financiare P
Datorii pe termen
lung
Circulante
v stocuri
v’ Creante
¥ numerar Datorii curente
v investitii pe
termen scurt
— —

Figura 6.6. Structura bilantului

Bilantul —tablou al situatiei patrimoniului unitdatii economice la o anumita datd.

Bilantul reflecta structura valorica a activelor si pasivelor intreprinderii la o anumita data.
Indicarea datei la care a fost elaborat bilantul este obligatorie, deoarece, atat structura activelor
cat si cea a pasivelor se modificd in permanenta (ca exemplu, creanta comerciala se transforma in
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numerar, la achitarea datoriei de catre client, iar numerarul in stocuri, la achizitia cu achitari
imediate a materiilor prime).

NOTA INFORMATIVA

O regula principiala in elaborarea bilantului, este egalitatea dintre active si pasive,
adica total active trebuie sa fie egal cu total pasive. Egalitatea este principiala, din
motiv ca fiecare element aparut in partea de activ, este un rezultat a folosirii fie a

surselor proprii de finantare, fie a celor atrase din exterior. Respectiv, daca se duce o
evidenta contabila corectd, intotdeauna se va respecta egalitatea:
Activele=Capitalul propriu + Datoriile

3. Utilizarea bilantului pentru determinarea stabilitatii financiare a intreprinderii

Dacé bilantul reflecta starea patrimoniului Intreprinderii, fiecare achizitie de resurse
genereazi cresterea valorii activelor. In acelasi timp, proportional activelor, creste si valoarea
totala a pasivelor, doar ca sursa de finantare utilizata, determind dacd aceasta crestere se referd la
capitalul propriu sau la datoriile intreprinderii.

Monitorizarea structurii pasivelor are o importanta deosebitd pentru stabilitatea financiara
a Tntreprinderii. Cresterea excesiva a datoriilor intreprinderii fata de finantatorii din exterior poate
genera blocaje atat in vederea atragerii unor resurse financiare suplimentare cat si in vederea
utilizarii activelor existente (in cazul in care asupra acestora este pus sechestru ca urmare a
nerambursarii datoriilor fata de creditort).

Pentru a evita riscurile de acest gen, apare necesitatea analizei capacitatii intreprinderii de
asi onora obligatiile fatd de finantatorii externi, in acest scop, fiind estimati un sir de indicatori,
printre care gradul de indatorare a intreprinderii.

Gradul de Tndatorare a Tintreprinderii (Gi) - reflecta proportia in care activele
intreprinderii sunt finantate din alte surse decdt cele proprii.

datorii totale
G; =

active totale x

In conditii normale, gradul de indatorare al intreprinderii trebuie sa se situeze in jur de 50%, ceea
ce indica asupra faptului ca 50% din activele intreprinderii sunt formate in bazd de datorii. Daca, spre
exemplu, valoarea indicatorului este de 30%, intreprinderea are rezerve n raport cu atragerea
resurselor creditare (mai pot fi luate imprumuturi), iar daca valoarea acestuia este mai mare de
80%, intreprinderea are o dependentd alarmantd de resursele creditare, rambursarea acestora
devenind o problema destul de dificila.
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Autoevaluare:

Verificarea cunostintelor:

Ce reprezinta patrimoniul intreprinderi?

Cum este prezentat patrimoniul sub aspect economic?

Ce este un activ §i ce tipuri de active poate avea intreprinderea?
Ce sunt pasivele si cum sunt ele grupate?

Ce este bilantul intreprinderii si ce componente include acesta?

o o ks~ w b

Care este gradul de indatorare a intreprinderii, dacd, valoarea activelor este de 500000 lei, iar
Datoriile constituie 300000 lei? Despre ce ne vorbeste rezultatul obtinut?

Teme pentru reflectii:

1. De ce, pentru fiecare bilant, obligatoriu, este indicata dala la care acesta a fost elaborat?

2. Cum poate fi folosit bilantul pentru a ardta gradul de stabilitate financiard a intreprinderii?De ce
este nevoie de a monitoriza, in permanentd, stabilitatea financiara?

Tema 6.4.
CUM ESTE ORGANIZATA EVIDENTA CONTABILA LA iNTREPRINDERE?

1. Necesitatea organizdirii evidentei contabile

Pentru asi onora, in termen, obligatiile fata de posesorii de resurse si pentru a cunoaste, in
orice moment, situatia financiard in care se afla, Intreprinderea are nevoie de un sistem
informational, capabil sd monitorizeze permanent atat procesele interne, cat si fluxurile care
leaga intreprinderea de subiectii externi. Aceasta sarcina revine contabilitatii.

Contabilitatea — sistem complex de colectare si prelucrare a datelor cu referire la
activitatea intreprinderii si de raportare financiara.

Contabilitatea inregistreazd instantaneu, In expresie valoricd, toate operatiunile economice
efectuate. Informatia prelucratd de contabilitate este utilizatd de catre factorii de decizie in procesul de
management al intreprinderii (vezi figura 6.7).
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T T T P T T T T P T PP P TP P TP Factorii de decizie

\ 2

Operatiuni
economice .
Comunicare:
Constatare/evaluare/ ) prezentarea darilor
contabilizare: Prelucrare: de seamd (raport
nregistrarea m) pastrarea i financiar, rapoarte
operatiilor economice prelucrarea datelor interne, bilany)

Figura 6.7. Conexiunea contabilitatii cu factorii de decizie

Contabilitatea inregistreaza toate operatiunile economice desfdsurate de intreprindere,
care pot fi exprimate Tn bani. Ca exemplu, consumul utilajelor in procesul de productie este
exprimat valoric prin amortizare, consumul de energie electrica, prin sume platite furnizorului de
energie, marfurile livrate clientilor — in incasari din vanzari sau in creante, in cazul in care i-a
fost oferit credit comercial.

Contabilizarea si prelucrarea datelor referitoare la activitatea intreprinderii, permit
elaborarea de rapoarte In baza carora sunt luate decizii manageriale. Ca exemplu, daca raportul
financiar indicd asupra unui profit de 500000 lei, fondatorii decid cum va fi utilizat acesta. La
randul sdu, deciziile luate genereaza alte operatiuni economice, care, ulterior, sunt contabilizate
si prelucrate. Adicd, daca se decide achizitia unui utilaj nou, dupa contabilizarea platilor si
intrarilor de utilaj, operatiunea respectiva va avea efect final cresterea valorii mijloacelor fixe.

Pe langa factorii de decizie ai intreprinderii, informatia livratd de sistemul contabil,
prezintd interes si pentru unii subiecti din exterior:

v’ utilizatori externi, care au interes financiar direct — fondatorii, investitorii potentiali,

creditorii actuali si potentiali;

v utilizatori externi, care au interes financiar indirect — organele fiscale si de asigurari

sociale, organele statistice, organele de reglementare, organele de control.

Deoarece informatia livratd de sistemul contabil prezintd interes nu doar pentru
utilizatorii interni dar si pentru cei din exterior, intreprinderile sunt obligate sa organizeze
evidenta contabild conform unor reguli si norme, impuse prin lege.

NOTA INFORMATIVA

Intreprinderile din Republica Moldova isi organizeaza evidenta contabild in
conformitate cu un sir de acte legislative, cele mai importante fiind.:

Legea contabilitatii;

Standardele Nationale de Contabilitate;

Planul de conturi contabile;

Codul fiscal.

AN NI NN
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2. Principii de organizare a evidentei contabile

Dupd cum a fost ardtat in tema precedentd, structura patrimoniului intreprinderii este
reflectata 1n bilant, aceastd structurd reflectand valoarea elementelor de patrimoniu la o anumita
datd concretd. In acelasi timp, zilnic au loc operatiuni economice care determinid modificarea
structurii patrimoniului. Spre exemplu, in acelasi interval de timp au loc atit operatiuni economice
care determind diminuarea valorii mijloacelor fixe (se uzeaza in rezultatul utilizarii in productie),
cat si operatiuni ce determina cresterea valorii acestora (sunt achizitionate utilaje noi).

Pentru a duce evidenta tuturor modificarilor referitoare la elementele din patrimoniul
intreprinderii, intr-o anumita perioada, in evidenta contabild sunt utilizate conturile contabile.

NOTA INFORMATIVA

Spre deosebire de BILANT, care arata situatia tuturor elementelor patrimoniale ale
intreprinderii, dar la un moment dat, CONTUL se refera doar la unul dintre elementele
patrimoniale cuprinse in bilant. In acelasi timp, contul aratd nu doar starea
elementului de patrimoniu la o anumita datd, dar si toate modificarile la care acesta a
fost supus pe parcursul perioadei de gestiune.

Pentru fiecare element patrimonial (atat de activ, cat si de pasiv) se deschide cate un cont
cu ajutorul cdruia se urmareste starea initiala si miscarea intr-o perioada de timp. Fiecare cont are
un numar si o denumire (ca exemplu, contul 112 ,,Imobilizari corporale”, 242 ,,Conturi curente 1n
valutd nationald”, 531 ,,Datorii fatd de personal privind retribuirea muncii”). Toate operatiunile
economice, care pot fi exprimate in bani, presupun modificari ale anumitor elemente
patrimoniale, care urmeaza a fi inregistrate n conturile corespunzatoare.

Pentru a intelege cum are loc evidenta contabild prin utilizarea conturilor, vom cauta
raspunsul la trei intrebari principale:

1. Cum au loc inregistrarile in conturile contabile?

Inregistrarile in cont sunt ficute cu respectarea unor reguli:
a) Deoarece operatiunile economice pot majora sau diminua valoarea obiectelor contabile
reflectate in cont, fiecare cont este divizat in doud parti, avand forma literei ,,T”. Partea
stanga a contului se numeste debit, partea dreapta — credit:

Cont numar, denumire
Debit Credit

b) Totalitatea sumelor inregistrate n debitul sau creditul unui cont, intr-o anumita perioada de
timp (ca exemplu, o lund), se numeste rulaj. Inregistrarile reflectate in debitul contului se
numeste rulaj debitor, iar a celor reflectate in creditul contului — rulaj creditor.

c) Fiecare cont are sold initial, care arata valoarea contului la inceputul perioadei si sold final —
valoarea contului la sfarsitul perioadei.

d) Analogic bilantului, conturile se divizeaza in conturi de active si de pasiv.
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e) Conturile de activ sunt structurate astfel:
Cont 123 ,,Mijloace fixe”

Debit Credit
Sold initial
Operatiuni economice care conduc la Operatiuni economice care conduc la
majorarea activului (+) diminuarea activului (-)
Total rulaj debitor Total rulaj creditor
Sold final

Tn debitul contului de activ se reflectd situatia initiald a obiectului contabilizat (sold
initial), operatiile economice care majoreazi valoarea soldului initial (rulajul) si soldul final. in
credit se inscriu operatiile economice care diminueaza importanta activului.

Soldului final al unui cont de activ se calculeaza prin formula:

Sold final = Sold initial + Rulaj debitor - Rulaj creditor
f)  Conturile de pasiv sunt structurate astfel:

Cont 521 ,,Datorii pe termen scurt privind facturile comerciale”

Debit Credit
Sold initial
Operatiuni economice care conduc la Operatiuni economice care conduc la
diminuarea pasivului (-) cresterea pasivului (+)
Total rulaj debitor Total rulaj creditor
Sold final

In creditul contului de pasiv se reflecta soldul initial, operatiile economice care majoreaza
valoarea soldului initial si soldul final. In debit se inregistreazd operatiile economice care

micsoreaza valoarea soldului initial.
Soldului final al unui cont de pasiv se calculeaza prin formula:
Sold final = Sold initial - Rulaj debitor + Rulaj creditor
Soldurile finale ale conturilor de activ si de pasiv sunt transferate, la sfarsitul perioadei de

gestiune, in bilanful contabil.

2.  Cum sunt justificate inregistrarile in cont?

Pe langa faptul ca in contabilitate sunt inregistrate doar operatiunile economice care pot fi
exprimate in bani, pentru ca acestea sa fie inregistrate este nevoie ca ele sa fie insotite de acte
justificative (numite si documente primare). Ca exemplu, cheltuielile pentru achizitia de materii
prime trebuie sa fie insotite de factura fiscala eliberatd de furnizor si de dispozitia de plata
bancara iar salariile platite angajatilor, de borderoul de platd si de descifrarea salariilor. Alte
documente justificative, in baza carora are loc inregistrarile Tn conturi sunt: dispozitiile de
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incasare si dispozitiile de plata, foile de parcurs, actele de primire predare a serviciilor, listele de
inventariere, bonurile de plata etc.
3. Ce presupune inregistrarea dubla si corespondenta conturilor?

Orice operatiune economicd produce o dubld miscare in patrimonial Intreprinderii. Acest
fapt conduce la inregistrarea oricarei operatiuni simultan in debitul unui cont si in creditul altui
cont. Acest gen de Tnregistrare a sumelor aferente operatiunilor economice poarta numele de
inregistrare dubla.

Inregistrare dubli permite si fie aritate concomitent atit resursele obtinute in urma
operatiunilor economice, cat si sursele de finantare. Ca exemplu, daca intreprinderea a cumparat
un utilaj Tn valoare de 50000 lei, iar furnizorul a permis amanarea platii, suma de 50000 lei va fi
inregistrata atat in debitul contului de activ 123 ,,Mijloace fixe”, cat si in creditul contului de
pasiv 521 ,,.Datorii comerciale curente”.

Ca rezultat al aplicarii dublei Inregistrari, Intre conturi se stabileste o legatura reciproca.
Legatura stabilita intre cele doua conturi contabile poartd denumirea de corespondenta conturilor,
iar conturile intre care intervine aceasta legatura se numesc conturi corespondente.

NOTA INFORMATIVA

Dubla inregistrare poate avea loc si in doud conturi de activ sau doud conturi de pasiv.
Ca exemplu, daca materiile prime, care sunt parte componenta a activelor circulante,
sunt transformate in active circulante sub forma de produse finite, inregistrarea dubla
se va face in creditul contului de activ 211 ,,Materiale” si debitul contului de activ 216
., Produse” (deoarece au fost transferate de la materiale, acest cont fiind sursa, catre
produse, acest cont fiind destinatia).

Important este, ca atunci cand se fac inregistrari intre un cont de activ si altul de pasiv,
sa se produca modificarile din active sa fie egale cu cele din pasive, iar in cazul
inregistrarii duble in doua conturi de activ (sau in doud conturi de pasiv), sa nu
modifice valoarea totala a activelor (sau a pasivelor).

e .'-‘l

= L)

Autoevaluare:

Verificarea cunostintelor:

Ce reprezinta contabilitatea si cum este conectatd acesta cu factorii de decizie ai intreprinderii?

Ce utilizatori externi sunt interesati de datele din documentele contabile ale intreprinderii?

1
2
3. Ce este un cont contabil si ce reprezinta rulajul si soldul acestuia?
4.  Cum sunt justificate inregistrarile in conturile contabile?

5

Ce reprezinta inregistrarea dubla si corespondenta conturilor?

Teme pentru reflectii:

1. De ce, evidenta contabila a intreprinderii este reglementata prin acte legislative?
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_ REZULTATELE FINANCIARE
Capitolul 7 gNRSINERIEEUNBIST

Toate activitatile pe care le desfdasoara intreprinderea sunt corelate cu obiectivul de baza —
obtinerea profitului. In acelasi timp, activitatea propriu zisd nu garanteazd obtinerea de profit,
rezultatele financiare ale intreprinderii fiind influentate de multipli factori, unii cu impact asupra
cheltuielilor suportate, altii asupra veniturilor.

Materialul din capitolul 7 este focusat pe intelegerea modului in care sunt calculate
rezultatele financiare ale intreprinderii si constientizarea importantei profitului pentru
dezvoltarea acesteia.

B g
'*Q‘:ﬁ_' .

Insusirea materialului va permite:

intelegerea specificului diferitor tipuri de cheltuieli suportate de catre intreprindere;
cunoasterea tipurilor de costuri si aplicarea formulelor de calcul a acestora;
cunoasterea modului in care costurile influenteaza preturile bunurilor;

constientizarea existentei diferitor surse din care intreprinderea isi formeaza veniturile;

aplicarea calculelor pentru determinarea veniturilor si a profitului intreprinderii;

AN N N NN

intelegerea esentei indicatorilor de rentabilitate si a importantei acestora pentru
determinarea perspectivelor de dezvoltate a intreprinderii.
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Tema7.1.
CARE SUNT TIPURILE DE CHELTUIELI SUPORTATE DE INTREPRINDERE?

1. Esenta si structura cheltuielilor suportate de intreprindere
Activitatea intreprinderii presupune atragerea de resurse, proprietarii carora sunt de acord
sa le cedeze in schimbul unor pléti.

Exemplu: Pentru a fabrica produse de panificatie sunt necesare faind, sare, apd, drojdii, cuptoare si
alte echipamente specializate, forta de muncd, spatii de productie, mobilier etc. Accesul la utilizarea
resurselor presupune efectuarea platilor catre proprietarii acestora: pentru fdaind, sare, drojdii, apd
vor fi efectuate plati conform facturilor eliberate de catre furnizori, pentru forta de munca for fi
achitate salarii dar si contributii sociale prevazute de cadrul legal, echipamentele, spatiile, mobilierul
utilizate in productie pot fi proprietatea intreprinderii, aceasta suportand anterior cheltuieli de
achizitie si/sau constructie, sau strdine, utilizarea acestora presupundnd plati pentru chirie.

Pe langa activitatea de productie, propriu zisa, intreprinderea este preocupatd si de alte
activitdti precum transportarea si depozitarea, promovarea si comercializarea produselor,
evidenta contabila si managementul activitatii etc., fiecare dintre care presupune utilizarea de
resurse, respectiv efectuarea de plati catre posesorii acestora.

Exemplu: Pentru a asigura evidenta contabila intreprinderea poate apela la serviciile unei firme
specializate Tn acest domeniu, efectuandu-se plati lunare catre acesta in conformitate cu prevederile
contractului de prestare a serviciilor, sau poate organiza evidenta contabild in cadrul intreprinderii,
in acest caz fiind necesara angajarea contabililor, amenajarea spatiilor de lucru cu mobilier i
tehnica de birou, achizitia de consumabile, dotarea computerelor cu softuri specializate etc., fiecare
dintre acestea presupunand plati specifice.

Cheltuielile intreprinderii — totalitatea platilor efectuate intr-o anumita perioada de timp.

Din punct de vederea a Tintreprinderii, cheltuielile sunt considerate diminuari ale
beneficiilor economice, respectiv, pentru a avea o imagine clard asupra beneficiilor rezultate din
activitatea intreprinderii este necesar sd fie luate in calcul si unele cheltuieli care nu sunt legate de
atragerea de resurse, dar pe care intreprinderea este nevoitd sa le acopere. Aici pot fi mentionate
atat pierderile generate de diverse accidente, calamitati, fluctuatii ale cursului valutar etc., cat si
taxele ce urmeaza a fi achitate statului in conformitate cu legislatia fiscala.

Deoarece destinatiile cheltuielilor efectuate de catre intreprindere sunt multiple, in evidenta
contabild acestea sunt divizate in 3 categorii (vezi figura 7.1):
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ale activitatii operationale

sunt generate de activitatea de baza desfasurata de catre Intreprindere
(cheltuielile legate de productie, desfacere, administrare etc.)

ale altor activitati

nu sunt legate de activitatea de baza a intreprinderii si pot fi generate de
vanzarea utilajelor/spatiilor productive, pierderilor generate ce accidente,
furturi, fluctuatii ale cursului valutar, transmiterea cu titlu gratuit a
patrimoniului catre alte persoane fizice sau juridice etc.

privind imnozitul pe venit

partea venitului transferata la buget conform legislatiei fiscale
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Figura 7.1. Categorii de cheltuieli ale intreprinderii conform evidentei contabile
2. Semnificatia §i structura cheltuielilor operationale

Cea mai mare parte a cheltuielilor intreprinderii este inclusa in categoria Cheltuieli ale
activitatii  operationale. Componenta si structura cheltuielilor operationale corespunde
specificului organizarii si deruldrii activitatii operationale a intreprinderii (vezi figura 7.2):

ACTIVITATEA OPERATIONALA

-_— = e N ™ -

49—‘—_—:’ - U= =-aa
Organizare si Procesul de —> Procesul de Procesul de
management aprovizionare productie comercializare

— Consum de
Cheltuieli de
- resurse
aprovizionare
v / v
Cheltuieli Costul Cheltuieli de
administrative vanzarilor distributie

CHELTUIELI OPERATIONALE

Figura 7.2. Categorii de cheltuieli operationale
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Fiecare categorie a cheltuielilor operationale sunt generate de activitatile specifice legate de
activitatea desfasurata de catre intreprindere:

% Cheltuielile administrative cuprind cheltuielile legate de organizarea, deservirea si
gestionarea intreprinderii Tn ansamblu.

Exemple de cheltuieli administrative:

cheltuielile de arenda, amortizare si intretinere a spatiilor administrative, cheltuielile pentru
personalul administrativ, pentru rechizitele de birou, cheltuielile de protocol, cheltuielile
legate de procesul de selectare si angajare a fortei de munca etc.

% Costul vinzarilor cuprinde cheltuielile legate de obtinerea bunului destinat vanzarii.

Specificul costului vianzarilor in functie de genul de activitate al intreprinderii:
v’ pentru intreprinderile din comert, include cheltuielile de achizitie a produsului de la
producator, de transportare §i depozitare;

v’ pentru intreprinderile producatoare de bunuri, cuprinde cheltuielile pentru achizitia si
depozitarea materiilor prime si materialelor, folosirea in productie a mijloacelor fixe,
pentru forta de muncd, pentru lucrarile §i serviciile executate de terti etc.

% Cheltuielile de distribuire includ cheltuielile aferente promovarii si comercializarii
bunurilor si serviciilor.

Exemple de cheltuieli de distribuire:

cheltuielile de publicitate si pentru serviciile de marketing, salariile vanzatorilor, cheltuielile

pentru ambalare, etichetare, pastrare, deservire, cheltuielile pentru reparatia marfurilor in

3. Costurile de productie
Pentru o intreprindere specializatd in producerea de bunuri, pondere cea mai mare in

structura cheltuielilor revine costurilor de productie (adica costului vanzarilor).

Costul productiei - expresia monetara a valorii resurselor utilizate in producerea
bunurilor.

Conform definitiei, costurile de productie suportate de intreprindere, corespund estimarii
valorice a resurselor naturale, materiale, termoenergetice, fondurilor fixe, resurselor de munca,
resurselor financiare etc., utilizate n procesul de fabricare a produselor (serviciilor). Calculele in
raport cu costurile de productie, realizate la nivel de intreprindere, pot fi orientate catre estimarea
cheltuielilor suportate la producerea unui lot de produse, a cheltuielilor ce revin ih mediu unei
unitati de produs sau a cheltuielilor suportate la producerea unei unitati suplimentare de produs.
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In rezultatul celor trei directii de estimare a cheltuielilor se obtin indicatorii: costuri totale,
costuri unitare sau medii §i costuri marginale.
Costurile totale:

Costurile totale (TC) — reflecta valoarea resurselor utilizate la fabricarea unui lot (volum
oarecare) de productie.

Costurile totale pot fi determinate prin Tnsumarea tuturor cheltuielilor suportate de Tntreprindere
in vederea producerii volumului dat de produse. Deoarece cheltuielile suportate de catre intreprindere la
producerea bunurilor reactioneaza diferit la modificarea volumului de productie, acestea pot fi divizate
in doua categorii:

»  costuri variabile (VC) — cuprind cheltuielile care se modifica odata cu modificarea

volumului de productie, in aceiasi directie dar nu obligatoriu proportional.

» costuri fixe (FC) — cuprind cheltuielilor care nu se modifica la modificarea

volumului de productie (vezi figura 7.3).

A

C TC

FC
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€
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Figura 7.3. Reprezentarea grafica a costurilor totale fixe si variabile

Exemplu: Cheltuielile legate de achizitia fainii, a sarii, a drojdiilor, a resurselor energetice folosite
in procesul de fabricare a produselor de panificatie, alaturi de cele legate de salarizarea fortei de
munca implicatd in procesul de productie sunt costuri variabile, pe cand, plata pentru arendd,
salariile personalului administrativ, amortizarea utilajelor, a mobilierului si a spatiilor productive,
cheltuielile de intretinere, formeaza costurile fixe.
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Costurile variabile totale se modifica la modificarea volumului de productie insa costurile
variabile per unitate de produs ar putea fi constante (daca modificarea costurilor variabile
l totale are loc proportional modificarii volumul de productie).

Costurile fixe totale nu se modifica la modificarea volumului de productie insa se modifica
® per unitate de produs odata cu modificarea volumului de productie. Gratie comportamentului

dat al costurilor fixe totale, cresterea volumului de productie are drept efect descresterea

cheltuielilor per unitate de produs, fenomen care poarti numele de EFECT DE SCARA.

Costurile unitare:

Costurile unitare sau medii (AC) — reflecta valoarea resurselor utilizate la fabricarea
unei unitati de productie.

Costurile medii pot fi determinate in baza raportului dintre costurile totale si volumul de
productie (AC=TC/Q).

Determinarea costurilor medii este dictata de necesitatea identificarii cheltuielilor suportate
de catre unitatea economica la producerea unei unititi de produs, pentru a stabili in continuare
pretul de comercializare.

Costurile marginale:

Costurile marginale (MC) — reflecta valoarea resurselor utilizate la fabricarea unei
unitati suplimentare de productie.

Costurile marginale se determind prin raportul dintre variatia costurilor totale (sau a
costurilor variabile) si variatia volumului de productie (MC=ATC/AQ).

Dimensiunile costului marginal este un argument important in favoarea sau defavoarea
extinderii volumului de productie. Astfel, in cazul in care costurile marginale sunt mai mici in
comparatie cu venitul ce este estimat a fi obtinut din comercializarea unitdtii suplimentare de
produs extinderea productiei are sens, in caz contrar este recomandabil ca intreprinderea sa se
abtind de la extinderea productiei.

NOTA INFORMATIVA

Divizarea cheltuielilor in fixe si variabile poate fi efectuatd pentru orice intreprindere,
indiferent de domeniu de activitate (nu doar pentru cele din domeniul productiei).

Ca exemplu, pentru o intreprindere din comert costurilor variabile pot fi atribuite
cheltuielile suportate la achizitia de marfuri si salariile vanzatorilor (daca salariile sunt
corelate cu volumul vinzarilor) iar plata pentru arenda si cheltuielile de intretinere a
spatiilor comerciale sunt incluse in costurile fixe.
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Autoevaluare:

Verificarea cunostintelor:
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Ce reprezinta cheltuielile intreprinderii si cum sunt grupate in evidenta contabila?

Care este semnificatia cheltuielilor operationale?

Ce reprezinta costurile de productie si cum pot fi clasificate?

Prin ce se deosebesc costurile fixe de cele variabile?

Daca pentru producerea a 2500 bucati de bun s-au cheltuit 75000 lei, iar pentru 2600 bucati — 77000
lei, care sunt costurile pentru o unitate de produs? Dar costurile marginale?

Teme pentru reflectii:

1. De ce odata cu cresterea dimensiunilor productiei de acelasi gen, costurile pentru o bucata de

produs se diminueaza?

Tema 7.2.
CUM SUNT REFLECTATE CHELTUIELILE iN PRETURILE BUNURILOR?

1. Clasificarea costurilor in directe si indirecte

Cunoasterea informatiei despre cheltuielile suportate de catre intreprindere la fabricarea

bunurilor este utild in procesul de stabilire a preturilor. In acest scop devine utila clasificarea

costurilor in functie de modul de participare a resurselor la fabricarea produselor, care presupune

divizarea acestora in doua categorii:

» Costuri directe — cuprind valoarea resurselor care participa direct la producerea unui

bun, fiind usor identificabile (este usor de a determina cantitatea de materii prime si
materiale cheltuite la producerea unei unitati de bun — ca exemplu, la producerea unei
paini se consuma 400 gr. faina, 2 oua, 3 gr. sare, 2,5 gr. drojdii etc.).

Costuri indirecte — generate de utilizarea resurselor cu destinatie generald care creeaza
conditiile necesare desfasurarii productiei sau sunt folosite concomitent la fabricarea unui
volum mare de produse sau chiar a mai multor grupe de produse. Aceste costuri nu pot fi
legate de o unitate concretd de produs (ca ex. pentru producerea painii se foloseste un
cuptor, care consuma 15 kw energie electricd timp de 1 ora (timpul de coacere a painii),
insa cuptorul este utilizat pentru a coace concomitent 30 de paini si 60 de chifle, in acelasi
timp 1n sectia de productie este instalat un climatizor, care are menirea de a crea conditii
favorabile procesului de productie, acesta consumand timp de 1 ora 5 kw energie electrica).
Interesul fata de modul de participare a resurselor la producerea bunurilor si clasificarea

cheltuielilor in directe si indirecte este un rezultat al necesitatii de a determina cat mai exact
cheltuielile suportate pentru producerea unei unititi de bun. In acest scop vor fi integrate

cheltuielile directe, care sunt usor identificabile (ca ex. daca la producerea unei paini se consuma
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400 gr. faina, in costul per unitate de produs va fi inclusa cheltuiala pentru 400 gr. faina) cu cele
indirecte (totalitatea cheltuielilor indirecte fiind divizate la volumul de productie).

Cum calculam costurile indirecte per unitate de produs daca resursele sunt utilizate la producerea
concomitentd a diferitor bunuri?

Sa presupunem ca intreprinderea X arendeaza un spatiu productiv care este utilizat la
fabricarea bunurilor 4 si B. Lunar plata pentru arendd constituie 20000 lei. In aceste conditii apare
intrebarea cum va fi repartizata plata pentru arenda intre aceste bunuri?

In aceastd situatie este recomandabil de a diviza plata pentru arendd in functie de cota
fiecarui bun in volumul total de productie. Astfel daca bunului A ii revine 30% in volumul total de
productie, in costurile indirecte pentru produsul A vor fi incluse 30% din plata pentru arenda, adica
suma de 6000 lei, celelalte 14000 lei vor fi incluse in costurile indirecte ale produsului B.

2. Determinarea pretului unitar in functie de cheltuielile suportate

Calculul cheltuielilor suportate la producerea unei unititi de produs este necesar pentru a
lua o decizie in raport cu pretul la care va fi oferit produsul pe piatd. Stabilind un anumit nivel al
pretului, intreprinderea urmareste atit recuperarea costurilor suportate cat si obtinerea de profit de
la fiecare bucata comercializata (vezi figura 7.4).

PRET UNITAR (250 lei)

o : Costuri indirecte Profit
Costuri directe (160 lei) (40 lei) (50 lei)
ei

Figura 7.4. Structura pretului

Deoarece pretul bunului permite recuperarea cheltuielilor suportate de cétre intreprindere,
este important sa fie asiguratd evidenta corectd a cheltuielilor. Intreprinderile mici, in special la
etapa de lansare, adesea utilizeaza resurse care apartin fondatorilor (ca exemplu poate fi folosit
apartamentul personal in calitate de oficiu si munca nesalarizatd a 2 membri ai familiei etc.) ceea
ce creeaza iluzia unor cheltuieli mai scazute. Pentru a asigura o evidentd corectd a cheltuielilor
suportate este important de a lua in calcul si cheltuielile voalate, pentru care nu sunt facute plati
din contul intreprinderii. Evidenta cheltuielilor generate de utilizarea resurselor personale poate
fi realizatda prin utilizarea costului de oportunitate (veniturile ratate ca urmare a utilizarii
resurselor personale Tn activitatea de antreprenoriat — ca exemplu apartamentul poate fi dat n
chirie, ceea ce ar permite incasarea unui venit lunar de 5000 lei, iar fiecare membrul al familiei
ar putea obtine un salariu lunar de 4000 lei, daca s-ar fi angajat la o alta intreprindere, respectiv
costul de oportunitate a resurselor personale utilizate in activitatea intreprinderii este de 13000
lei (5000+4000+4000)).
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Dupa cum este usor de observat in figura 7.3, alaturi de cheltuielile suportate, pretul
contine si un anumit profit unitar. In majoritatea cazurilor intreprinderile stabilesc dimensiunile
profitului unitar reiesind dintr-o anumitd marja de profit pe care intentioneaza sa o obtind din
comercializarea bunului/serviciului respectiv.

Marja de profit — cota profitului (profitul exprimat in procente in raport cu costurile
unitare) pe care intreprinderea intentioneazd sa o obtina din comercializarea unei unitati
de produs/serviciu.

Daca sunt cunoscute toate costurile suportate de intreprindere la producerea unei unitati
de bun/serviciu si marja de profit, pe care doreste sa o obtina intreprinderea din comercializarea
acestuia, atunci pretul unitar al bunului este calculat prin formula:

Pretul = costurile per unitate de produs X (1 + marja de profit)

In formula de calcul a pretului costurile per unitate de produs includ atdt cheltuielile directe

I cat si cele indirecte, iar marja de profit este exprimata sub forma de coeficient. Ca exemplu,

‘ daca costurile directe per unitate sunt de 30 lei, costurile indirecte per unitate sunt de 10 lei

® " i marja de profit pe care si-o doreste intreprinderea este de 20 %, pretul unitar va fi
calculat astfel:  Pretul = (30+10) x (1+0,2) = 40x1,2 = 48 lei.

Tn exemplu de mai sus pretul bunului a fost calculat in baza cheltuielilor integrale
suportate de citre intreprindere la producerea unei unititi de produs. In anumite conditii,
intreprinderile pot aplica si alte metode de calcul a pretului bazandu-se pe cheltuielile suportate:
» Metoda costurilor directe — in acest caz pretul este calculat doar Tn baza costurilor directe,

fiind ignorate cele indirecte. Utilizarea acestei metode are sens daca costurile indirecte sunt
mici si Intreprinderea le va acoperi in baza profitului obtinut.

» Metoda pragului de rentabilitate — in acest caz intreprinderea determind cantitatea de
bunuri ce urmeaza a fi comercializata pentru a avea un profit zero (adica determind volumul
corespunzator pragului de rentabilitate) iar preturile vor cuprinde doar costurile suportate la
producerea acestora, marja de profit fiind zero. Astfel de preturi pot fi aplicate temporar
pentru a asigura penetrarea unor piete noi sau pentru a introduce un produs nou pe piata,
dupa care preturile vor creste, sau vor ramane aceleasi, cu conditia ca volumul vanzarilor va
depasi cu mult pragul de rentabilitate.

NOTA INFORMATIVA

Costul este doar unul dintre factorii care este luat in calcul la determinarea prefului de
comercializare a produselor.

Alaturi de metodele bazate pe costuri, preturile pot fi fixate si in functie de:

Concurentd — in acest caz intreprinderile stabilesc preturile in baza analizei informatiei
cu referire la preturile aplicate de catre concurenti, preturile fiind fixate la acelasi nivel,
mai sus sau mai jos decat cele ale concurentilor;

Valoarea perceputi de citre consumatori — preturile sunt corelate cu rezultatele
sondajelor asupra consumatorilor, in care acestia isi expun parerea in raport cu preful
pe care sunt dispusi sa il plateasca pentru bunul/serviciul dat.
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1. Prin ce se deosebesc costurile indirecte de cele directe?
2. Ce reprezinta marja de profit?

3. Daca costurile directe per unitate de produs sunt 12 lei, costurile indirecte 3 lei, iar marja de profit
este de 50%, care va fi pretul produsului?

4. Ce reprezinta costul de oportunitate si care este importanta lui in procesul de stabilire a preturilor?

Teme pentru reflectii:

1. Preturile bunurilor pot fi stabilite in baza de costuri suportate, in baza analizei preturilor aplicate de
catre concurenti sau a valorii percepute de catre cumparatori. Care sunt avantajele si dezavantajele
fiecarei metode de stabilire a preturilor?

Tema 7.3.
CARE SUNT SURSELE DE VENIT ALE INTREPRINDERII?

1. Esenta veniturilor intreprinderii

Dupa cum a fost ardtat in temele precedente, activitatea intreprinderii presupune
suportarea diverselor categorii de cheltuieli, acestea fiind justificate doar daca in urma activitatii
desfasurate vor fi incasate venituri capabile sa le acopere.

Veniturile cuprind beneficiile economice primite sau de primit de catre intreprindere in

nume propriu in rezultatul activitatii desfasurate.

Din definitia veniturilor intreprinderii este important sa fie scoase in evidenta trei
momente esentiale:

1. veniturile sunt beneficii economice — adica veniturile intreprinderii pot imbraca diverse forme:
incasari monetare (cu exceptia contributiilor la capital a proprietarilor intreprinderii); bunuri
materiale/nemateriale obtinute in schimbul bunurilor cedate si/sau a serviciilor prestate;
diminuarea datoriilor Intreprinderii gratie bunurilor livrate si/sau a serviciilor prestate.

2. veniturile sunt beneficii primite sau de primit — adica la venituri este atribuitd valoarea bunurilor
cedate catre cumpdrator In momentul in care a avut loc tranzactia, chiar dacad cumparatorul nu a
achitat imediat valoarea acestuia (in cazul platilor amanate apar asa numitele creante — datorii ale
clientilor fata de intreprindere care urmeaza a fi incasate in urmatoarele perioade).

3. veniturile sunt beneficii Tn nume propriu — adica venit al intreprinderii nu este considerat TVA-ul
inclus 1n pretul bunurilor/serviciilor si  sumele colectate in numele unor terte parti.
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De ce o parte din incasdrile monetare nu este considerata venit al intreprinderii?

Intreprinderea poate face wunele incasdri care vor fi transferate cdtre alti subiecti imediat dupd
incheierea tranzactiilor:

1. TVA-ul inclus in pretul bunurilor:

TVA (Taxa pe Valoarea Adaugata) este un impozit prin care sunt taxate cheltuielile cumparatorilor.
Pentru a colecta la buget aceste taxe, legislatia obliga intreprinderile (cu anumite exceptii) sa includa
TVA in pretul bunurilor/serviciilor, care va fi transferatd la buget dupa incheierea tranzactiei —
respectiv, intreprinderea colecteaza aceastd suma de la cumparatori in favoarea statului.

Ca exemplu, o intreprindere comercializeaza un bun la pretul de 120 lei in care este inclus TVA 20%.
Dupa comercializarea bunului suma de 20 lei, corespunzatoare TVA-ului, va fi transferata la buget,
venitul intreprinderii fiind doar de 100 lei.

2. Sumele colectate in numele tertilor:

Unele intreprinderii din comert, bancile etc. pot incasa bani in favoarea altor agenti economici (terti),
respectiv, aceste sume nu pot fi considerate venituri ale intreprinderii. Tn acest caz venitul intreprinderii
cuprinde doar comisionul inclus in suma incasatd.

Ca exemplu, Victoriabank colecteaza platile pentru energia electrica furnizata consumatorilor domestici
de catre compania Gaz Union Fenosa. In venitul bancii nu va fi inclusd intreaga sumd incasatd conform
facturii emise de catre Gaz Union Fenosa ci doar comisionul de 2 lei pe care il percepe banca per factura.

NOTA INFORMATIVA

Tn Republica Moldova sunt aplicate 4 cote TVA — 20% (cota standard), 8%, 5% si 0%.
Conform Codului Fiscal al RM nu toate intreprinderile sunt platitoare de TVA. O
intreprindere este obligata sa se inregistreze ca contribuabil al TVA daca 12 luni
consecutive, a efectuat livrari de marfuri in suma ce depaseste 600000 lei, cu exceptia
livrarilor scutite de TVA si a subiectilor scutiti de plata TVA. In acelasi timp, orice
intreprindere se poate inregistra in calitate de platitor de TVA din initiativa proprie
daca a incasat venituri mai scazute decdt 600000 lei pe parcursul ultimilor 12 luni.

2. Sursele de formare a veniturilor intreprinderii

Veniturile incasate de intreprindere rezulta din activitatea desfasuratd de catre aceasta — sunt
obtinute sub forma de recompense pentru bunurile livrate catre consumatori si/sau pentru serviciile
prestate. Acest gen de venituri poartd numele de venituri din activitatea operationala deoarece sunt un
rezultat al activititii de bazi a acesteia. In acelasi timp, pe langa veniturile din activitatea de bazi
intreprinderile pot avea si surse aditionale de venituri — ca exemplu pot obtine venituri sub forma de
dobanzi, ca rezultat a deschiderii unui depozit bancar, sau sub forma de dividende, daca anterior au
fost achizitionate actiuni ale altor companii etc. Respectiv, toate veniturile incasate de cdtre
intreprindere pot fi divizate in doua parti (vezi figura 7.5):
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= Venituri din activitatea operationala

i Sunt un rezultat al activititii de baza a intreprinderii — provin din vanzarea de
: bunuri si/sau prestarea de servicii.

&
=
=
5=
]
>

Venituri din alte activitati

intreprinderii

|
=

Sunt un rezultat al activitatii financiare si/sau investitionale a Intreprinderii sau
apar in urma unor situatii exceptionale.

Figura 7.5. Sursele de venit ale intreprinderii

Ce reprezintd veniturile din alte activitati?

Orice Intreprindere este creatd in scopul de a obtine profit, scop ce poate fi atins prin producerea anumitor

bunuri si/sau prestarea de servicii. Ca exemplu, in acest scop Intreprinderea X a ales sa cultive legume 1n sera.

Venitul obtinut din comercializarea legumelor formeaza venitul din activitatea operationala a intreprinderii. In

acelasi timp, intreprinderea ar putea sa obtina si alte venituri pe langa cele din activitatea de baza:

v’ venituri din activitate de investitii — Intreprinderea poate decide sa vanda o parte din terenurile
agricole pe care le poseda, poate obtine venituri din depozitele bancare pe care le poseda sau sa
incaseaza sume de bani ca rezultat a vanzarii titlurilor de valoare pe care le-a achizitionat anterior;

v venituri din activitatea financiara — intreprinderea poate obtine subventii pentru asi construi o
noud serd, poate obtine o prima in cadrul unui concurs international sau sd obtind sponsorizari;

v’ venituri exceptionale — in urma unor evenimente exceptionale (calamitati, perturbari politice,
accidente etc.) intreprinderea ar putea obtine de la organele publice, companiile de asigurari sau
alte persoane juridice despagubiri pentru pierderile suportate.

3. Cifra de afaceri
Adesea atat in teorie cat si In practica, vorbindu-se despre veniturile unitatii economice se
foloseste termenul Cifra de afaceri.

Cifra de afaceri (CA) reprezinta suma veniturilor rezultate din vanzarile de bunuri,
executarea de lucrari si prestarile de servicii.

Cifra de afaceri poate fi calculatd prin formula:
n
CA = Z qi X Pi
i=1

unde, g;— cantitatea comercializata a bunului i, 1ar pi— pretul de comercializare a bunului i.

Conform formulei de calcul, cifra de afaceri include intreaga suma incasatd din
comercializarea bunurilor/prestarea serviciilor, insa, dupa cum a fost aratat mai sus, o parte din
sumele incasate nu apartin intreprinderii, respectiv pentru a identifica incasdrile ce revin
intreprinderii din activitatea desfasuratd este folosit termenul cifra de afaceri neta.
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Cifrade afaceri neta cuprinde sumele rezultate din vanzarea de bunuri/prestarea de
servicii, care se inscriu in activitatea curentd a unitdtii economice, dupd deducerea taxei
pe valoarea adaugata si adaugarea subventiilor de exploatare incasate de la buget.

CA, .tz = CA—TVA + Subventii de exploatare

Conform formulei 7.3, cifra de afaceri netd presupune excluderea din cifra de afaceri a
TVA-ului (TVA-ul fiind colectat de catre intreprindere de la cumparatori in favoarea statului) in
acelasi timp la cifra de afaceri sunt addugate subventiile de exploatare obtinute de la stat sau din
alte surse.

Subventiile de exploatare sunt niste sume incasate, in majoritatea cazurilor de la buget,
cu titlu nerambursabil, pentru a sprijini activitatea curenta a intreprinderii. Ca exemplu, pentru a
sprijini productia autohtona de legume in sera, statul poate oferi cate 2 lei subventie pentru
fiecare kilogram de legume comercializate. Astfel, subventiile de exploatare asigurd cresterea
cifrei de afaceri nete.

-

‘e

Autoevaluare:

Verificarea cunostintelor:

1. Ce reprezinta veniturile intreprinderii si care sunt sursele de formare?

2. Ce genuri de venituri neoperationale poate obtine intreprinderea? Care sunt circumstantele ce
permit obtinerea acestor venituri?

3. Care va fi cifra de afaceri a intreprinderii, daca sunt comercializate 30 unitati a bunului A, la pretul
de 120 lei, 50 bucati din bunul B, la pretul de 300 lei si 20 bucati din bunul C, la pretul de 720 lei?
Dar cifra de afaceri neta, daca in pretul bunurilor este inclus TVA, 20%?

Teme pentru reflectii:

1. De ce o parte din sumele incasate din vanzari nu pot fi considerate venituri ale intreprinderii?

2. Ceimpact au subventiile de exploatare asupra veniturilor intreprinderii?
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Tema 7.4.
CUM DETERMINAM DACA INTREPRINDEREA ESTE RENTABILA?

1. Masurarea eficientei intreprinderii prin rentabilitate
Mentinerea in timp a activitdtii intreprinderii este posibila doar daca aceasta este rentabila.

Rentabilitatea — capacitatea intreprinderii de a acoperi cheltuielile suportate prin
veniturile Tncasate.

In evidenta contabild, aprecierea faptului daca intreprinderea este sau nu rentabild are loc
in baza analizei rezultatului financiar, care corespunde diferentei dintre venituri si cheltuieli.
Daca rezultatul financiar al intreprinderii ia valori pozitive (+) - activitatea Tntreprinderii este
consideratd rentabila, insd daca rezultatul financiar ia valori negative (-) - intreprinderea are o
activitate nerentabila.

Deoarece atat veniturile cat si cheltuielile Intreprinderii sunt influentate de un sir de factori
interni si externi devine importantd monitorizarea In timp a rentabilitdtii, in acest scop fiind
calculati un sir de indicatori ai rentabilitatii (vezi figura 7.6).

Rentabilitate

L ]
e,
",
",
23
.....
",
na,
",
&2
2a

Tn valori absolute Tn valori relative
(in unitati monetare) (in procente)

Figura 7.6. Forme de prezentare a rentabilitatii

Rentabilitatea in valori absolute reprezinta, de fapt, profitul obtinut de intreprindere in
perioada de analiza.

Profitul — rezultatul financiar, diferenta pozitiva dintre suma veniturilor si cheltuielile
suportate de cdtre intreprindere.

Conform legislatiei fiscale, daca intreprinderea obtine rezultate financiare pozitive,
aceasta este obligata sa transfere la buget o parte din veniturile sale. Respectiv, intreprinderea nu
este liberd in utilizarea rezultatului financiar, din acest motiv ficandu-se distinctie intre doud
tipuri de profit: brut si net sau pana si dupa impozitare (vezi figura 7.7).
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7 Profit brut (pana la impozitare) =Venituri totale nete — Cheltuieli
”
”

PROFIT 2%

~
A profit net (dupa impozitare) = Profit brut — Impozitul pe venit

Figura 7.7. Profitul pana si dupa impozitare

Profitul brut este supus impozitarii in conformitate cu cotele impuse de citre stat. In urma
impozitarii este dedus profitul net, care poate fi repartizat fondatorilor sau acumulat pentru
dezvoltarea intreprinderii.

NOTA INFORMATIVA

Impozitul pe venit este una dintre principalele surse de formare a veniturilor bugetare.
Conform legislatiei fiscale, fiecare subiect care obtine venituri din activitatea
desfasurata pe teritoriul tarii (cu anumite exceptii) trebuie sa contribuie la formarea
veniturilor bugetare. Prin lege sunt stabilite cotele de impozitare atat a veniturilor
persoanelor fizice cat si cele ale persoanelor juridice. Din profit este retinut impozitul
prevazut pentru persoanele juridice, in Republica Moldova aceasta fiind de 12%.

Cotele de impozitare a profitului variaza de la o tara la alta: Spania — 30%; Italia —
32,3%; Roméania — 16%; Germania — 28,8%, Franta — 37,8%; Belgia — 34%; Irlanda —
12,6%, SUA — 41,1%, Japonia — 38,6%, Rusia — 20%, Bulgaria 10%.

2. Indicatorii relativi ai rentabilitdtii

Profitul calculat in valori absolute indica asupra faptului cd intreprinderea este rentabila,
insd acest indicator nu este capabil sd raspunda la intrebarea cat de rentabild este aceasta in
comparatie cu altele sau cum a evaluat rentabilitatea in comparatie cu anii precedenti. Pentru a
raspunde la aceste intrebdri sunt folositi indicatorii relativi de rentabilitate sau rata profitului.
Rata profitului poate fi calculatd in raport cu diversi indicatori de activitate sau patrimoniu, mai
des fiind practicat calculul in raport cu costurile totale, capitalul propriu si valoarea activelor
(vezi figura 7.8).

136

—
| —




ECONOMIE APLICATA

in raport cu costurile totale

n raport cu capitalul propriu

profitul net

costurile totale profitul net

x 100
capitalul propriu

Rata profitului =

Rata profitului =

in raport cu activele totale

profitul net

- x 100
valoarea activelor

Rata profitului =

Figura 7.8. Indicatori relativi ai rentabilitatii

Deoarece in formule de calcul a ratei rentabilitatii, la numdrator se foloseste acelasi
‘ indicator iar indicatorii de la numitor sunt diferiti, cifrele obtinute in urma calculelor vor fi
@ si ele diferite.

Indicatorii calculati prin aplicarea formulelor din figura 7.7, sunt exprimati in procente si
indica asupra cotei profitului ce revine unei unitati monetare din indicatorul plasat la numitor. Ca
exemplu, dacd aplicand formula de calcul a ratei profitului in raport cu costurile totale, s-a
obtinut un rezultat de 24%, aceasta cifra indica asupra faptului cd in perioada de analiza, fiecarui
leu cheltuit la producerea sau achizitia bunului X 1i revine un profit de 24 bani.
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De ce este necesar calculul ratei profitului?

Calculul indicatorilor relativi de rentabilitate permite determinarea gradului de eficienta cu care este
utilizatd fiecare unitate monetard investitd sau cheltuitd de intreprindere. In acelasi timp, fiind
comparati cu indicatori similari din perioadele precedente, indicatorii relativi permit evidentierea
tendintelor caracteristice rentabilitatii intreprinderii. Ca exemplu, in urma calculului ratei profitului
in raport cu capitalul propriu in anul 2015 a fost obtinuta cifra de 34%, cea ce pare a fi un rezultat
bun, insa facandu-se o comparatie cu anii precedenti observam o tendinta de diminuare a
rentabilitatii capitalului propriu.:

50% 43% 39.50% 34%

O% T T 1
2013 2014 2015

Fiind depistata tendinta de descrestere a ratei profitului, managerii intreprinderii vor cauta cauzele
ce genereaza aceastd descrestere, dupa care vor fi luate masuri de blocare sau de diminuare a
efectelor factorilor cu impact negativ asupra rentabilitatii.

Cum selectiam formula de calcul a ratei profitului?

Selectarea formulei prin care va fi calculata rata profitului se face in functie de obiectivul analizei
realizate. Tn exemplul precedent s-a aplicat formula de calcul in raport cu capitalul propriu pentru a
face o apreciere generald a eficientei capitalului investit. Insd dacd intreprinderea are mai multe
directii de activitate §i proprietarii isi pun intrebare in care dintre acestea sa investeascad suplimentar,
va fi aplicata formula de calcul a ratei profitului Tn raport cu costurile totale. Ca exemplu, Tn urma
calculelor realizate a fost obtinuta urmatoarea informatie:

23% 31%

8%
m W

Bunul A Bunul B Bunul C

Datele din  diagrama arata cda cea mai mare ratd a profitului se obtinute la producerea bunului B,
bunul C aducand intreprinderii rentabilitatea cea mai scdzutd. Pentru a lua o decizie finald
referitoare la faptul unde vor fi investite resursele disponibile sunt necesare si alte informatii, nu doar
cea cu referire la rata profitului. Ca exemplu produsul B are cea mai mare rentabilitate insa numdarul
consumatorilor potentiali ai acestui bun este foarte mic, respectiv extinderea productiei ar putea
genera crearea de stocuri greu de comercializat. In acelasi timp, s-ar pdrea cd intreprinderea trebuie
sa se dezica de producerea bunului C, care are ce-a mai scdzutd rentabilitate, insd acesta asigurd
Sfluxul de cumparatori in magazin, respectiv contribuie la vanzarea celorlalte bunuri.

3. Pragul de rentabilitate

Chiar daca profitul este scopul oricarui proiect de business, acesta va incepe sa apara peste
un anumit interval de timp si in conditiile In care este atins un anumit nivel al vanzarilor. Astfel,
pana va fi estimat profitul ce urmeazd a fi obtinut in urma implementarii unui nou proiect de
business, este important de a determina care este volumul de productie ce corespunde pragului de
rentabilitate (poate fi exprimat atat in unitati fizice cat si in expresie monetara).
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Pragul de rentabilitate — volumul de productie (a vanzarilor) la care intreprinderea nu
Inregistreazd nici profit, nici pierderi.

Grafic, pragul de rentabilitate corespunde punctului de intersectie a liniilor ce reflecta
fluxul de venituri totale cu cea a costurilor totale (vezi figura 7.9)

Venituri, T profit .
Cheltuieli ; Venituri
pierderi

Cheltuieli

Q Volumul de productie

Figura 7.9. Pragul de rentabilitate
Determinarea volumului de productie ce corespunde pragului de rentabilitate poate fi
realizata conform formulei:

Qc

Costurile totale fixe
~ Pretul unitar — Cheltuielile directe per unitate de produs

Dupa identificarea volumului de productie (a vanzarilor) ce corespunde pragului de
rentabilitate, este important sd se analizeze piata, pentru a determina daca intreprinderea poate
vinde cantitatea respectiva de produse, reiesind din capacitatea de absorbtie a pietei, a gradul de
acoperire a cererii de cdtre concurenti etc. Dacd in urma analizei pietei s-a obtinut un volum al
vanzarilor mai scazut decat pragul de rentabilitate, intreprinderea urmeaza sa intreprinda masuri
orientate fie spre diminuarea pragului de rentabilitate fie spre stimularea vanzarilor.
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Cum poate fi diminuat pragul de rentabilitate?

Pragul de rentabilitate poate fi redus daca vom modifica valoarea indicatorilor folositi in formula de
calcul. Astfel, pentru a reduce pragul de rentabilitate este nevoie de a reduce coturile totale fixe,
majora pretul unitar si/sau diminua cheltuielile variabile per unitate de produs.

Pentru a diminua costurile totale fixe, initial este nevoie de a analiza structura acestora, daca spre
exemplu acestea constau preponderent din plata pentru arenda a spatiului folosit pentru show room,
problema poate fi solutionata prin arendarea unui alt spatiu, mai mic sau la care sunt aplicate tarife
mai mici per m’, sau intreprinderea poate refuza la ideea de show room, dand prioritate vanzarilor
online. Fiecare dintre modificarile propuse pot fi aplicate cu conditia cd acestea nu vor diminua

La randul sau, cheltuielile variabile per unitate de produs pot fi diminuate, ca exemplu, prin
schimbarea furnizorului de materii prime sau prin substituirea materialelor utilizate prin altele, mai
ieftine. La rdndul sau, aceste modificari pot afecta calitatea produsului, respectiv disponibilitatea
cumparatorilor de al achizitiona.

Se pare ca cea mai simpla solutie pentru diminuarea pragului de rentabilitate este ridicarea prefului
unei unitati de produs, insa aceasta ar putea diminua considerabil disponibilitatea cumparatorului de
al achizitiona.

Daca masurile identificate in vederea diminudrii pragului de rentabilitate nu sunt rezonabile, unica
solutie este de a gasi metode ieftine si eficiente de promovare a produsului pentru a stimula vanzarile,
astfel, incat intr-un termen cat mai scurt sa depdseasca pragul de rentabilitate.

4. Importanta si directiile de utilizare a profitului intreprinderii

Dupa cum a fost ardtat anterior, orice intreprindere urmareste obtinerea de profit. Mai
mult, o Intreprindere isi poate mentine activitatea doar daca in urma acesteia sunt obtinute
profituri, in caz contrar, mai devreme sau mai tarziu, intreprinderea va fi nevoita sd-si sisteze
activitatea. Astfel, daca o perioada indelungatd, veniturile incasate din vanzari sunt mai mici
comparativ cu cheltuielile suportate, intreprinderea poate pierde accesul la resurse — devenind
incapabila sa plateascd furnizorilor pentru materiile prime si resursele energetice, sd achite la
timp salariile, sa plateascd pentru arenda spatiilor etc., posesorii de resurse vor refuza sa mai
lucreze cu intreprinderea datd, mentinerea din continuare a activitdtii devenind dificila, uneori
chiar imposibila.

In acelasi timp, profitul este considerat recompensi a activititii antreprenoriale,
antreprenorul si/sau fondatorii fiind interesati In organizarea activitatii Intreprinderii si/sau in a
investi doar 1n cazul in care exista posibilitatea de a fi remunerati prin dividende.

Dividendul — parte a profitului net al intreprinderii care este distribuitda catre fondatori
(sau detinatorii de actiuni, in cazul societdtilor pe actiuni).

Fiind o recompensa a activitdtii antreprenoriale, profitul este strans legat de actiunile
legate de managementul afacerii. Inregistreaza profit intreprinderile care se focuseaza pe
cresterea eficientei resurselor utilizate (ca exemplu, prin aplicarea unor tehnologii noi), care
cautd cai de ridicare a calitatii productiei (ceea ce le va asigura cresterea vanzarilor), care
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diversifica bunurile si/sau serviciile prestate, care folosesc instrumente eficiente de impulsionare
a vanzarilor (ca exemplu prin aplicare publicitatii eficiente) etc.

In viata reals, pot fi intdlnite si situatii in care intreprinderea obtine profit fard a depune
efort in vederea cresterii calitatii, diversificarea serviciilor prestate, extinderii vanzarilor etc.,
gratie faptului c@ actioneaza intr-un context favorabil (ca exemplu este unicul detindtor de
anumite resurse naturale). Astfel de situatii sunt mai mult exceptii decat reguli, situatiile
exceptionale care permit obtinerea de profituri in astfel de situatii avand, de obicei, impact pe
termen scurt.

Profitul obtinut de Intreprindere poate fi utilizat in diverse scopuri. Dupa ce va fi platit
impozitul din profit (taxa pe venitul persoanei juridice) suma ramasa, adica profitul net, poate fi
repartizat catre fondatori/actionari (prin plata dividendelor) sau acumulat. Acumularea profitului
are loc prin directionarea profitului net catre anumite fonduri create in urma deciziilor luate de
fondatori sau adunarea generala a actionarilor (in cazul societatilor pe actiuni).

De ce este important ca o parte din profitul net sa fie acumulat?

Profitul obtinut poate fi utilizat drept sursd de dezvoltare a intreprinderii. In acest scop in baza

profitului net nerepartizat sunt create fonduri, precum:

- fondul de investitii — resursele acumulate Tn acest fond pot fi utilizate pentru achizitia de titluri de
valoare emise de stat sau de alte companii (care vor aduce venituri sub forma de dobdnzi sau
dividende) sau pentru a finanta din surse proprii proiecte de investitii capitale, precum
constructia de noi blocuri, achizitia de utilaje etc.;

- fondul de dezvoltare — poate fi folosit pentru perfectionarea personalului, implementarea noilor
sisteme de management, finantarea proiectelor noi de business etc.;

- fondul de rezerva — este destinat acoperirii cheltuielilor neprevazute, a pierderilor generate de
unele situatii exceptionale, finantarii activitatii curente in situatii de criza etc.;

- fondul de cercetare — in baza resurselor acumulate sunt finantate cercetari, precum cele legate
de gdsirea unei noi tehnologii de productie, a produselor noi etc.

Acumularea profitului si directionarea acestuia catre diverse fonduri, asigura atdat cresterea
capitalului social al intreprinderii cat si a gradului de autonomie financiara a acesteia. Cresterea
capitalului social determind cresterea interesului potentialilor investitori fata de proiectele de
business generate de intreprindere, iar cresterea autonomiei financiare diminueaza riscurile de
pierdere a activelor sau a controlului asupra acestora ca rezultat a finantarii proiectelor de business
prin atragerea resurselor de pe piata financiard.

>

% 3_

'ﬁE" Autoevaluare:

Verificarea cunostintelor:

1. Ce reprezinta rentabilitatea si care sunt formele de prezentare a rentabilitatii?

2. Daca intreprinderea produce 250 unitati produs, care sunt viandute cu pretul de 300 lei fiecare, iar
costurile suportate per unitate de produs sunt de 270 lei, care este profitul brut (cota TVA pentru
bunurile respective este de 0%)? Dar profitul net, daca se cunoaste ca impozitul pe venitul
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Tntreprinderii este 12%7?

3. Care va fi rata profitului in raport cu costurile (de facut calculele in baza datelor din sarcina
precedenta)? Dar rata profitului in raport cu activele totale si cea in raport cu capitalul propriu,
daca activele totale au o valoare de 400000 lei, iar capitalul propriu constituie 40% din valoarea
activelor?

4. Daca costurile fixe totale ale intreprinderii sunt 20000 lei, costurile directe per unitate de produs —
60 lei, iar pretul — 80 lei, care este volumul de productie ce corespunde pragului de rentabilitate?

Teme pentru reflectii:

1. Care este semnificatia pragului de rentabilitate si ce importanta practica are acesta pentru business?

2. Cum pot fi utilizate de catre intreprindere profiturile acumulate?
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TNCHEIERE

Draga cititor, sper ca continutul teoretic al manualului, exemplele practice si sarcinile de
autoevaluare ti-au ajutat sa intelegi cum functioneaza o intreprindere si sa constientizezi care
sunt momentele importante, caror trebuie sa le acorzi atentie, pentru ca o ideea sa se transforme
intr-un proiect de business viabil. Cel mai important ce trebuie sa retii, dupa lecturarea
manualului, este ca nu-i suficient sa posezi informatia, pentru ca cunostintele acumulate sa aiba

sens, este necesar sa le aplici in practica.

Te indemn sa gasesti modalitatile de aplicare a cunostintelor acumulate prin lansarea unei
afaceri (daca esti gata pentru asta), prin realizarea obligatiilor de serviciu (daca ai un job sau te
gandesti sa-ti gasesti unul), sau poate prin prestarea unor servicii outsourcing. Sunt sigura ca
chiar daca, inca nu te-ai gandit la afaceri, job sau outsourcing, vei gasi multiple situatii in viata

cotidiand, unde cunostintele acumulate iti vor fi de folos.

Cu profunda convingere ca atitudinea fata de oportunitati, lucruri si 0ameni ne determind

viitorul, iti doresc realizari cat mai frumoase!

Tatiana Bucos,
doctor in stiinte economice,

conferentiar universitar, ASEM.
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PENTRU NOTITE:




