CAPITOLUL |

1. MENAJELE
1.1. MENAJELE: CARACTERISTICI
Economia generald numeste participantii la activitatea economica agenti economici. Agentii economici cu
comportament analog, functii similare si provenienta a resurselor de acelasi tip formeaza un sector institutional.
Principalele sectoare institutionale studiate la Economia generala sunt:
- gospodairiile populatiei (lumea consumatorilor sau menajele);
-intreprinderile (societatile nefinanciare);
- administratiile (publice si private);
- bancile si alte institutii financiare;
- societatile de asigurari;
- exteriorul.
n cadrul activitatii economice, agentul economic rnenaje (gospodarii) reprezinta participantul care exprima
calitatea de consumator de bunuri personale (satisfactori).
Agentul economic ,menaje" se refera la cei ce locuiesc impreuna si obtin venituri destinate pentru a achizitiona si
consuma bunurile de care au nevoie si pentru economisi. Menajele sunt constituite ca:
familii — uneori doar celibatari, pensionari;
diferite comunitati consumatoare (cdmine, case d( batrani);
intreprinderile individuale, care nu se delim teaza de gospodariile Tn cadrul carora s-au constituit.
Reamintim:
» Circulatia bunurilor, a serviciilor, a resurselor, a disponibilitatilor banesti intre agentii economici din economia unei
tari reprezinta fluxurile economice.
* Fluxurile reale si monetare se deruleaza concomitent si formeaza impreuna circuitul economic.
Menajele furnizeaza elementele de baza pentru activitatea firmelor (intreprinderilor), dar si pentru stat, inscriindu-se
astfel in fluxurile economice.
Tn acest flux intre menaje si intreprinderi, menajele, prin faptul ca asigura forta de munca, antreneaza obtinerea de
venituri care pentru firme devin cheltuieli. Totodata, menajele sunt principalul_cumparator de produse oferite de
firme, efectuand pentru acestea cheltuieli, care, pentru firme, constituie venituri.
in acelasi timp, menajele, in relatia cu statul, primesc de la stat pensii, ajutoare de somaj, alocatii pentru copii, alo-
catii de sprijin si platesc guvernului impozite, taxe etc.
Criterii de clasificare a menajelor:
ocupatia capului de familie, care poate fi: salariat, liber-profesionist, fermier, mic intreprinzator, proprietar de
valori mobiliare si imobiliare, pensionar etc.
marimea veniturilor;
sursa veniturilor;
traditii;
grad de pregatire;
. confort;
1.2. NEVOI SPECIFICE MENAJELOR
Nevoile reprezintd ansambilul trebuintelor, cerintelor, preferintelor, asteptarilor de a caror satisfacere depinde
existenta oamenilor si calitatea acesteia.
Caracteristicile generale ale nevoilor le regasim si la nivelul menajelor; astfel, acestea sunt dinamice (se modifica
permanent) si nelimitate (se multiplica si se diversifica).

autorealizare

Nevoi de stima
Nevoi de apartenenta

Nevoi de siguranta

Nevoi de baza (fiziologice)

Piraminda lui Maslow Principii:
* nevoile sunt structurate de la inferior la superior;
« satisfacerea nevoilor incepe cu nevoile de rang inferior si continua cu nevoile de rang din ce in ce mai inalt.

Modificarea, multiplicarea si diversificarea nevoilor menajelor sunt influentate de o multitudine de factori. Dupa
natura lor, distingem:

- factori subiectivi (conditionarea subiectiva aflata sub influenta evolutiei individului);

- factori obiectivi (conditionare obiectiva, aflata sub influenta de evolutiei societatii).

Nevoile menajelor au si elemente specifice care deriva chiar din specificul de agenti economici ai acestora. In
cadrul gospodariilor populatiei, distingem mai multe tipuri de nevoi in functie de criteriul de clasificare.

Dupa subiectul purtator, deosebim urmatoarele tipuri de nevoi:



a. nevoi personale, individuale, ale membrilor familiilor; Spre exemplu, un calculator personal mai performant, rafturi
noi pentru mape de studiu individual, o veioza pentru uz personal etc.
b. nevoi ale familiei, ca menaj — nevoi de grup, sociale; Spre exemplu, un frigider (mai incapator, ecologic, cu
consum mic de energie), redecorarea moderna si reame-najarea functionald a unei camere etc.
Dupa gradul de complexitate, deosebim urmatoarele tipuri de nevoi:
a. nevoi elementare;
De exemplu, in orice familie exista preocuparea pentru asigurarea hranei necesare fiecarui membru (in functie de
varsta, de starea de sanatate etc).
b. nevoi superioare, complexe:
De exemplu nevoia de educatie a copiilor este prezenta in orice familie cel putin in egala masura cu nevoia de
hrana, imbracaminte etc.
Satisfacerea trebuintelor menajelor se realizeaza prin consum de bunuri si servicii. Obtinerea bunurilor gi serviciilor
este rezultatul activitatilor economice de productie.
Activitatea de productie consta in prelucrarea resurselor in scopul transformarii, adaptarii acestora, astfel incat sa
satisfaca nevoile.
13. RESURSE SPECIFICE MENAJELOR
Si la nivelul menajelor, principala caracteristica a resuselor este aceea ca ele sunt limitate.
Resursele menajelor reprezinta ansamblul elementelor utilizate pentru producerea si obtinerea bunurilor si ser-
viciilor necesare satisfacerii trebunitelor.
Din multitudinea de clasificari posibile a resurselor, cea mai relevanta este cea din punctul de vedere a naturii lor,
respectiv resurse umane, materiale, financiare si informationale.
Resursele umane Modul in care membrii se dezvolta ca persoane sanatoase, educate, cu un anumit nivel de
calificare, specializare si cultura, genereaza o influentd majora asupra evolutiei unei gospodarii familiale, asupra
capacitatii sale de adaptare la problemele care se ivesc permanent.
Resursele materiale M&sura in care o familie dispune de locuinta adecvata nevoilor membrilor séi, de amenajari
corespunzatoare, de aparatura electrocasnica necesara, de automobil propriu etc.
Resursele financiare ale menajelor sunt reprezentate de venitui. Resursele financiare ale unei familii pot proveni din
mai multe surse
Resursele informationale au un rol tot mai important si in viata menajelor. Viata cotidiana ne dovedeste tot mai
mult ca informatia este o resursa foarte pretioasa pentru nivelul de trai al unei familii. Nivelul cunostintelor asimilate,
existenta unor abonamente (la ziare, reviste, televiziune prin cablu), conectarea la mijloacele de comunicare (telefon
fix si mobil, e-mail, internet), biblioteca personala si/sau de familie, prezenta in spatiul locuit a aparaturii necesare
informarii etc. sunt cateva aspecte care caracterizeaza resursele informationale specifice menajelor.
Factori de care depinde gradul de bunastare al unei familii:
» modul de obtinere a resurselor financiare;
» diversificarea surselor;
+ gradul de existenta si asigurare a unei stabilitati financiare
1.4. SPIRITUL GOSPODARESC — FORMA SPECIFICA A RATIONALITATII UTILIZARII RESURSELOR

Desi nevoile specifice menajelor sunt nelimitate, iar resursele specifice acestora sunt limitate, ele trebuie
corelate astfel incat, cu minimum de resurse consumate, sa se obtind o cat mai buna satisfacere a nevoilor. Astfel,
problema fundamentala a Economiei, rationalitatea, eficienta se reformuleaza si la nivelul menajelor. Vorbim, in
acest context de ,spirit gospodaresc" — compararea rezultatelor activitatilor economice casnice (destinate acoperirii
nevoilor) cu eforturile depuse (resursele/bunurile consumate), astfel incat sa se obtina maximum de efecte cu
minimum de efort in raport cu un anumit obiectiv.

2. BUGETUL
2.1. BUGETUL PERSONAL SI DE FAMILIE
in general prin buget intelegem, in diferitele sale forme, o estimare pe o perioada de timp a veniturilor si a
cheltuielilor previzionate.
Veniturile sunt legate de resursele familiei si preiau de la acestea caracterul limitat.
Obiectivele de cheltuieli corespund nivelului si caracteristicilor de consum, deci trasaturilor nevoilor specifice
menajelor: mare diversitate (mari diferente intre familii), caracter dinamic si nelimitat.
Bugetul de familie reprezinta estimarea pe o perioada de timp a veniturilor si cheltuielilor unei familii.
Bugetul personal, ca parte a bugetului de familie, reprezinta estimarea pe o perioada de timp a veniturilor si cheltuielilor
unei persoane.
Veniturile personale pot fi:
- venituri care provin din bugetul familiei si sunt destinate persoanei (in calitate de membru al familiei);
- venituri, realizate de persoana respectiva (care nu intra in bugetul familiei, pentru ca s-a decis sa ramana la
dispozitia persoanei).
Obiectivele de cheltuieli ale persoanei pot fi destinate:
- familiei;
- propriei persoane, pentru: intretinere si infrumusetare, socializare, intalniri cu prieteni/prietene, colegi/colege,
vecini, intretinerea automobilului propriu, satisfacerea unor dorinte, placeri, situatii neprevazute etc.
Redam in continuare schita generala a unui buget de familie.
Cu privire la cheltuieli trebuie sa precizam ca acestea sunt indreptate spre urmatoarele destinatii:
= cheltuieli pentru consum
= cheltuieli pentru productie (productia casnica: prepararea hranei, prepararea conservelor, croitorie pentru
uz familial etc);
= plati de taxe, impozite.



Ceea ce nu este prezentat in schita de mai sus a bugetului de familie este inclinatia spre economisire
prezenta in orice buget. Aceasta se manifesta prin tendinta de a nu cheltui tot venitul. Economisirea se realizeaza ca
diferenta intre venituri si cheltuieli.

De ce apare aceasta? Se pot discerne cel putin doua categorii majore de motive.

Primul motiv este nevoia de a acumula sume mai mari in vederea realizarii unor proiecte, achizitionarii de bunuri
de consum care au o valoare mare, ce depaseste disponibilul de moment al bugetului. Astfel, economiile se trans-
forma in investiti.

Investitiile, in functie de domeniul de interes pe care doresc sa il finanteze, pot fi (pentru interesul unei persoane), de
familie (pentru interesul intregii familii) sau de afaceri (cu interes antreprenorial).

Al doilea motiv care justifica economisirea este nevoia de a dispune de sumele necesare pentru situatii
neprevéazute (care implica si cheltuieli neprevazute mari, sume ce nup pot fi disponibilizate cu ugurinta din bugetul
curent).

Alaturi de aceste doua categorii principale de motive, mai pot fiidentificate: dorinta de a beneficia de dobéanzi, sporuri
de valoare, dar simandria, zgarcenia.

In functie de raportul dintre venituri si cheltuieli se pot contura mai multe tipuri de buget. Acestea sunt:

- buget excedentar — atunci cand veniturile sunt mai mari decéat cheltuielile;

- buget echilibrat — atunci cand veniturile sunt aproximativ egale cu cheltuielile;

- buget deficitar — atunci cand veniturile sunt mai mici decat cheltuielile.

Bugetele personale si de familie pot fi extrem de diferite, la fel ca si diversitatea situatiilor de familie care exista. Pot
fi identificate la extremele evantaiului de bugete: bugete foarte generoase (extrem de bogate) si bugete foarte
sarace, iar intre acestea, o multitudine de categorii clasificabile in functie de mai multe criterii.

Preocuparea economiei generale si a economiei aplicate este sarédcia, masurarea_acesteia si gestionarea sa, astfel
incat sa permita traiul decent, subzistenta familiei si a persoanelor afectate. Pragul absolut de saracie reprezinta
expresia monetara a unui ,,co$" de bunuri i servicii considerat a constitui , minimul necesar” pentru o viata
normala".

Consumul personal si de familie se modifica sub aspectul nivelului si structurii in functie de mai multi factori. Foarte
importanta este modificarea veniturilor. Cu cat veniturile cresc, cu atat ponderea consumului pentru alimente scade
si va creste ponderea cheltuielilor pentru satisfacerea nevoilor superioare, de socializare, de educatie, de petrecere
a timpului liber.

De asemenea, este de remarcat si modificarea obiceiurilor de satisfacere a nevoilor de consum prin obiceiurile de
cumpadrare. Un exemplu de actualitate in acest sens este orieirtarea curnparaturilor spre supermarketuri si
hipermarketuri care permit achizitionarea din acelagi loc, deci intr-o perioada scurta de timp, a necesarului de
consum (in toata diversitatea sa) pe o anumita perioada de timp.

2.2. PROIECTE SPECIFICE MENAJELOR
Pentru perioade mai scurte sau mai lungi de timp menajele isi contureaza proiecte specifice. Acestea pot fi: proiecte
privitoare la venituri si proiecte privitoare la cheltuieli.

Proiectele cu privire la venituri:

- de regula, vizeaza gasirea unor modalitati de crestere a veniturilor (a doua slujba, schimbarea locului de munca,
obtinerea unei calificari superioare etc);
- proiecte de stabilitate a veniturilor pe termen mediu si lung.

Proiectele cu privire la cheltuieli pot avea ca scop cresterea, micsorarea sau reorientarea cheltuielior.
Reorientarea se realizeaza in mod specific, pe capitole -obiective de cheltuieli.

Proiectele cu privire la cheltuieli trebuie sa tind seama de mai multi factori. Dintre acestia, enumeram: marimea
veniturilor la un moment dat, perspectiva cu privire la venituri pe o perioada data, prioritatile personale ale membrilor
si ale familiei pe 0 anumita perioada.

Tipuri de proiecte specifice menajelor:

» de asigurare (de viata, de bunuri, de locuinta, de pensie, de sanatate etc);
* de economisire;

e planuri de cariera pentru membrii familiei etc.

Reorientarea cheltuielilor se refera la realocarea veniturilor spre anumite cheltuieli si scaderea alocarilor pentru
alte cheltuieli.

Reorientarea proiectelor specifice menajelor sunt generate de nevoile specifice: cu privire la educatia copiilor, cu
privire la dotarea locuintei sau la modernizarea dotarilor, cu privire la achizitia de bunuri individuale (fmbracaminte,
telefon mobil) sau de familie (automobil de familie, casa de vacantd), referitoare la petrecerea timpului liber, la
economisire gi investitii etc.

Proiectele specifice ale menajelor se caracterizeaza printr-o mare diversitate. Astfel, in timp ce pentru unele proiecte
prioritatea este asigurarea unui nivel de trai decent, la extrema cealalta exista menaje ale caror modificari de proiecte
au in vedere adoptarea ultimelor ,trenduri" (in imbracamite, locuinta, distractii, calatorii etc).

Oricare dintre proiectele enumerate, fie ca sunt individuale (ale membrilor familiei) sau de grup (ale intregii familii),
fie ca sunt elementare sau superioare etc, presupun un consum de resurse. intrucat resursele, in cadrul menajelor,
sunt limitate, orice resursa atrasa spre realizarea unui proiect specific va conduce la diminuarea resurselor pentru
alte proiecte.

2.3 ALEGERE $I RENUNTARE: COST DE OPORTUNITATE
Menajele trebuie sa aleaga realizarea proiectelor celor mai importante, ceea ce echivaleaza cu renuntarea la alte
proiecte, pentru o vreme sau pentru totdeauna. Alegerea si renuntarea reprezinta o manifestare a ,gospodaririi” a
rationalitatii in economia unei familii sau a unei persoane. ,Buna gospodarire" in cadrul unei familii consta Tn maxima
satisfacere a nevoilor specifice cu minim de efort, respectiv de cheltuieli.




Costul de oportunitate reprezinta valoarea celei mai bune dintre sansele sacrificate, la care se renunta atuci cand
se face o alegere oarecare. Cu alte cuvinte, masoara cea mai mare pierdere dintre variantele sacrificate
considerandu-se ca alegerea facuta constituie ,castigul".

Ideea de sacrificare a unor oportunitati de actiune este clara daca luam in considerare constrangerile pe care ni le
impun timpul si constrangerile bugetare.

Costul de oportunitate al unui proiect pentru care s-a optat este legat de ideea de eficienta si rationalitate
economicd, respectiv este vorba de beneficii mai mari decat costuri. Ceea ce este ales ca prioritate la un moment
dat trebuie sa reprezinte un beneficiu mai mare decat pierderea care o reprezinta acel ceva la care s-a renuntat.

3.INSTRUMENTE DE ECONOMISIRE S| DE INVESTIRE
SPECIFICE PERSOANELOR FIZICE
3.1. ECONOMISIREA SI INVESTIREA PE PIATA MONETARA. DEPOZITUL BANCAR
Scopul economiilor il reprezinta de regula:
- investitiile viitoare;
- situatiile neprevazute (pentru care uneori sunt angajate asigurari, alteori nu, si atunci costurile lor trebuie suportate
din economii).
Economisirea reprezinta procesul de retinere din venituri a ceea ce raméane dupa consum. Diferenta dintre venituri
si consum o constituie economiile. Acestea sunt sumele de bani care rdman la dispozitia menajelor dupa consum.
Legat de aceste sume economisite, se pune problema pdstrérii in siguranta a banilor. Este vorba de siguranta fata
de:
» amenintari extraeconomice:
- eventuale furturi;
- producerea unor calamitati: incendii, inundatii (,punerea banilor la adapost").
» amenintari dinspre factori economici:
- deprecierea banilor provocata de inflatie;
- schimbarea banilor (punerea in circulatie de bancnote si monede noi, modificare de valoare, deno-minare etc).
Acestea sunt situatii in care banii Tsi
pierd valabilitatea, sunt scosi din circulatie, locul loi fiind luat de bani noi.
Siguranta banilor trebuie infeleasa aici in dublu sens:
* siguranta fizic4;
* siguranta valoricd, mentinerea valoni, a puterii de cumpdrare a banilor sau siguranta faté de depreciere.
Una dintre modalitatile cele mai frecvente de pastrare a economiilor pentru persoane fizice o reprezinti depozitele
bancare,
Este un lucru stiut: pe piata monetara, nu numai ca economiile pot fi pastrate in siguranta, dar depozitele bancare
sunt si aducatoare de dobanda. Aceasta se poate realiza prin:
- depuneri la termen cu ridicare periodica a dobanzii (se calculeaza ca dobanda simpla);
- depuneri cu capitalizare (se calculeaza ca dobandi compusa, aduc un castig- mai mare, dar presupun ca dobanda
sa nu fie ridicata o perioada determinata -conform angajamentului contractual).
Alexandra si Stefan cunosc deja, din clasa a Xl-a, de | Economia generala, modul de calcul al dobanzii prii dobanda
simpla si prin dobanda compusa. Sa pre supunem ca familiile lor dispun fiecare de cate un depozit bancar de 20 000
de lei si intentioneaza sa retraga aceasta suma din banca peste doi ani; rata dobanzii la depuneri este de 5%. Care
credeti ca ar fi sfatul cel mai bun privind modalitatea de depunere cea mai avantajoasa, din punctul de vedere al
marimii dobanzii ce urmeaza a fi ridicata?
Sa facem impreuna o comparatie.
Varianta 1:
Depozit bancar cu retragerea anualad a dobanzii:
D=Crxdxn=20000u.m.x5%x1=1000 u.m./pe an
Dobéanda in cei doi ani va fide 2 x 1 000 =2 000 u.m.
Varianta 2:
Depozit bancar cu capitalizarea dobanzii:
D = Cr x (1+d)® -Cr = 20 000 x ( 1 + 0,05)*~ 20 000 = 20 000 x 1,1025- 20 000
=22 050 - 20 000 = 2 050 u.m.
Comparatia arata ca dobanda obtinuta in varianta 2 este mai mare decat dobanda obtinuta in varianta 1. Agadar, in
situatii similare, este mai avantajos depozitul cu dobanda capitalizata.
Prezintd aceasta si unele neajunsuri? Principalul dezavantaj este acela ca posesorul depozitului nu poate retrage
bani din depozitul respectiv pe o perioada de doi ani (in masura Tn care doreste sa beneficieze de dobéna
respectiva).
Venitul obtinut din depozitele bancare este dobanda. Aceasta, dupa cum s-a vazut in exemplul de mai sus, n
functie de modul cum s-a realizat depozitul, poate aduce un venit mai mare sau mai mic. Deci nu poate fi indiferent
modul in care decidem sa realizam un depozit bancar.
Sa nu uitam Tnsa primul dintre scopurile pentru care s-a facut depozitul bancar: acela de a feri economiile de
depreciere. Pentru realizarea acestui obiectiv este necesar ca rata dobénzii la depozite s& fie mai mare decét rata
inflatiei. Dar, atentie, nu toatd dobéanda calculata raméane la dispozitia posesorului sdu. Dobanda, ca orice forma de
venit, se impoziteaza.
3.2. INVESTIREA PE PIATA DE CAPITAL A RESURSELOR
Sé analizam pe scurt principalele variante de investire care pot aduce castig. In acest scop, menajele, prin membii
lor, persoane fizice, se pot orienta inspre piete diferite prin obiectul specific tranzactionat. Dintre acestea amintim
cateva:
- investitii pe piata financiar-bancara;



- investitii pe piata imobiliara;

- investitii in bijuterii;

- investitii in obiecte de valoare, obiecte de arta.
O piata mai putin cunoscuta pentru persoanele fizice, care poate oferi posibilitati de investitii aducatoare de castig,
este piata financiara sau piata de capital.
Persoanele fizice care au reusit sa economiseasca sume satisfacatoare pot accede la alternative si castiguri finan-
ciare diversificate. Una dintre alternative devine Bursa.Aceasta tranzactioneaza valori mobiliare, iar investitia in
acestea este mult mai riscanta.
Decizia de a investi la Bursa trebuie precedata de o analiza a bugetului propriu
La Bursa de Valori Bucuresti (BVB) poate tranzactiona orice investitor, fie el roman sau strain. Unui investitor nou i
se cer drept conditii elementare ca aranjamentele sale financiare curente sa fie acoperite si, in acelasi timp, sa
existe resurse pentru eventualele cheltuieli. Aceasta presupune o analiza a bugetului personal si de familie facuta de
noul investitor.
La Bursa nu se poate participa la tranzactii in mod direct. Orice investitor trebuie sa fie clientul unei Societati de
Servicii de Investitii Financiare (SSIF), care sa fie membra a Asociatiei Bursei. Acestea sunt cunoscute si sub
denumirea de companii de brokeraj. Pe piata actuala din Romania sunt acreditate aproximativ 30 de companii de
brokeraj, prin intermediul carora se desfagoara toate tranzactiile de la Bursa.
Cum putem diminua riscul? Sunt unii specialisti care pledeaza pentru a urma mai multi pasi cu rol preventiv.
1. Sa ne intocmim o lista cu veniturile familiei.
2. Sa ne elaboram un buget lunar care sa estimeze principalele cheltuieli cu: locuinta, alimentatia, transportul,
educatia copiilor, vestimentatia, sanatatea efc.
3. Sa supunem verificarii, vreme de cateva luni, bugetul elaborat gi, daca se dovedeste realist, sa continuam.
4. Sa elabordm un buget anual, care sa cuprinda veniturile certe, o medie a cheltuielilor, iar diferenta dintre acestea
sunt economiile ce pot fi investite.
5. Sa estimam un prag maxim al pierderilor financiare care pot fi suportate si lichiditatile necesare.
6. S& stabilim o structura a investitiilor (féré a ne asuma riscurile maxime). Investitiile riscante sunt de regulé
accesibile si profitabile pentru investitorii cu experienta.
7. Sa cdutam un consultant financiar si sa incepem impreuna sé elabordm un ,portofoliu" de investiii.
Pe piata capitalurilor, banii se investesc in titluri de valoare: actiuni si obligatiuni, care aduc un castig sub forma de:
m dividende (pentru actiuni) — aduc venit variabil, au grad mai mare de risc;
m dobanda, cupon (pentru obligatiuni) — aduc un venit fix, au grad de risc foarte scazut.
Pe aceasta piata, titlurile de valoare se tranzactioneaza la un pret numit curs sau cotatie. Acesta variaza
permanent.
8. Sa studiem actele normative privitoare la domeniul investitional.
Specialistii arata ca cei care doresc sa devina actionari pentru prima data au de ales intre doua variante, in functie
de preferinta.
O prima varianta ar fi cumpararea unor actiuni nou emise de catre o societate listatd la Bursa sau ale carei actiuni
sunt listate la BVB.
Poti, de asemenea, s& cumperi actiunile unei companii care intentioneaza sa inscrie la cota BVB actiunile emise, in
aceste conditii, societatea respectiva are obligatia de a face cunoscute toate conditiile de vanzare ale actiunilor
printr-o campanie de oferta publica.
De asemenea, legea cere ca anuntul sa fie facut in cel putin un ziar de circulatie nationala.
Cea de-a doua varianta se refera la cumpararea de actiuni care se tranzactioneaza deja la Bursa. Aici Societatile
de Servicii de Investitii Financiare membre ale Asociatiei Bursei sunt cele care vand si cumpara actiuni in numele
clientilor proprii.
Oricare ar fi varianta aleasa, cei ce doresc sa investeasca pe piata de capital trebuie mai intai sa se adreseze unei

societati de brokera,.
Principalele burse din Romania

* BMMFS — Bursa Monetar-Financiara si de Marfuri Sibiu

* Bursa Moldovei

» Bursa Roméana de Marfuri

* BVB — Bursa de Valori Bucuresti

* RASDAQ — Piata extrabursiera a titlurilor cotate

A lista la bursa — a admite un instrument financiar transferabil pentru a se tranzactiona la o bursa organizata.
Pentru a fi listat, instrumentul financiar transferabil si emitentul trebuie sa indeplineasca anumite standarde minime
stabilite de catre bursa respectiva.

Care este strategia necesara pentru a ajunge la un broker de investitii care este potrivit cerintelor celui ce
doreste sa investeasca?

Primul pas il reprezinta buna informare in legatura cu activitatea brokerilor, cu serviciile si comisioanele pe care le
percep. Acestea sunt primele criterii in functie de care se va realiza alegerea societatii de brokeraj potrivitd pentru
reprezentarea intereselor unei persoane fizice.

Dupa alegerea Societatii de Servicii de Investitii Financiare

Urmatorul pas va fi acela de a decide daca investitia urmeaza a fi realizatd pe termen scurt sau pe termen lung; in
felul acesta se va putea constitui un portofoliu adecvat situatiei.

La randul ei, societatea care se ocupa de serviciile de investitii financiare va deschide in sistemul de registru al BVB
un cont individual in numele noului sau client, in care va fi mentinut portofoliul si in care SSIF va opera in functie de
cerintele clientului.



Tn ceea ce priveste comisionul perceput de o SSIF, acesta este de regula stabilit in urma negocierii cu investitorul,
insa de obicei el nu depaseste 8%. Lista societatilor de brokeraj este autorizatd de Comisia Nationala a Valorilor
Mobiliare (CNVM).

Foarte important cu privire la succesul investirii este rolul informarii. Acesta trebuie sa se refere permanent
pentru potentialul investitor la:
- cunoasterea fluctuatiilor ratei dobanzii;
- cunoasterea produselor bancare;
- fluctuatii la burs3;
- cotarea la bursa, fie pe piata bursiera (BVB), fie pe piata extrabursiera.
Evident ca instrumentele expuse nu sunt gi singurele. Putem aminti, intre alte instrumente, investirea pe piata
imobiliara sau investirea in obiecte de valoare (eventual, obiecte de arta).
Cu privire la investitiile pe piata imobiliara, se stie ca pana in anul 2003 piata imobiliara din Roméania a avut o
crestere relativlentd, de maximum 5,% pe an. Din cauza lipsei de spatiu locativ gj a aparitiei creditelor ipotecare /
imobiliare, Tncepand cu anul 2003 s-a produs o explozie a preturilor, inregistrandu-se cresteri de peste 50% anual.
O crestere deosebita a avut-o segmentul “lux” complexe de vile inh zonele rezidentiale.
Zona de nord a Bucurestiului este cautata pentru segmentul civil/lcomercial, iar cea de sud-est pentru segmentul
industrial. in aceste conditii, investitiile in imobiliare s-au dovedit extrem de profitabile in ultimii ani.

CREDITUL PENTRU PERSOANE FIZICE

1. OPERATIA DE CREDITARE A PERSOANELOR FIZICE

Operatia de creditare reprezinta unul dintre principalele obiecte de activitate ale sistemului bancar.
Creditarea persoanelor fizice

Pentru diferite proiecte (achizitionarea unei locuinte, case de vacanta, autoturisme, alte nevoi personale),
bancile creeaza oferte de creditare. Sistemul bancar vine astfel in intdmpinarea nevoilor menajelor pentru
finantaarea unor proiecte pentru care acestea nu dispun de bani suficienti.

De putin timp, BNR a decis sa renunte la limitare gradujui de indatorare prin existenta unui procent limita
maxima din veniturile solicitantului. Aceasta decizie ar putea avea ca urmari cresterea nivelului de
creditare; analistii sunt de parere ca bancile ar putea creste rata creditului chiar si la 50% din venitul
solicitantului. Trebuie tinut cont si de contextul in care rata dobanzii caracteristica politicii monetare este in
curs de reducere.

Una dintre semnificatiile acestei decizii a BNR este aceea a transferului de responsabilitate de la Banca
Centrala la bancile comerciale, in contextul intrarii Romaniei in Uniunea Europeana. Practic, bancile vor fi
nevoite sa studieze foarte bine situatia fiecarui client. Desi bancile nu vor mai avea nici un fel de restrictie
la acordarea creditelor, fiecare banca va fi obligata sa isi faca reguli interne foarte clare in acest sens.

in aceasta situatie va cregte responsabilitatea Directiei de Supraveghere a Bancii Centrale, care va
conlucra cu bancile, privind normele interne ale fiecarei banci.

Aceste schimbari ar putea conduce la cresterea birocratiei, pentru ca bancile trebuie sa complice
algoritmul dupa care acorda creditele, intrucéat isi vor asuma un risc mai mare.

Bancile comerciale concureaza intre ele pentru atragerea cat mai multor clienti.
DICTIONAR

Repere la contractarea unui imprumut:

* Nivelul ratei dobanzii. BNR a impus deja bancilor comerciale ca acestea sa afigseze la vedere DAE —
rata dobanzii anuale efective (si nu doar un "nivel al ratei dobanzii de referinta). Aceste informatii trebuie
sa fie transparente.

DAE trebuie sa cuprinda, in afara de nivelul ratei dobanzii, si alte costuri, cum sunt: comision de analiza,
comision de acordare, comision de administrare, comision de rambursare etc.

* Solicitarea/nesolicitarea de garantii. Unele banci acorda credite fara sa solicite garantii, in timp ce
altele cer garantii. Acestea pot sa constea in bunuri, imobile, polite de asigurare etc.

* Pretul bunului pe care dorim sa-| achizitionam

(Pretul CIP — ,cel mai mic'pret", care nu include taxe; Pretul DDP — pretul care trebuie platit, include
taxe; Delivered Duty Paid (Rendu Droits Acquittes).)

Este bine sa fim atenti! De foarte multe ori, pretul scos in evidenta, cel scris de obicei mai mare, mai vizibil, este pretul CIP. lar pretul DDP, daca
este scris, este mult mai mic, uneori abia vizibil.

Asadar, este foarte important sa fim atenti si sé cautam cu rabdare pretul care include toate taxele, DDP, pentru a sti adevaratul pret pe care
trebuie sa-1 platim.

* Gradul de indatorare admis de banci in noile conditii in care BNR nu mai impune un grad maxim de
indatorare, bancile Tsi stabilesc fiecare in parte reguli de acordare a creditului, de foarte multe ori gradul
de Tndatorare fiind stabilit ca urmare a unei negocieri.

* Modalitatea de rambursare se refera la modul in care banii imprumutati urmeaza sa fie inapoiati bancii.
Rambursarea se poate face in rate lunare fixe, rate descrescatoare, rambursare in avans a unei parti din
creditul acordat. Avantajele sau dezavantajele sunt diferite, in functie de situatia diferita a debitorului.

* Documente solicitate de banci. Si acestea pot diferi de la 0 banca la alta. De regula, persoana care
doreste un credit se fereste pe cat posibil de impedimente birocratice, motiv pentru care se va orienta spre
institutii care solicitd mai putine documente in vederea acordarii creditului.



* Rapiditatea acordarii creditului. Timpul de analiza a unui dosar prin care se solicita credit este, de
asemenea, diferit de la o banca la alta. Evident, clientii doresc obtinerea cat mai rapida a creditului
solicitat.

* Dovada de bun platnic. in cele mai multe cazuri, in ultimii ani (odata cu instituirea unui sistem de
supraveghere), bancile au acces la date cu privire la corectitudinea achitarii imprumuturilor anterioare sau

a unor alte credite care inca nu s-au stins.
2. CREDITUL IMOBILIAR SAU IPOTECAR

Atit creditul imobiliar, cit si creditul ipotecar denumesc ofertele de creditare pentru cumpararea de
locuinta. Sintagma credit ipotecar s-a impus datoritd schimbarii de politica pe care majoritatea bancilor gi
fondurilor de creditare au abordat-o: creditul garantat prin ipoteca asupra imobilului cumpd&rat. Este vorba
de posibilitatea de a garanta creditul chiar cu imobilul pe care il achizitioneaza, girantii si alte tipuri de
garantii fiind scoase din calcul.

O diferenta fundamentala nu exista intre cele doua tipuri de credite si interpretarea este diferita de la
banca la banca. Tn principiu, creditul ipotecar se garanteaza cu ipoteca pe imobil, in timp ce creditul
imobiliar se poate garanta si cu alte tipuri de garantii (giranti, alte imobile). Se considera in general ca
prin credit imobiliar se pot finanta si constructiile de imobile in timp ce prin credit ipotecar acest lucru nu
este posibil, deoarece este imposibil sa fie ipotecat un imobil inexistent.

Din punct de vedere legislativ, cele doua denumiri provin din legi diferite: creditul ipotecar este
reglementat de legea 190 / 1999, in timp ce creditul imobiliar se legitimeaza din Codul civil.

Prezentam pe scurt unele dintre cele mai cunoscute conditii de acordare ale creditului imobiliar la o banca
oarecare X. Este bine sa cunoastem conditiile de creditare, pentru a fi pregatiti din timp.

Criterii Conditii de acordare

Scopul Achizitionare de imobil/Constructie de imobil/Achizitionare
creditului de teren

Solicitanti Persoane care au implinit varsta de 20 ani. Este obligatoriu
eligibili ca solicitantul sa nu depaseasca varsta de 65 de ani inainte

de rambursarea ultimei rate a creditului. Solicitantul, rezident
sau nerezident, va avea surse de venit stabile.

Suma maxima/ [Suma maxima: 500 000 EUR (sau echivalentul in USD/RON
minima la data aprobarii). Suma minima: 5 000 EUR

Dobéanda 10% pentru USD si EUR, 9,5% pentru RON

Banca acorda credite in valuta solicitantilor care incaseaza
venituri in valuta.

Perioada 25 de ani pentru credite de achizitie

Perioada de 6 luni

gratie

Rambursare |Rate egale sau rate descrescatoare

Garantii Creditul va fi garantat cu o ipoteca pe un imobil. Alte garantii

acceptate (in functie de banca)

Comisioane Comision de analiza: 30 Euro

Comision anual de administrare credit: 0,2% aplicat la soldul
creditului Comision pentru schimbarea monedei de acordare
a creditului: 0,5% din soldul creditului

Rambursare in [Daca debitorul ramburseaza in avans in primii trei ani,
avans acesta va plati un comision de 2% din suma respectiva.
Daca va plati in avans dupa primii trei ani, va plati un
comision de 1 % din suma respectiva.

Asigurari Imobilul ipotecat in favoarea bancii va fi asigurat pe toata
perioada creditului la o companie agreata de banca.

Banca poate solicita debitorului o asigurare de viata care se
va cesiona in favoarea bancii.

3. CREDITUL DE CONSUM.CREDITUL PENTRU NEVOI PERSONALE

Termenul de credit de consum cuprinde un spectru foarte larg de credite cu destinatii foarte diferite,
incercand sa raspunda unei multitudini de nevoi personale ale persoanelor fizice.

Ceea ce includ bancile comerciale in ofertele lor de creditare pentru consum sunt produse bancare foarte
diverse, care prezintad mari diferente si de la o banca la alta. Enumeram cateva dintre acestea, cu
precizarea ca pe piata produselor bancare oferta este mult mai bogata, incepand cu credite pentru
constructii, amenajari, redecorari de locuinte, continuand cu creditul pentru nevoi personale (numit de
unele banci ,creditul pentru orice"), cu creditul auto si pana la produse mai noi precum creditul pentru
studii, creditul pentru calatorii i vacante, diversitatea creditelor de consum este in continua crestere.

* Spre exemplu, creditul auto poate fi folosit pentru achizitionarea autoturismelor sau motocicletelor noi
sau autoturismelor second-hand.




+ Alt exemplu este creditul pentru studii. Se stie ca educatia reprezintd cea mai buna premisa pentru
succesul in viitor. Este un punct de referinta pentru cariera urmatoare, indiferent in ce domeniu se
desfasoara ea. Este creditul pentru reusita in viata, un produs menit sa sustina demersul unei pregatiri
profesionale solide. Suma minima imprumutata este de 3 000 EUR.

* Descoperitul de cont, numit de specialisti overdraft, este un produs bancar menit sa permita
detinatorului sa nu rateze oportunitati (o vacanta, o noua piesa de mobilier, electrocasnice etc), si atunci,
pe perioade mai lungi sau mai scurte, descoperitul de cont ajuta detinatorul sa le fructifice. Folosind
aceasta facilitate de descoperire de cont, nivelul cheltuielilor dumneavoastra poate depasi nivelul
veniturilor. Descoperitul de cont — overdraft — se realizeaza in conditiile existentei unui contract
incheiat intre banca si angajator, prin care acesta din urma se obliga sa vireze salariul angajatului pe un
card. Altfel spus, optiunea descoperitului de cont se poate face doar pe cardul de debit pe care este primit
salariul. in baza acestui contract se pot face imprumuturi din propriul card de debit in limita a 3 pana la 6
salarii cu rata dobanzii intre 19% si 25%.

* Cel mai frecvent credit pentru consum este creditul pentru nevoi personale.

Menajele, gospodariile populatiei, lumea consumatorilor 8

Ce documente sunt necesare pentru a obtine un credit de nevoi personale?

* cererea si contractul de credit;

* copie dupa actul de identitate;

* declaratie de acord;

* ultima factura de telefon fix sau mobil sau un alt document care sa dovedeasca adresa curents;
+ adeverinta de venit gi copie dupa cartea de munca, pentru salariati;

Ne vom opri mai mult asupra acestui tip de credit tocmai pentru ca este cel asupra caruia se indreapta
cele mai multe persoane fizice.

Care sunt caracteristicile unui credit pentru nevoi personale

lata si cateva dintre caracteristicile creditului valabile pentru una dintre bancile comerciale:

Valoarea creditului {Minimum 150 EUR sau
echivalentul
in RON
Maximum 20 000 EUR sau
echiva-
lentul in RON
Moneda de RON/EUR
acordare
Perioada de Minimum 6 luni
acordare
Maximum 5 ani/Maximum 10
ani
pentru credite mai mari de 5
000
EUR, echivalent in RON
Dobanda Variabila*
Comisionul de Este inclus in suma creditului.
administrare
Modalitatea de in rate lunare egale sau in
rate
rambursare descrescatoare
Rambursarea in Partiala sau integrala, oricand
avans de-a
lungul perioadei de creditare
*Dobanda variabila: este formata din indicele de
referinta BUBOR, LIBOR
sau EURIBOR.
DICTIONAR

LIBOR - dobéanda de referinta pentru dolar EURIBOR - dobé&nda Bancii Centrale Europene

BUBOR - dobanda de referintd a BNR

De regula, pentru diferitele tipuri de credite, unele banci solicita potentialilor clienti Fisa scoring Aceasta
este un instrument folosit in evaluarea profilului solicitantuiui de credit. De asemenea este estimata



probabilitatea ca solicitantul sa dezvolte un comportament specific de folosire a creditului, dar stabileste si
capacitatea sa de rambursare a creditului.

Un rol important in constituirea Fisei scoring il are Bugetul de familie, ca un instrument de lucru utilizat
pentru masurarea capacitatii de rambursare a creditului.

Un factor important pe care bancile comerciale il iau in calcul in stabilirea acordarii unui credit este
capacitatea de rambursare, care reprezinta potentialul financiar al solicitantului de a plati lunar rata de
credit si dobanda aferenta.

RISCURI $I ASIGURAREA PERSOANELOR IMPOTRIVA RISCURILOR

DICTIONAR

»Asigurarea este o garantie acordata de un asigurator asiguratului sdu, de a indemniza eventualele
pagube, in schimbul unei prime sau cotizatii."”

Le Petit Larrousse

1. ASIGURAREA PERSOANELOR FIZICE

Existenta persoanelor fizice si activitatea acestora sub toate formele sunt expuse permanent unei
multitudini de riscuri generate atat de factori obiectivi cat si de factori subiectivi.

Asigurarea este un proces economico-social necesar si obiectiv, deoarece actioneaza ca un mijloc de
protectie: despagubeste pierderile financiare acoperite prin riscuri asigurate.

Procesul de asigurare consta in crearea in comun, de catre populatie si agentii economici amenintati de
anumite riscuri, a unui fond din care se compenseaza daunele si se satisfac si alte cerinte econémico-
financiare, probabile, imprevizibile.

Principii ale contractelor de asigurare pe care, ca viitori asigurati, trebuie sa le cunoagtem.

* principiul despagubirii — contractul de asigurare nu despagubeste peste valoarea pierderilor suferite de
asigurat;

* principiul interesului asigurabil— o persoana are interes asigurabil daca producerea unui eveniment
asigurabil poate cauza o pierdere financiara sau un prejudiciu persoanei respective.

»Asigurarea este operatiunea prin care un asigurator constituie, pe principiul mutualitatii, un fond de
asigurare, prin contributia unui numar de asigurati, expusi la producerea anumitor riscuri, si ii
indemnizeaza pe cei care sufera un prejudiciu pe seama fondului alcatuit din primele incasate, precum si
pe seama celorlalte venituri rezultate ca urmare a activitatilor desfagurate." Definitia prezentata este
preluata din Legea nr. 32/10.04.2000.

Prin adoptarea Legii 32/10.04.2000 s-a urmarit:

 armonizarea legislatiei Romaniei cu legislatia comunitara;

» crearea cadrului de supraveghere a solvabilitatii societatilor de asigurare;

» stabilirea unor standarde recunoscute pe plan international in domeniul asigurarilor; Supravegherea respectarii
dispozitiilor legii se face prin Comisia de Supraveghere a Asigurarilor (CSA), autoritatea administrativa care
reglementeaza activitatea de asigurare.

Contractul de asigurare are printre trasaturi si urmatoarele:

e caracter consensual — se incheie in scris pe baza consimtamantului partilor;

* asumarea reciproca a unor obligatii — fiecare parte urmaregte obtinerea unui avantaj prin prestatia pe
care s-a angajat sa o faca in favoarea celeilalte parti;

* caracter succesiv — esalonarea in timp a prestatiilor precizate in contract. Faptul ca valabilitatea
contractului de asigurare se intinde pe o anumita perioada de timp face posibild esalonarea platii primei
de asigurare de catre asigurat;

* caracter de adeziune — forma si clauzele contractului sunt stabilite de catre societatea de asigurari,
potentialul asigurat avand posibilitatea sa accepte sai sa respinga in bloc acest contract;

* caracter de buna-credinta — presupune ca executarea acestuia sa se realizeze cu buna-credinta de
catre ambele parti.

Orice contract de asigurare cuprinde ,subiecti" implicat in contract, care au un rol clar stabilit prin lege.
Acesti; sunt principalii actori ai contractului.

* Asiguratorul este persoana juridica romana sau straina care, in schimbul unei prime de asigurari
incasate de la asigurati, isi asuma raspunderea de a acoperi pagubele produse bunurilor asigurate, de a
plati suma asigurata la producerea unui anumit eveniment in viata persoanelor asigurate.

* Asiguratul este persoana fizica care, in schimbul une prime de asigurare platite, isi asigura bunurile,
viata etc impotriva anumitor calamitati naturale, a unor acidente sau care se asigura impotriva unor
evenimente care se pot intampla.

* Beneficiarul asigurarii este persoana care are dreptul de a incasa suma asigurata sau despagubirea,
fara sa fie neaparat parte la contractul de asigurare.

Asigurarea are un scop determinat? Suma asigurata se stabileste in urma unei evaluari?

* Riscul asigurat este evenimentul sau fenomenul care odata produs, datorita efectelor sale, il obliga pe
asigurator sa plateasca asiguratului sau beneficiarului despagubirea sau suma asigurata. Riscul poate fi
previzibil sau imprevizibil.



* Evaluarea este activitatea care stabileste valoarea bunurilor in vederea cuprinderii lor in asigurare.
Bunurile supuse evaluarii trebuie sa fie proprietatea personala a asiguratului.

* Suma asigurata este conform contractului de asigurare, partea din valoarea de asigurare, pentru care
asiguratorul isi asuma raspunderea in cazul producerii evenimentului pentru care s-a incheiat asigurarea
(SA).

Asigurarea se contracteaza pe o anumita durata, pentru pagube specificate, presupunand o
anumita despagubire?

* Durata asigurarii este perioada de timp in care exista raporturi de asigurare intre asigurat si asigurator.
* Paguba (dauna) reprezinta pierderea exprimata valoric, suferita de un bun asigurat ca urmare a
producerii unui fenomen impotriva caruia s-a incheiat asigurarea.

* Despagubirea de asigurare este suma de bani pe care asiguratorul este obligat sa o plateasca
asiguratului, cu scopul de a compensa paguba produsa de riscul asigurat, pe parcursul functionarii
contractului de asigurare.

2. ASIGURARI OBLIGATORII $1 ASIGURARI FACULTATIVE

Piata asigurarilor reprezinta, in general, locul unde se intalneste, in mod reglementat, cererea cu oferta
de asigurari.

Cererea de asigurare este reprezentata de persoanele fizice care doresc sa incheie asigurari intr-un
anumit moment.

in Romania, cererea potentiald de asigurari este mare, cea efectiva este redusa, din cauza slabei culturi
economice si a lipsei resurselor banesti. Aceasta se concretizeaza in contracte de asigurare incheiate.
Oferta de asigurare este reprezentata de produsele societatilor specializate (autorizate sa functioneze si
capabile din punct de vedere financiar sa desfasoare o astfel de activitate de asigurare).

Tipuri de asigurari

a. Asigurari obligatorii —sunt acelea care se bazeaza pe principiul obligativitatii prin lege (ex lege).

b. Asigurari facultative — sunt acelea care se incheie din proprie initiativa de catre persoanele fizice (ex
contractii).

Asigurarile obligatorii au rolul de a apara avutia nationala, interesul economic si social. Asigurarea
apare in virtutea legii fara a se cere acordul de vointa al celor care detin bunurile respective; raporturile
dintre asigurat gi asigurator, drepturile si obligatiile lor sunt stabilite prin lege.

Asigurarea obligatorie este fara termen, actionand tot timpul cat exista bunul asigurat. Daca un bun
asigurat obligatoriu a fost inlocuit cu un altul, din diferite motive, asigurarea raméane valabila in continuare,
deci raspunderea si obligatiile celor doua parti nu sunt limitate de timp.

Exemplul cel mai frecvent de asigurare obligatorie pentru persoane fizice este asigurarea de Raspundere
civila obligatorie (RCA) — pentru autoturisme. Aceasta este o asigurare obligatorie prin lege pentru toti
posesorii de autovehicule, care acopera orice daune provocate tertilor in urma unor accidente de circulatie
(daune materiale sau vatamari corporale).

Prima pentru RCA are o valoare fixa, in functie de tipul autovehiculului, este stabilitd anual de Comisia de
Supraveghere a Asigurarilor gi este valabila pentru toti asiguratorii.

Asigurarile facultative apar in baza contractului de asigurare dintre asigurator si asigurat. incheierea asi-
gurarii facultative depinde de vointa asiguratilor, care sunt singurii care pot decide in legatura cu
contractarea asigurarii.

Asigurarile facultative se incheie pentru riscurile necuprinse in asigurarile obligatorii sau chiar pentru com-
pletarea asigurarilor obligatorii in scopul de a primi o despagubire sau o0 suma asigurata mai mare.

Ce este caracteristic unei asigurari facultative?

Care sunt drepturile si obligatiile asiguratului/asiguratorului? Cum si cand se aplica inceteaza drepturile
/obligatiile?

lata cateva trasaturi specifice:

* se incheie numai in baza acordului de vointa al partilor, prin contractul de asigurare;

* cuprind doar o parte din bunurile aflate in posesia persoanelor;

* suma. asigurata nu este stabilita de norme, ci la propunerea asiguratului, iar limita sa maxima tine cont
de valoarea reala a bunului la momentul incheierii asigurarii;

+ sunt mobile, pentru ca ofera conditii de stabilire a asigurarii frrfunctie de interesele si posibilitatile
materiale ale asiguratului;

* permit completarea asigurarilor obligatorii;

« sunt valabile numai pentru o anumita perioada de timp, stabilita clar in contractul de asigurare; la
expirarea duratei de asigurare, raspunderea asiguratorului inceteaza, indiferent daca in aceasta perioada
s-a produs sau nu riscul asigurat;

+ intra in vigoare numai dupa indeplinirea tuturor conditiilor stabilite in contractul de asigurare;

« intarzierea platii primelor de asigurare poate duce la rezilierea contractului de asigurare;

+ daca apar pagube inaintea platii primei de asigurare sau dupa trecerea termenului pentru achitarea
primei, asiguratorul nu plateste despagubirea.

Pe piata asigurarilor din tara noastra exista si brokeri de asigurari,



organizati in societati pe actiuni, care se angajeaza sa actioneze in numele clientilor, negociind conditii gi preturi
favorabile. Acestea ofera clientilor lor, cei care incheie polite de asigurare prin intermediul societatii de brokeri,
servicii gratuite, precum:

- identificarea si evaluarea riscurilor;

- controlul si gestionarea riscurilor si avizarea scadentelor de rate;

- avizarea expirarilor de contracte;

- negocierea costurilor de asigurare la preturi competitive.

Vom prezenta mai departe o selectie din cele mai frecvente produse de asigurare intalnite pe piata asigu-
rarilor.

3. PRODUSE DE ASIGURARI OFERITE DE SOCIETATILE DE ASIGURARI

Averea familiei, viata, sanatatea, studiile copiilor, calatoriile sunt tot atatea bunuri pe care familiile doresc
sa le protejeze impotriva unor evenimente imprevizibile. Este o cheltuiala necesara! Costurile unei
asigurari sunt incomparabil mai mici decat sumele primite ca despagubiri in cazul producerii unui
eveniment asigurat.

Scopul principal al activitatii societatilor de asigurare este reducerea sau eliminarea riscurilor la care orice
persoana fizica este expusa in activitatea cotidiana.

Asigurari pentru cladiri si bunuri

Se pot asigura locuinte apartindnd persoanelor fizice (case, vile, apartamente, anexe) precum si
toate bunurile aflate in acestea? Raspunsul este DA.

in legatura cu locuintele persoanelor fizice, riscurile asigurate difera de la o companie la alta. intre riscurile
ce pot fi asigurate se regasesc: incendiu, explozie, cutremur, inundatie, viscol, furtuna, alte fenomene
atmosferice, avarii la instalatiile de apa, vandalism, furt.

Asigurarile auto facultative sunt dintre cele mai raspandite tipuri de asigurari facultative din Romania.
Care sunt caracteristicile unei astfel de asigurari?

Cum se explica faptul ca asigurarile auto CASCO sunt cele mai rapandite asigurari facultative din
Romania?

Am selectat caracteristicile cele mai generale si le vom prezenta sumar. Amintiti-va sfatul de la asigurérile
pentru cladiri si bunuri. Sunt valabile pentru orice contract de asigurare.

NU UITATI! Cititi totul, mai ales ceea ce este scris foarte mic!

OBIECTUL ASIGURARII: Autovehicule

RISCURI ASIGURATE

RISCURI DE BAZA:

Asiguratorul acorda despagubiri in limita sumei asigurate asiguratului pentru:

a. pagubele provocate autovehiculului de ciocniri, loviri, rasturnari, zgarieri, caderea unor corpuri pe autovehicul;

b. furtul autovehiculului sau al unor parti componente ori piese ale acestuia;

c. pagubele produse autovehiculului de incendiu, explozie, diverse distrugeri, ca urmare a incendiului;

d. pagubele produse autovehiculului de inundatii, furtund, uragan, cutremur, prabusire sau alunecare de teren.
RISCURI EXTINSE:

a. polita de asigurare acopera si cazurile in care autovehiculul este condus de catre altd persoana decat asiguratul;
b. polita de asigurare se extinde Tn afara teritoriului Romaniei.

SUMELE ASIGURATE

Autovehiculele se asigura la valoarea reala a acestora la data incheierii sau reinnoirii asigurarii. Prin valoarea reala a
autovehiculului se Tntelege valoarea de comercializare din nou la data asigurarii.

Riscurile ne ameninta existenta, a noastra si a familiei, la tot pasul gi in orice moment, latd numai cateva
dintre intrebarile legate de grijile care ne framanta si care pornesc de la riscurile cu care ne confruntam:
,Ce vor face ai mei daca eu dispar? Din ce vor trai? Cine va plati creditul? Vor putea pastra casa? Cine va
plati scoala copilului?"

Astfel de griji sunt intemeiate si firesti, dar printr-o asigurare de viata li se poate oferi celor asigurati mai
mult¥sigu-ranta.

Am ales pentru exemplificare cateva dintre planurile de asigurare, care exista ca produse oferite de piata
asigurarilor.

* Asigurare de viata pe termen limitat care acopera doar riscul de deces, lar primele platite sunt mici in
raport cu sumalisigurata. Aceasta se utilizeaza pentru copii fara venituri sau pentru parinti cu venituri mici,
al caror sustinator financiar doreste sa Ti stie in siguranta sau pentru situatia in care s-a angajat un credit
pe termen lung.

* Asigurare de viata pe termen nelimitat cu acumulare de fonduri sau o asigurare mixta de viata care
in caz de deces asigura protectia celor dragi, dar garanteaza si o suma la supravietuire, pentru situatiile in
care se doreste acumularea unui fond, lasarea unei mosteniri.

* Asigurare tip renta de studii prin care copiilor le poate fi asigurata suma necesara pentru a-si continua
studiile dupa 18 ani sau un sprijin financiar pentru a-si porni propria afacere. Aceasta asigurare se face
atunci cand parintii vor sa asigure copiilor lor un start in viata

*Planuri de asigurare pentru pensii. Acestea sunt o alternativa la pensia de stat, care ii propune asigu-
ratului mentinerea standardului de viata cu care s-a obignuit.



* Pentru cei care calatoresc frecvent exista asigurare de calatorii, care ofera temporar, protectie
suplimentara. Prin polita de asigurare medicala pentru calatorii in strainatate se acopera cheltuielile facute
ca urmare a unei imbolnaviri sau a unui accident aparut in timpul calatoriei. Este obligatorie pentru
calatoriile In UE, SUA si alte state si este mai mult decat recomandabila.

Concepte-cheie: beneficiar; asiguratori; asigurari facultative; asigurari obligatorii.

CAPITOLUL Il

GESTIONAREA FIRMEI
ANALIZA SWOT

Puncte tari

* entuziasmul intreprinzatorilor si al angajatilor

* prezenta spiritului de initiativa

* dezvoltarea activitatii de design vestimentar si a
realizarii de serii scurte de produse, destinate unor
nige de piata

* realizarea unor produse mai bune calitativ decat
ale concurentilor

* asigurarea resurselor necesare

* capital social mare

* impunerea unor standarde de calitate ridicate

Oportunitati

* mentinerea modei tricourilor la tineri

* trendul spre materiale naturale (bumbac, din care
sunt realizate tricourile)

+ interesul designerilor calificati de a lucra in firme
producatoare de tricouri din bumbac

* aducerea unor modele noi pe piata

* posibilitati mari de absorbtie privind numarul
cilentilor ce prefera produsele 100% romanesgti

Puncte slabe

« fiind la Tnceput, echipa este lipsita de
experienta

* nu dispun de suficient de multe si apro
fundate cunostinte in domeniul confec ilor
pentru tineri

* resursa umana este uneori insuficient
calificata

« dificultati in aprovizionare doar de la
furnizorii romani

* greutati privind patrunderea pe piata

Amenintari

« interesul crescut al unor firme de

imbracaminte de a se orienta spre productia

de tricouri din bumbac (ceea ce duce la
cresterea concurentei)

» modificari ale legislatiei privitoare la
comercializarea hainelor

* reducerea productiei nationale de bumbac
» scaderea neprevazuta a cursului valuta

* Punctele tari; acestea vin din interiorul firmei. Reprezinta calitatile, avantajele, aspectele pozitive, tangi-

bile si intangibile, ale firmei.

Punctele tari adauga valoare in activitatea firmei, ofera avantaje in fata concurentei, pot constitui surse

pentru succesul organizatiei in atingerea obiectivelor propuse.

(S)-
* Ce resurse utile are firma?
+ Ce avantaje are firma fata de concurenta?

+ Ce este mai bine realizat in activitatea firmei respective decét in cazul concurentei?

+ Ce aspecte merg bine in firma?

* Punctele slabe; acestea vin tot din interiorul firmei. Reprezinta slabiciunile interne ale firmei, defectele,
ariile sale de vulnerabilitate; acestea scad valoarea activitatii desfagurate, plaseaza firma in dezavantaj
concurential. Din perspectiva managerului, un ,punct slab" reprezinta un element ce poate impiedica
atingerea obiectivelor organizatiei. Pe de alta parte, odata ce sunt identificate, punctele slabe pot fi
corectate. in acest sens, depistarea cu acuratete a punctelor slabe da mai multa valoare analizei,
deoarece se vor marca astfel si zonele de interventie pentru imbunatatirea activitatii.



(W).

» Ce nu merge bine in firma?

* Ce aspecte trebuie imbunatatite?

» Ce anume afecteaza negativ competitivitatea firmei?

» Ce anume pune firma in dezavantaj fata de firmele concurente?

* Oportunitatile; acestea se refera la factori din exteriorul firmei, la conjuncturile exterioare pozitive care
pot avantaja, pot favoriza activitatea firmei si de care firma poate beneficia. Astfel de aspecte pot fi
considerate schimbarile tehnologice, politice, sociale gi chiar cele economice. Oportunitatile sunt uneori
sanse oferite de intdmplare, in afara campului de influentare a lor prin management, desi ele pot influenta
pozitiv procesul dezvoltarii. Din punctul de vedere al infiintarii firmei, oportunitatile reprezintd schimbarea
aparuta in mediul de afaceri, in preferintele consumatorului, care poate fi valorificata prin initiative de
succes.

Oportunitatea este o proiectie a ,binelui viitor" (good in the future, in engleza) care ,aduc lumind" in ceea
ce priveste activitatea, strategia firmei /organizatiei.

(O).

+ Ce aspecte din evolutia economiei poate avantaja firma?

* Ce schimbari in mediul de afaceri avantajeaza firma?

+ Care sunt conditiile favorabile dezvoltarii activitatii firmei, existente acum pe piata?

* Amenintarile; acestea se refera tot la factori din afara firmei care pot constitui conjuncturile negative
pentru activitatea firmei. Pentru firma, amenintarile reprezinta limitarile, riscurile care se impun organizatiei
din partea unui mediu extern aflat in schimbare. Este vorba de conditionari externe aflate dincolo de
campul de actiune manageriala; ele pot fi atat riscuri tranzitorii, cat si permanente.

Amenintarea este o proiectie a ,raului viitor" (bad in the future, in engleza).

(T).

* Care sunt obstacolele cu care se poate confrunta firma in activitatea ei?

* Care (sunt schimbarile globale la nivelul economiei care pot afecta, in mod negativ, firma?

» Ce masuri la nivel national pot afecta activitatea firmei, intr-un mod imprevizibil?

FORMALITATI IN VEDEREA INFIINTARII UNEI FIRME

1. Stabilirea spatiului care va reprezenta sediul social al firmei (eventual a sediului principal si a sediilor
secundare); in acest sens:

» sediul social al firmei poate fi un spatiu aflat in proprietatea sau in folosinta asociatilor si administratorilor
viitoarei firme;

* se pregatesc actele doveditoare pentru spatiu:

- extras de carte funciara de la proprietari/contract de inchiriere, subinchiriere, comodat;

- acordul proprietarilor sau chiriasilor din spatiile vecine cu spatiul in cauza.

2. Stabilirea denumirii firmei (eventual a emblemei firmei); firma si emblema se verifica la Oficiul
Registrului Comertului (din judetul in care se stabileste sediul firmei), de unde se elibereaza dovada
inregistrarii i rezervarii acestora.

3. intocmirea si semnarea actului constitutiv al firmei, corespunzétor formei juridice pe care asociatii
si administratorii au ales-o (realizata la Notariat); in acesi scop sunt necesare:

- acte de identificare a asociatilor si administratorilor (persoane fizice);

- acte de identificare a asociatilor si administratorilor (persoane juridice): statut, certificat de
inmatriculare/inregistrare fiscala, certificat de bonitate (capacitate de plata si de credit; solvabilitate)
bancarg;

- certificat de cazier judiciar pentru asociati si administratori.

4. Constituirea capitalului social al firmei prin depunerea de catre asociati si administratori a
aporturilor lor in numerar la o banca (in situatia unor aporturi in natura se pregatesc actele de
proprietate pentru acestea).

5. Achitarea taxei judiciare si a taxei de timbru pentru inmatricularea firmei.

6. Pregatirea dosarului de infiintare a firmei, cuprinzand toate actele necesare si depunerea
acestuia la Oficiul Registrului Comerfului din judetul unde s-a stabilit sediul firmei. La Oficiul
Registrului Comertului au loc:

- verificarea dosarului de infiintare a firmei;

- controlul legalitatii actelor si autorizarea inmatricularii firmei, de catre judecatoru delegat de tribunalul
teritorial;

- transmiterea spre publicare in Monitorul Oficial al Roméaniei a incheierii judecatorului delegat;

- inmatricularea societatii;

- eliberarea certificatului de inmatriculare si a incheierii judecatorului delegat.

7. inregistrarea fiscala a societatii si obtinerea codului fiscal de la Administratie Financiara
teritoriala.



8. Obtinerea avizelor si autorizatiilor necesare functionarii firmei.

Dosarul de inregistrare a firmei depus la Oficiul Registrului Comerfului va cuprinde mai multe acte
astfel:

» cerere-formular O.N.R.C. (Oficiul National al Registrului Comertului);

* rezervarea denumirii firmei (in judet sau la nivel de tara);

* act constitutiv (autentificat de catre avocat sau notarul public) la intocmirea caruia trebuie lamurit, in mod
obligatoriu:

- obiectul principal de activitate; eventual in paranteza;

- obiectul secundar de activitate;

- denumirea firmei (cu numarul rezervarii eliberate de catre O.N.R.C);

- asociatii / administratorii firmei;

- aportul la capitalul social al fiecaruia dintre asociati.

» cazier fiscal al fiecaruia dintre asociatii si administratorii firmei;

* copia actului de proprietate asupra spatiului unde se stabileste sediul social / Contract de comodat
(imprumut de folosinta) sau de inchiriere a spatiului respectiv;

+ acordul asociatiei de proprietari / locatari;

* acordul vecinilor (riveranii);

» copie a Cl./ Pasaportului asociatilor;

* specimen de semnatura a administratorului (administratorilor) firmei;

+ declaratii ale asociatilor firmei (autentificate);

* procura asociatilor pentru persoana imputernicita depuna dosarul la O.N.R.C. (autentificata);
 dovada depunerii capitalului social la banca aleasa de asociatii firmei;

* declaratie (formular O.N.R.C.) semnata de catre un dintre asociati.

Cu acest dosar complet, se inregistreaza firma la Registrul Comertului.

MARKETINGUL FIRMEI: INSTRUMENTE UTILIZATE IN STUDIUL PIETEL.

INTRAREA PE PIATA A FIRMEI
1. MARKETINGUL FIRMEI: INSTRUMENTE UTILIZATE iN STUDIUL PIETEI
Cercetarea de piata constd in procesul de investigare a pietei cu scopul de a studia perspectivele vanzarii
unui produs care si conduci la obtinerea de profit. In functie de obiectivul urmarit, studiile pot fi: de
conjunctura, de piata, de distributie, de prospectare.
In activitatea firmelor din tara noastra se utilizeazi in principal studiile de conjuncturi, de prospectare si de
piatd. Studiul de conjunctura raspunde la intrebarea daca piata este sau nu favorabila; studiul de
prospectare serveste la alegerea pietei (sau a produsului), iar studiul de piata adanceste cunoasterea pietei
si a mijloacelor de cucerire a ei.
Aspectele de interes pentru studiile de piata se referd la
e consum — studiat ca volum si structura ;
* concurentd — informatii despre existenta, pondere spatii neacoperite ;
» pret — fixarea unui pret care sa ofere produsuli competitivitate si sa asigure realizarea unui profit.
Studierea pietei se poate face prin metode directe si indirecte.
* Cercetarea directa. Cea mai importanta metoda de studiere directd a pietei este chestionarul. Pe lang.
acest instrument, in cercetarea directa se mai folo sesc: observarea (structurata sau nestructurata)
inregistrarea de imagini, interviul, metoda ancheteloi Aceste instrumente se aplica asupra unui
esantion.
Esantion: grup de persoane selectat dintr-o populatie astfel incat acesta sa fie reprezentativ pentru intreaga populatie.
Selectia grupului este rezultatul alegerii prin diverse tehnici (adesea pe baza selectiei aleatoare) cu scopul investigarii
lor in locul intregii populati
* Cercetarea indirecti. Aceasta cuprinde: analiza vanzarilor, analiza produsului, studiile demografice,
studiile monografice, cele de distributie, de promovare, de motivatie, de creativitate si de previziune.
In continuare prezentam céteva dintre tehnicile de cercetare a pietei.
> CHESTIONARUL
Chestionarul este o succesiune logica de intrebari (cele mai multe cu raspunsuri multiple), utilizat in
culegerea datelor necesare unei cercetari.
Cerinte in elaborare:
* sd raspunda obiectivelor cercetarii;
* sa fie inteligibil pentru cel chestionat;
* sd nu fie prea lung (pentru a mentine viu interesu respondentului).



Structura unui chestionar:

* 0 formula scurta de adresare;

* cateva intrebari de introducere (de exemplu: ,,Cu 0 scop sunteti acum in acest magazin?);

« intrebare/intrebari filtru, pentru separarea celor interesati de produs de ceilalti (,,Cu ce frecventa efec
tuati cumparaturi in acest magazin?");

« intrebari de control (de verificare a sinceritatii celor chestionati), de exemplu: ,,Gradul de satisfactie in
raport cu produsele oferite de magazin este: a) foarte bun; b) bun; ¢) multumitor; d) nemultumitor;
€) nu stiu, nu ma intereseaza";

* un set de intrebari de clasificare cu referire la respondenti (caracteristici de varsta, sex, domiciliu,
venituri, studii, profesie).

> INTERVIUL

Interviul se desfasoara pe baza unei grile de interviu. Caracteristic este faptul ca subiectul / subiectii
intervievat / intervievati pot raspunde liber, exprima ceea ce gandesc. Aceasta reprezintd un avantaj.
Dezavantajul este reprezentat de faptul ca aceste raspunsuri sunt greu de cuantificat. Operatorul de interviu
pune in mod prioritar ,,intrebari deschise", la care nu exista variante de raspuns.

> OBSERVAREA STRUCTURATA

Este o metoda care se bazeaza pe o grila de observatie (instrument in care sunt trecute in forma organizata
tipurile de comportament care trebuie observate). Presupune o cunoastere prealabila a fenomenului
cercetat, cunoastere care permite elaborarea grilei de observatie.

> OBSERVAREA NESTRUCTURATA

Este o tehnica utilizata 1n studiul pietei, atunci cand nu se cunosc date asupra fenomenului cercetat, fapt
care face imposibila utilizarea unui instrument dinainte pregatit pentru inregistrarea informatiilor
Specialistii Tn marketing sunt uniti in Asociatia Romana de Marketing

Directiile in care se deruleaza studiile de piata vizeaza:

» cercetarea ofertei (dinamica acesteia, manifestata prin diversificare si innoire sortimentala, respectiv
gradul de invechire, adica ciclul de viata al produsului);

e prospectarea cererii— studiul caracteristicilor acesteia;

* analiza comportamentului consumatorului, care se refera la atitudinile, deciziile pentru cumparare
determinate de: * motivele de cumpdrare sau necumparare * preferintele consumatorului « intentiile de
cumpadrare ¢ deprinderile de cumparare * obiceiurile de consum ¢ reprezentarile asupra marfurilor.
inscriindu-se in sfera cercetrilor calitative, studierea comportamentului consumatorului asigura
semnalarea existentei si a manifestarii unei anumite dimensiuni comportamentale si distributia de frecventa
a acesteia 1n randul purtatorilor cererii.

Marketingul a aparut in SUA la inceputul secolului al XX-lea. Termenul ,,marketing" este de origine anglo-saxona si
provine de la verbul to market, care inseamna a desfésura tranzactii de piata, a cumpdra si a vinde.

2. INTRAREA PE PIATA A FIRMEI. CICLUL DE VIATA AL PRODUSULUI

Intrarea pe piata este legata de lansarea unui produs, iar pentru aceasta trebuie sa se identifice nevoile
specifice ale unei categorii de consumatori. Acestia reprezintd potentialii clienti care vor constitui piata-
tintd. Aceasta raspunde la intrebdri precum:

* ce vindem?

* cui vindem?

* cum vindem?

* contra cui vindem?, intrebari firesti pentru initiatorii de firme care doresc sa intre pe piata.

Realizarea obiectivului firmei, de intrare pe piata, presupune cunoasterea ciclului de viatd al produsului.
Ciclul de viata al produsului se refera la intervalul de timp cuprins intre momentul lansarii unui produs pe
0 piata data si cel al retragerii sale definitive de pe piata respectiva.

Ciclul de viata al produsului presupune mai multe etape:

Etapa de lansare a produsului are ca principal obiect acela de a informa consumatorii in legatura cu
aparitia, noului produs. Cheltuielile 1n aceasta etapa sunt mari vanzarile mici, iar profiturile neglijabile,
uneori chiar negative.

Etapa de crestere este caracterizata de sporul vanzarilor si profitului. Este etapa in care firma urmareste
sd-s1 maximizeze cota de piatd si sa-si creeze o marca puternicd. Consumatorii sunt numerosi, dar apar si
multi concurenti

Etapa de maturitate se caracterizeaza prin stabilizarea volumului vanzarilor. Firma actioneaza acum
pentru imbunatatirea caracteristicilor produsului, pentru extinderea garantiei si a serviciilor post-vanzare
sau pentru reduceri de preturi. Se realizeaza un consum de masa dar §i competitia se afla la cel mai Tnalt
nivel. Promovarea este intensiva si competitiva.



Etapa de declin este aceea in care vanzarile scad puternic, pe masura ce alte produse de substitutie apar pe

eqge v,

realiza profit si urmareste momentul optim de abandonare a produsului.

3. POLITICA DE PRODUS

Politica de produs are in vedere comportamentul pe care il adopta o firma cu privire la tipul si numérul
produselor ce fac obiectul activitatii proprii cu scopul intrarii $i mentinerii pe piata.

Principalele componente ale politicii de produs sunt: cercetarea produsului, proiectarea si realizarea
produselor noi, asigurarea legala a produsului, pregitirea portofoliului produsului (acesta cuprinde
informatii relevante despre produs, motivatia de cumparare a produsului de catre clienti, metode de
atragere a unor noi clienti, profitul asteptat).

Politica de produs are in vedere aspecte diverse, cu referire la:

» componente corporale — proprietati tehnice si fizice concrete ale unui produs (greutate, volum, durata
de viata);

* componente acorporale — elemente ca: marca, numele, instructiuni de utilizare, pretul, servicii
asigurate pentru produs (instalarea, termenul de garantie, service-ul);

e comunicarea referitoare la produs— informatii transmise cumparatorului potential (actiuni de
promovare, publicitate) cu scopul de a facilita prezentarea produsului si de a impulsiona decizia de
cumparare;

 imaginea produsului, atribut simbolic — modul in care produsul il reprezinta pe consumator si
modalitatea 1n care acesta doreste s fie perceput de cei din jur.

Politica de produs se concretizeaza in strategii ale firmei referitoare la dimensiunile, structura si
dinamica gamei de produse realizate sau comercializate.

Dupa gradul de innoire a produselor, intreprinderea are la dispozitie urmatoarele strategii de produs:

- strategia mentinerii gradului de noutate — introducerea si eliminarea anuala a aceluiasi numar de
articole fara a se afecta structura gamei de produse;

- strategia perfectionarii produselor — imbunatatirea permanenta a parametrilor calitativi ai produselor;
- strategia innoirii produselor — este cea mai riscanta alternativa strategica si presupune lansarea unor
produse noi, destinate fie aceluiasi segment de clientela, fie unor segmente noi.

In functie de dimensiunile gamei de produse, fima poate opta pentru una dintre urmitoarele variante
strategice:

* strategia stabilitatii sortimentale— mentinerea dimensiunilor gamei de produse, urmarindu-se
stabilitate pozitiei firmei pe piata si pastrarea prestigiului sau;

* strategia de selectie sau de restrangere sortimentala — simplificarea gamei ca urmare a eliminarii
produselor aflate in faza de declin a ciclului de viata si celor cu un grad de uzura morala ridicata;

4. POLITICA DE PRET

Pretul reprezintd cea mai mobild componenta a poliiticilor de marketing. El poate fi modificat rapid, spre
deosebire de celelalte componente, iar schimbarile de pret atrag, de regula, un raspuns imediat din partea
pietei. Raspunsul este cd, in stabilirea politicii de pret pentru propriile produse, firma se poate orienta in
functie de criterii diverse, ceea ce poate face ca nivelul pretului sa varieze destul de mult.

1. Stabilirea pretului in functie de costuri:

* porneste de la premisa ca pretul trebuie sd acopere integral costurile i sd permitd obtinerea unui profit
net;

* nu poate fi utilizata intotdeauna, din cauza faptului cd tine seama prea mult de mediul intern si prea putin
de mediul extern al intreprinderii;

* este modalitatea care pare a fi cea mai rationala.

2. Stabilirea pretului in functie de cerere (valoarea perceputa de consumator):

» face ca acestea sa intervind ca instrument de echilibrare a cererii cu oferta;

* consta in fortarea nivelului pretului ,,atat cat suporta piata";

* poate fi influentata de o insatisfactie a consumatorilor care conduce la o scidere a eficientei economice pe
termen lung;

* este 0 modalitate mai rar utilizata.

3. Stabilirea pretului in functie de concurentia:

* consta in compararea preturilor produselor unei firme, cu cele ale celorlalti competitori, ce are ca rezultat
nivelul optim al preturilor ce vor fi practicate pentru propria oferta;

* este modalitatea cu frecventa cea mai mare In practica.



Fundamentarea strategiei de pret la nivelul firmei, astfel incat sa se poate asigura un nivel optim intre
resursele cheltuite si rezultatele obtinute, trebuie sa tind seama de nivelul, diversificarea si mobilitatea
preturilor.

Nivelul preturilor poate fi considerat criteriul dominant de alegere a variantelor strategice. Alaturi de
caracteristicile produsului, discutarea nivelului pretului este foarte importanta. Raportul calitate - pret este
de multe ori hotarator in decizia finald de achizitionare a produsului, in functie de acesta se contureaza mai
multe strategii alternative in functie de care firmele aleg: strategia preturilor inalte, strategia preturilor
moderate, strategia preturilor scazute.

Gradul de diversificare a preturilor este criteriul in functie de care firma isi poate propune folosirea unei
palete de preturi de largimi diferite. Optiunea ei in aceasta privinta este vizibil conditionata de strategia de
produs si, implicit, de cea de piata. Strategiile alternative sunt: strategia preturilor nediversificate si
strategia preturilor diversificate.

Gradul de mobilitate a preturilor se referd la masura In care stabilitatea ori mobilitatea preturilor poate fi
decisa sau macar influentata de firmele in cauza. Strategiile intre care se poate opta sunt de regula:
strategia preturilor cu mobilitate ridicata, strategia preturilor cu mobilitate medie, strategia
preturilor cu mobilitate scazuta.

5.POLITICA DE PLASAMENT $1 POLITICA DE PROMOVARE

Distributia se refera la totalitatea activitatilor economice care au loc pe ,.traseul" parcurs de marfa intre
producator si consumatorul final.

Gestionarea Intregului traseu, economic si fizic, pe care trebuie sa-1 parcurga produsele firmelor, face
obiectul politicii de distributie a acestora, de plasament.

Distributia cuprinde doua componente distincte: canalele de distributie, adica partea economica a traseului
marfurilor, si logistica marfurilor (distributia fizicd), care are in vedere latura fizica a traseului de la
producator la consumatorul final.

1. Canalul de distributie reprezintd drumul parcurs de produs de la locul obtinerii si pana la locul unde se
consuma.

2. Logistica marfurilor, sau distributia fizica, are drept componente principale ale traseului parcurs de
marfuri, urmatoarele activitati: transportul marfurilor, stocarea marfurilor, depozitarea marfurilor,
manipularea fizicia a marfurilor, distributia inversa (recuperarea ambalajelor returnabile de la
consumator), fluxurile informationale.

Strategiile de distributie sunt stabilite de specialistii in marketing, care sunt pregatiti sa dezvolte o
strategie avand la dispozitie trei optiuni:

» distributia intensiva — distribuirea produselor sau serviciilor printr-un numar cat mai mare de unitati de
desfacere. Este cea mai potrivita modalitate de distributie pentru bunurile si serviciile de larg consum si o
parte a bunurilor industriale;

* distributia selectiva — este utilizata de catre firmele care produc bunuri la achizitionarea carora
cumpardtorii preferd sa petreaca mai mult timp in unitati de desfacere specializate (biciclete, echipamente);
e distributia exclusiva — utilizata de producatorii care doresc sd pastreze controlul asupra distribuirii
produselor lor, urmarind o buna imagine a acestor produse, dar si adaosuri comerciale ridicate. Este
frecvent intalnitd in cazul autoturismelor de clasa, aparatura electronicd, vestimentatie de marca..

Politica de promovare

Promovarea reprezinta acea parte a procesului de comunicare a firmei prin care aceasta, folosind un
ansamblu de metode si tehnici, incearca sa influenteze comportamentul clientilor in vederea obtinerii de
profit pe o perioada cat mai lunga de timp.

Aceastd componenta a politicii de marketing a firmei este foarte importanta pentru ca ea asigura de fapt
legdtura permanentd a firmei cu piata pe care actioneaza. Fara aceasta legaturd permanenta (receptionare si
transmitere de informatii), politica de marketing a firmei este sortita esecului, iar firma ar disparea de pe
piata.

O problema importanta in aceasta directie este eficienta cu care se realizeaza acest schimb de informatii
intre firma si piata, dat fiind faptul ca firma trebuie sa obtind un anumit rezultat fata de resursele alocate
pentru realizarea acestui proces.

Cele mai cunoscute si des utilizate categorii de activitati promotionale sunt: publicitatea, promovarea
vanzarilor, relatiile publice.

Foarte importanta este coordonarea acestor tipuri de activitati promotionale, astfel Incat firma sa realizeze o
comunicare promotionald cu rezultate cat mai bune si cu cheltuieli cat mai mici.

Principalele etape ale procesului de fundamentare a politicii si strategiei promotionale vizeaza: * definirea
obiectivelor politicii promotionale ¢ identificarea publicului-tinta ¢ determinarea bugetului



promotional « alegerea si realizarea mesajului promotional ¢ selectarea mediilor de comunicare ¢
evaluarea eficientei activitatilor promotionale.

Activitatea promotionala este strans legata de celelalte activitdti de marketing. De aici necesitatea atentiei
speciale in elaborarea mixului promotional si, implicit, a alegerii celor mai bune strategii si tactici pentru
realizarea obiectiului propus.

CoNcLUuzII

Succesul intrarii pe piatd depinde in mare masura de capacitatea Intreprinzatorului de a sesiza si fructifica
oportunitatile pietei, puse in evidenta de rezultatele cercetrilor de marketing, ale studiilor de piata. Acestea
sunt temeiul elaborarii unor politici si strategii cu privire la produs, pret, distributie si promovare. Eficienta
proprie si raspunsul la solicitdrile pietei sunt conditii ale intrarii oricarei firme pe piata.

Echipa firmei de exercitiu a Inteles ca pentru obtinerea unor rezultate bune la intrarea firmei pe piata este
necesara o viziune de ansamblu asupra componentelor mixu-lui de marketing (politica de produs, politica
de pret, politica de distributie, politica promotionald).

Aplicarea chestionarului 1n studiile de piata
Concepte cheie: marketing; esantion; interviu; ciclu de viata al produsului

ELABORAREA PLANULUI DE AFACERI; STRUCTURA PLANULUI
1. Elaborarea planului de afaceri
Planul de afaceri este un instrument esential in activitatea de planificare / conducere a unei afaceri.
Planul de afaceri este un document care descrie afacerea, resursele de care dispun proprietarii acesteia, piata, activitatile care urmeaza sa
fie intreprinse, rezultatele vizate.
Planurile de afaceri se deosebesc prin formé si continut.
Elaborarea planului de afaceri poate avea in vedere afaceri noi, dar si afaceri existente, in derulare. In acest sens, in primul caz, planul de afaceri
poate fi un instrument de lucru pentru initierea si dezvoltarea unei afaceri, iar in al doilea caz este un instrument de management al unei firme. In
mod corespunzator, in structura planului de afaceri sunt incluse elemente si informatii subordonate obiectivelor vizate.
Tipuri de planuri de afaceri in functie de scopul lor:
« Plan de afaceri initial (elaborat pentru initierea unei afaceri).
« Plan de afaceri strategic (elaborat pentru dezvoltarea afacerii pe termen mediu sau lung).
* Plan de afaceri pentru obtinerea unui imprumut bancar, unor finantari.
A. Pentru o firma noud, planul de afaceri reprezinta instrumentul prin care intreprinzatorul poate coordona procesul de infiintare si
desfagurare a activitatii firmei.
Elaborarea planului de afaceri presupune mai multe etape:
» documentarea, culegerea informatiilor;
« planificarea efectiva a activitatii firmei;
« redactarea propriu-zisa a planului.
B. in m&sura in care vizeazs dezvoltarea unei afaceri existente, obtinerea unei finantari, planul de afaceri are un rol esential in realizarea
efectivd a dezvoltarii vizate, a obiectivelor propuse. In aceasts situatie, planul va include si date semnificative despre rezultatele anterioare
obtinute de firma.
2. Structura planului de afaceri
Structura unui plan de afaceri nu are o forma unica. Cu toate acestea, in structura planului de afaceri pentru afaceri noi, pot fi identificate
urmétoarele elemente structurale principale:
* Prezentarea firmei  Descrierea afacerii * Planul managerial * Planul operational * Planul de marketing * Planul financiar.
Ce presupun componentele structurale ale planului de afaceri?
Prezentarea firmei ocupa un loc important in elaborarea planului de afaceri, deoarece exprimé calitatea ofertei firmei prin includerea unor
aspecte principale referitoare la firma in ansamblul ei (date de identificare a firmei).
Exemplu
Prezentarea firmei. Date de identificare
1. Denumirea firmei: ,Altfel Design SA"
2. Forma juridica de constituire: S.A. —societate pe actiuni
3. Adresa sediului central, telefon / fax, E-mail: Str. Smardan nr. 13, Bucuresti, tel./fax 3.30.47.15, E-mail: altfel _design@yahoo.com
4. inmatriculata la Oficiul Registrului Comertului cu nr. J14/3434/ 17.03.2006, cod fiscal R22111443:
5. Valoarea capitalului: 47 000 Euro
6. Natura capitalului social (public/privat; roman/strain, mixt)
7. Asociatj, actionari principali (persoane fizice sau juridice)

Numele si Pondere in
Adresa, nr. de telefon capital
prenumele social
Andreescu Str. Zorilor nr. 3, Bucuresti, tel. 3.40.20.11 |51%
Valeriu
. . Str. Brancusi nr. 12, Bucuresti, tel.
Andrei Sabina 3.20.20.12 31%
Diaconescu Radu B-dul Aviatiei nr. 14, Bucuresti, tel. 18%

3.65.23.57



mailto:altfel_design@yahoo.com

Tipul de materie prima Furnizor preconizat
TIPUL DE FURNIZOR
Materiale din bumbac Intreprinderi de profil MATERIE PRIMA PRECONIZAT
— - :'Otma”_e?é' —— MATERIALE DIN | INTREPRINDERI
ateriale auxiliare ntreprinderi de profi
romanesti BUMBAC DE PFfOFIL
8. Conturi ROMANESTI bancare deschise la:
BRD (Euro) MATERIALE INTREPRINDERI
9. Tipul principal de activitate: conform codului CAEN: productie — AUXILIARE DE PROFIL fabricarea de articole
de Tmbracaminte. ROMANESTI

Descrierea afacerii presupune prezentarea activitatii care urmeaza sa fie desfasurata.
Stadiul afacerii poate fii: Fazele unei afaceri pot fi:

« proiect * lansare

« faza initiala * avant

« in derulare » maturitate
Exemplu

1. Data inceperii activitatii (sau preconizata pentru inceperea afacerii): 1.11.2007

2. Stadiul actual al afacerii: faza initial&

3. Faza in care se situeaza afacerea propusa: lansare

4. Categoria de produs realizata efectiv: confectii imbracaminte pentru adolescenti — baieti, fete (tricouri, bluze)

5. Strategia firmei: misiunea, obiectivele firmei Misiunea firmei:

« fabricarea si desfacerea unor produse de confectii imbracaminte (tricouri, bluze pentru baieti si fete), produse
atragator;

« impunerea produselor pe piats;

« dezvoltarea eficienta si profitabila a firmei.

Obiectivele firmei:

« cresterea vanzarilor cu 20% pe an;

« cresterea profitului cu 25% pe an;

« asigurarea calitatii produselor.

6. Principalii furnizori de materii prime si materiale

de serie, design modern si

Planul managerial include informatii cu privire la:

« organigrama firmei (care prezinta compartimentele si relatiile de subordonare dintre acestea, distributia posturilor);

» echipa manageriala, responsabilitati si atributii ale acesteia;

« structura de personal (personalul angajat, program de lucru).

» Managerul / echipa manageriala au un rol esential in initierea, dezvoltarea si derularea afacerii.

Managementul firmei se bazeaza pe o strategie elaborata de intreprinzéator, care raspunde in acest fel la intrebari definitorii pentru initierea,

existenta si evolutia firmei; managementul bazat pe strategie se numeste management strategic si reprezinta un ansamblu de decizii si acti-
uni, concretizate in elaborarea si aplicarea de planuri proiectate pentru realizarea obiectivelor firmei. Strategia fundamenteaza politica firmei,
concretizata in planul

anual al firmei si/sau in planuri pe anumite domenii (operational, marketing, financiar etc.).

Exemplu
Organigrama firmei ,Altfel Design SA"



Intreprinzatori

3 asociati
: . " Compartimentul
Compartiment Sectia de Compartimentul Fir[:anciar -
Administratie Productie Marketing Contabil
Sef compartiment Sef sectie Sef compartiment Contabil sef
Personal Atelier Conceptie Aprovizionare Cont. Generala
Administrativ Proiectare Vanzari - Financiar
Atelier Confectii
Echipa manageriala
Nume si prenume Functia Studii/Specializari * Personalul
m Numar total de salariati: 34.
Andreescu Valeriu Director Inginer; curs postuniversitar | ™ Structura numerica de personal
general de. ,Design vestimentar" - personal direct productiv (muncitori, maistri, ingineri): 28;
” - personal indirect productiv (administrativ, marketing, desfacere): 6.
Andrei Sabina Director Inginer ,
i Planul operational prezinta modul in care strategia afacerii este
adjunct
transpusa in practica.
Diaconescu Radu Director Inginer Exemplu: Planul operational al afacerii in primul an de activitate
adjunct

Termene de realizare(lunare)

Actiuni intreprinse
1(2|3|4|5]|6]7]|8| 9 ]10f11]12

Constituirea, inregistrarea firmei| x | x

Amenajarea spatiului,
asigurarea utilitatilor

Achizitie, montaj de utilaje X

Achizitie de materie prima,
materiale

Angajare de personal x | x

Probe tehnologice X | x

Realizarea productiei planificate X

Planul de marketing presupune, aga cum ati invatat in lectiile anterioare, includerea de informatii referitoare la:

« produsul oferit;

* piata vizata, clientii potentiali;

» mediul concurential;

« strategia de promovare si vanzare a produsului. Elaborarea planului de marketing este precedata de

cercetarea de marketing; informatiile rezultate fundamenteaza deciziile de marketing.

Planul financiar, asa cum veti invata in lectile urmétoare, este elaborat in functie de scopul afacerii; reflecta cheltuielile prevézute pentru
initierea si derularea afacerii si sursele financiare pentru acoperirea acestora. Cel mai simplu plan financiar include doua capitole de cheltuieli:
« cheltuieli pentru inceperea afacerii;

« cheltuieli operationale, pentru sustinerea afacerii pana in momentul in care devine profitabila.

Angajare de personal Probe tehnologice
Realizarea productiei planificate
Cheltuielile pentru inceperea afacerii
* infiintarea si autorizarea firmei;

« achizitionarea / amenajarea spatiului;
* cumpararea / inchirierea de utilaje si echipamente;



« cheltuieli de personal; ¢ cheltuieli de personal;

¢ cheltuieli administrative ¢ cheltuieli administrative;

Cheltuielile operationale « cheltuieli cu materia prima, materiale, productie si distributie
3. Importanta planului de afaceri

Planurile de afaceri difera intre ele deoarece au in vedere firme diferite care initiaza afaceri diferite. Acest lucru explica importanta planului de afaceri
ca instrument de lucru necesar intreprinzatorului; prin planul de afaceri intocmit, intreprinzatorul demonstreaza ca are o imagine de ansamblu asupra
afacerii si asupra perspectivelor acesteia. De fapt, prima dat4, firma apare in mintea intreprinzatorului; el porneste de la ideea de afacere si poate
s& ajungd la o viziune a afacerii; in acest caz poate s treacé, prin stabilirea unei Strategii (pentru realizarea viziunii), la planul de afacere.
Corelatia mentionata poate fi urmarita cu ajutorul schemei de mai

jos.

viziunea afacerii

A\ 4

ideea de afacere (“Vreau sa fabric tricouri sl
bluze”)
4
strategia afacerii .| planul afacerii
>
(“Care este esenta afacerii”) (pentru aplicarea strategiei)

Astfel, planul de afaceri permite:

« formularea clara a obiectivelor acesteia;

« planificarea atenta a etapelor de realizare a afacerii, a activitatilor, formularea unei strategii coerente;

« stabilirea necesarului de resurse pentru derularea afacerii;

« stabilirea orientarii firmei;

« utilizarea sa in moduri diferite: instrument intern (ghid pentru luarea deciziilor, instrument de control in raport cu rezultatele obtinute), instrument
extern, de reiationare cu alti agenti economici (finantatori, furnizori, clienti etc);

« identificarea nevoilor clientilor potentiali si stabilirea mijloacelor necesare satisfacerii lor;

« diminuarea riscurilor, prin luarea in considerare a oportunitatilor pe care le poate folosi firma.

Orice plan de afaceri, pentru a fi cu adevarat util intreprinzatorilor in conducerea unei afaceri, trebuie:

. sa fie simplu, sugestiv, clar, aplicabil, usor de urmat;
. sa propuna obiective concrete si masurabile;

. sa fie realist;

. sa fie bine intocmit, revizuit periodic.

BUGETUL DE VENITURI $I CHELTUIELI PENTRU ACTIVITATILE PROPUSE

1. Bugetul de venituri si cheltuieli si importanta intocmirii acestuia

in orice firma, actiunea financiara precede orice actiune tehnica, economica sau organizatorica. Mai
intai se procura resursele financiare necesare si apoi are loc fluxul real de bunuri. Se poate spune, asadar,
ca decizia de natura financiara precede orice decizie economica, rezultadnd de aici, importanta elaborarii si
fundamentarii bugetului oricarei afaceri.

Bugetul de venituri si cheltuieli este un instrument managerial care asigura, in expresie financiara, dimen-
sionarea obiectivelor firmei, a cheltuielilor, veniturilor gi rezultatelor, precum gi evaluarea eficientei economice
a firmei.

Este format, potrivit denumirii, din venituri si cheltuieli.Pentru o firma care functioneaza de mai multi ani,
elaborarea bugetului de venituri si cheltuieli ia, de reguld, ca reper situatia financiara inregistrata in perioada
anterioara.

in aceste conditii, in elaborarea bugetului de venituri si cheltuieli si in fundamentarea principalilor indicatori
de buget se vor avea in vedere urmatoarele repere orientative:

* punerea in practica a activitatilor din planul de afaceri;

* realizarea obiectivelor asumate de firma.

Bugetul este detaliat pe elemente de venituri si cheltuieli.

Cheltuielile din activitatea curenta sunt cheltuieli de productie si se refera la activitatea propriu-zisa a
firmei, desfagurata in urma derularii afacerii la capacitatea maxima. Cheltuielile de productie totale includ mai
multe componente:

+ cheltuielile de productie directe;

* cheltuielile de productie indirecte.

Reamintim:

Cheltuielile de productie directe: « aite cheltuieli directe.

* cheltuieli cu materii prime, materiale;

« cheltuieli cu salariile directe;

* cheltuieli cu energie, alte utilitati; Cheltuielile de productie indirecte:



» cheltuieli administratie / management; * cheltuieli de paza;

« cheltuieli de birou / secretariat; * cheltuieli de protectia muncii;

* cheltuieli de transport; « alte cheltuieli indirecte.

Veniturile din activitatea curenta presupun detalierea volumului vanzarilor pentru fiecare categorie de
produs si se refera la activitatea propriu-zisa a firmei, desfasurata in urma derularii afacerii la capacitatea
maxima.

La sfarsitul perioadei pentru care s-a intocmit bugetul, prevederile facute trebuie comparate cu realizarile
obtinute. Comparatia va fi urmata de analiza acesteia. in situatia in care, de exemplu, cheltuielile vor fi mai
mari decét cele previzionate, analiza trebuie sa se finalizeze cu identificarea cauzelor care au dus, la acest
rezultat gi a masurilor care trebuie sa determine evitarea unei asemenea situatii, pe viitor.

ANUL 2007

INDICATORI

Prevederi Realizari
- lei — ~ lei—

TOTAL VENITURI, din care: 680 000

» \enituri din surse proprii -
» Venituri din activitatea curenta 680 000
TOTAL CHELTUIELI, din care: 560 000

¢ Cheltuieli pentru inceperea afacerii —

» Cheltuieli din activitatea curenta 560 000
PROFIT BRUT 120 000
PROFIT NET 100 000
Rezultatul: Profit net/ produs 5

n

Completati rubricile coloanei ,Realizari” din tabelul de mai sus, astfel incéat situatia firmei ,Altfel Design S
sa fie mai buna in raport cu cea previzionata. Explicati cauzele care puteau determina aceasta situatie.

Importanta intocmirii bugetului de venituri si cheltuieli

In lipsa unui plan financiar, intreprinzétorul / intreprinzétorii nu ar avea drept repere decat realizarile anilor
anteriori sau realizarile concurentei. intr-o economie in continua schimbare, doar raportarea la rezultatele
obtinute anterior nu poate fi relevanta pentru desfasurarea activitatii viitoare.

Importanta bugetului de venituri si cheltuieli poate fi evidentiata astfel:

« ofera repere pentru activitatea firmei si pentru aprecierea acesteia;

* permite monitorizarea activitatii firmei si exercitarea controlului financiar, prin compararea realizarilor cu
previziunile;

* ajuta intreprinzatorii sa gestioneze toate aspectele planului lor de afaceri, avand rolul de a orienta activi-
tatea firmei spre scopuri bine definite: rentabilitate, lichiditate, diminuarea riscurilor etc;

» fundamenteaza masuri de corectare atunci cand se impun; pe baza lui, conducerea firmei va decide in
fiecare luna, dar si la sfargit de trimestru si de an asupra modificarilor de previziuni care se impun, insotite,
dupa caz, si de masuri noi pentru imbunatatirea activitatii.

INTREPRINZATORUL Sl FIRMA 22

DICTIONAR

Bilantul este o situatie intocmita periodic, sub forma de balanta, care reflecta ceea ce poseda o intreprindere
(activul) si ceea ce datoreaza (pasivul).

Bilantul contabil este un document cumulativ care reflecta tranzactiile financiare pe care le realizeaza o
firma, intr-o perioada de timp.
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Rolul bilantului contabil poate fi urmarit pe doua planuri:
« furnizeaza informatii care fundamenteaza deciziile financiare ale firmei; acestea pot fi:

m decizii interne, referitoare la alocarea fondurilor pentru compartimentele firmei, suplimentarea
unor cheltuieli etc;

m decizii externe, referitoare la efectuarea unor investitii, imprumuturi, incheierea de contracte etc.
* evidentiaza capacitatea firmei de a realiza plati, pe termen:

B scurt, pentru acoperirea cheltuielilor necesare desfasurarii activitatii firmei;

m mediu si lung, in conditiile realizarii unor investitii, ale contractarii unor imprumuturi, ale
achizitionarii de noi spatii pentru dezvoltarea afacerii etc.
Ce decizie ati lua voi
Dacé ati fi in situatia unui antreprenor, ati elabora un plan financiar sau v-ati orienta doar dupa rezultatele
anterioare?

2. Fluxul de numerar (cash flow)

Fluxul de numerar (cash flow, in engleza) este un instrument de planificare financiara; reprezinta circuitul
banilor sub forma de intrari si iesiri de bani in/din firma, pe o perioada determinata de timp.

Fluxul de numerar se regaseste in bilantul contabil; furnizeaza, pentru o anumita perioada de timp, o
proiectie financiara a urmatoarelor date:

- disponibilitatile banesti cu care demareaza afacerea (pot fi in casa si la banca; includ si capitalul social
al firmei varsat in numerar);

- intrari de numerar previzionate prin incasari din activitatea de exploatare, din datorii financiare, din alte
surse etc;

- iesiri de numerar previzionate, care includ: plati pentru activitatea de exploatare, plata impozitelor, taxe-
lor, rambursari de credite, plata unor dobanzi etc.

Imaginea de mai jos ofera o prezentare sugestiva a fluxurilor de numerar (a intrarilor si a iesirilor de bani
in/din firma).

SITUATIA FLUXULUI DE NUMERAR DINTR-O ANUMITA PERIOADA PENTRU FIRMA “ ALTFEL DESIGN SA”

Numerar in casa din perioada anterioara
100 000 lei

Venituri

- numerar 300 000 lei din vanzari
- numerar din imprumuturi

- alte venituri Tn numerar

Total venituri

300 000 lei

Numerar disponibil

400 000 lei

Cheltuieli fixe

- salarii personal administrativ 30 000 lei
- chirie

- impozite 32 000 lei

- asigurari 30 000 lei

- altele 7 000 lei

Cheltuieli variabile

- salarii directe 100 000 lei

- achizitii materieprima 100 000 lei
- altele 7 000 lei

Total cheltuieli

306 000 lei

Total numerar

la sfarsitul perioadei

94 000 lei
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Fluxul de numerar (intrari si iegiri) poate fi redat ca in imaginea de mai sus.

Conform provenientei si destinatiei banilor, fluxul de numerar poate fi:

* flux de numerar operational, din activitati de exploatare; reprezinta principala sursa de venituri si
cheltuieli; include, in principal:

-incasari in numerar din vanzarea de bunuri economice;

- plati in numerar catre furnizorii firmei;

- plati in numerar catre angajati (sau in numele acestora);

* flux de numerar de investitii; include, in principal:

- incasari in numerar din vanzarea de terenuri, cladiri, utilaje, echipamente etc;

- plati in numerar pentru realizarea unor investitii in mijloace fixe: terenuri, cladiri, utilaje, echipamente;
« flux de numerar financiar, din activitati de finantare; include, in principal:

- banii care provin din surse externe (contractarea unor imprumuturi, emisiunea de actiuni etc.)

- banii destinati platilor externe (rambursarea unor imprumuturi, plati catre actionari etc).

Previziunea poate fi influentata de diferiti factori (cu potential de risc), asa cum sunt:

» caracterul sezonier al produselor;

* accentuarea concurentei pe piata;

* scaderea puterii de cumparare a populatiei. Previzionarea numerarului, pe termen scurt, mediu si
lung trebuie sa previna o eventuala criza financiara a firmei, sa reduca riscurile financiare si sa permita
rezolvarea situatiilor neprevazute.

Concluzii:

Bugetul de venituri i cheltuieli constituie un instrument managerial care influenteaza activitatea unei
firme, fiind totodata un mijloc de exercitare a controlului financiar. Bugetul de venituri si cheltuieli se
intocmeste pe baza situatiei financiare inregistrate de firma in perioada anterioara, conform obiectivelor si
activitatilor firmei. Fluxul de numerar este un instrument de planificare financiara care conditioneaza
activitatea financiara normala a firmei.

Concepte-cheie: buget de venituri si cheltuieli; flux de numerar.

CAPITOLUL 1

CONSTITUIREA RESURSELOR FINANCIARE

1. STUDIUL OFERTELOR DE FINANTARE PENTRU PERSOANE JURIDICE, imm

Pentru orice firma, problema finantarii este o problema de importanta majora, indiferent de
evolutia firmei; o evolutie caracterizata de eficienta si rentabilitate, de exemplu, poate pune
problema dezvoltarii activitatii firmei, situatie in care firma are nevoie de bani, de finantare, lata
de ce orice intreprinzator trebuie sa cunoasca posibilitatile de finantare pe care le poate folosi,
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in diferite situatii. Aceasta presupune studierea ofertelor de finantare adresate persoanelor
juridice, intreprinderilor mici si mijlocii.

Principalele surse de finantare care pot fi utilizate de intreprinzatori sunt urmatoarele:

A. Autofinantarea — capitalul propriu, prin folosirea resurselor proprii de care dispun ei sau

familia lor (fie si ca imprumut de la unii membri ai familiei), precum si eventu-
Locul si rolul firmei pe piata

Autofinantarea are si avantaje, si dezavantaje. Astfel:

e avantajele sunt siguranta finantarii, posibilitatea restituirii imprumutului (membrilor familiei)
intr-o perioada mai lunga de timp;

e dezavantajele au in vedere, in esenta, nivelul relativ redus al sumelor disponibile pentru afacerea
vizata.

B. Finantari obtinute prin programe care au ca scop promovarea IMM. Finantarile pot fi atat ram-
bursabile, cat si nerambursabile. Pentru finantarile nerambursabile, fiecare firma solicitanta
trebuie sa propuna un proiect, intocmind o documentatie (potrivit modelului cerut) care intra in
competitie cu documentatiile elaborate de alte firme; finantarea este primita de cele mai bune
proiecte, Tn urma jurizarii documentatiilor depuse de firmele solicitante.

Finantarile nerambursabile sunt ajutoare financiare acordate IMM, care provin de la bugetul de

stat, de la Uniunea Europeana sau de la alte organizatii.
Criterii pentru obtinerea unei finantari rambursabile sau nerambursabile:

- conditii de eligibilitate (beneficiari eligibili, domenii eligibile);

- limita maxima de finantare;

- contributia minima a beneficiarului;

- perioada maxima de creditare (pentru finantarile rambursabile, modul de rambursare,
dobanzi);

- cheltuieli eligibile.

Finantari prin programe europene:

- Phare;

- Programe de finantare a IMM din fonduri UE-BERD;

- Programe de dezvoltare a IMM din Fondurile Structurale (de exemplu, Fondul

European de Dezvoltare Regionala).

C. Finantari venture (sau cu capital de risc), prin investitori strdini, fonduri de investitii, alte
societati nebancare. in general, companiile sau fondurile venture investesc bani in firme mici si
mijlocii. Firma primeste in afacere, pe termen scurt sau mediu, un partener cu o suma de bani
reprezentand un aport la capitalul social. in aceasta asociere, compania sau fondul devine
actionar si isi va retrage participarea dupa o perioada de timp in care firma restituie creditul si
dobanda. Sumele de creditare sunt mari.

Companii venture din Romania:
- Advent International Romania;
- AIG New Europe Fund,;

- Danube Fund;

- Oresa Ventures Romania,
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- Romanian-American Enterprise Fund (RAEF).
alii asociati. Aceasta forma de finantare este des folosita, indeosebi pentru
initierea unor afaceri noi (start-up).

D. Leasingul.

Leasingul este un sistem de finantare a investitiilor conform caruia o firma poate inchiria masini,
utilaje, echipamente de la societati specializate.

Societatea de leasing achizitioneaza diferite categorii de bunuri si le inchiriaza beneficiarilor
care nu dispun de resursele financiare necesare cumpararii acestora direct de la furnizori. n
acest scop, se incheie un contract intre societatea de leasing si firma beneficiara prin care se
stabilesc: perioada de inchiriere, obligatiile partilor, conditiile in care beneficiarul poate deveni
proprietar al bunului la finalul contractului de leasing.

E. Creditele de la furnizori si clienti (numite si credite reale) sunt pe termen scurt si reprezinta o
finantare ieftina. De exemplu:

-+ un agent economic cumpara de la o firma furnizoare un produs, pe care il achita la o data
ulterioard; pana atunci foloseste banii respectivi in interesul propriei firme;

- un cumparator achita unei firme furnizoare o suma de bani pentru un bun sau un serviciu
livrat la o data ulterioara, in intervalul respectiv, firma furnizoare foloseste banii clientului.

Este un tip de finantare reciproca in care partenerii de afaceri au incredere unul in celalalt.
Sumele care sunt vehiculate nu sunt foarte mari, dar au efect pozitiv, pe termen scurt, asupra
activitatii firmei (de exemplu, efect de optimizare a fluxului de numerar al acesteia
F.Incubatoare de afaceri. Avand un nume sugestiv, aceste companii cumpara firme aflate in faze
de proiect (de start-up) sau recent infiintate. Rolul lor consta in punerea la dispozitia
intreprinzatorilor a unor servicii strategice si logistice pentru a se dezvolta. Incubatoarele pot
avea urmatoarele roluri:

- de ,,parinte", oferind sustinere tehnica si materiala;

- de ,,mediu”, oferind posibilitatea dezvoltarii strategiilor de afaceri ale firmelor incubate;

- de ,,investitor", oferind capital in schimbul unor actiuni ale firmelor incubate;

- de ,,club de afaceri”, oferind oportunitati de afaceri firmei incubate.

Prezentarea acestor surse de finantare pune problema unei minime evaluari a acestora. Care
sursa de finantare este totusi mai buna? Raspunsul depinde de multi factori: marimea firmei,
faza in care se afla, situatia economica a firmei, nivelul de eficienta si profitabilitate al activitatii
acesteia, nevoile de finantare etc. De asemenea trebuie tinut cont de faptul ca sursele de

finantare prezinta si avantaje si dezavantaje.
Incubatoare de afaceri din Romania:

« incubatorul NEST, Tnfiintat de firma The Advantage Software Company. Se adreseaza
intreprinzatorilor specializati de pe anumite sectoare ale pietei IT: wireless, software,
Internet, telecomunicatii, comert electronic;

« ECO-NETsau Internetgenesis, Care pune la dispozitia intreprinzatorilor concepte de site-uri
web (aflate Tn stadiu de proiect sau avansate), pe diferite teme, care urmeaza sa
fie dezvoltate de acestia; ofera, de asemenea, asistenta necesara, precum si
investitia initiala.
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3.1.2. *PLANUL DE FINANTARE

Proiect, plan de finantare — un proiect destinat a fi prezentat unui finantator pentru obtinerea
unei finantari.

Demersul unei firme de a obtine finantare presupune realizarea unui proiect, a unui plan de
finantare. Documentatia care trebuie Tntocmita in acest sens difera de la o sursa de finantare la
alta, de la un program la altul.

in cele ce urmeazi, vom prezenta o posibild structurd a unui plan de finantare (pentru 3 ani),
pentru o finantare nerambursabila. Cititi si urmariti cu atentie principalele cerinte ale

completarii unui plan de finantare.
2. PLANUL DE FINANTARE 3
1. INFORMATII DESPRE ORGANIZATIA BENEFICIARA

Denumirea completa a solicitantului:

2. DESCRIEREA PROIECTULUI

2.1. Descrierea afacerii care urmeaza sa fie dezvoltata (tipul de activitate, produsele si serviciile,
piata, organizarea si managementul, estimarile financiare — investitie,

[T X1 = o 11 L1 = =)

2.2. Descrierea investitiei pentru care se solicita finantarea nerambursabila (inclusiv motivul
cumpararii, de exemplu, de masini, echipamente etc). Descrierea noilor produse sau servicii si
modul in care acestea vor influenta activitatea intreprinderii.

2.3. Suma investitiei (total):.....cccoeeviieeiiiniiee, lei
Din care:
contributia din fonduri ale Uniunii Europene.:........ lei
contributia Tn numerar a solicitantului:.................. lei
contributii de la alte organizatii:.......cccocevuveeniiennnnns lei
2.4. Tipul investitiei
eChipPamMeNt ... lei
Mijloc de transpoOrt . ... iie e lei
consultanta, pregatire profesionala etc................. lei
constructii / reabilitare / modernizare:.................... lei
L] L lei

2.5. Descrierea procesului tehnologic dupa implementarea investitiei.
2.6. Modificari ale cladirilor si ale utilitatilor necesare proiectului:

3. PIATA

3.1. Descrierea pietei careia se vor adresa produsele / serviciile rezultate din implementarea
oo Y=Yt (U1 U

3.2. Analiza clientilor (descrierea clientilor actuali si a clientilor potentiali castigati pentru
produsele / serviciile rezultate in urma implementarii proiectului, estimarea numarului

b= (a3 (o) - ) J
4. CONCURENTA



4.1. Descrierea firmelor concurente care ofera produse / servicii identice / similare pe

4.2. Enumerarea punctelor tari si a punctelor slabe ale firmei beneficiare, In comparatie cu
firmele CONCUIENTE. ... e e e e e e e e

4.3. Descrierea produselor / serviciilor produse de firma beneficiara, comparativ cu cele produse

de firmele o ol g
5. STRATEGIA DE PIATA

5.1. Produse / servicii livrate prin proiect — pret, cost, caracteristici tehnice, calitate,
(= 1 W) = T PP

5.2. Sistemul de distributie / livrare (magazin propriu, vanzatori en gros, en detail

L ¥ o

5.3. Activitati de promovare a vanzarilor (metode de reclama, publicitate, buget alocat

Promovarii Produselor) ...
6. MANAGEMENT S| RESURSE UMANE

6.1. Management (descrierea responsabilitatii managerilor).........cocoeeiiiiiienieinnnnn..

6.2. Locuri permanente de munca nou create (numarul mediu anual):

An 1. An 2 AN 3

6.3. Modificari in structura personalului, a calificarilor, in strategia de recrutare a personalului
(numarul angajatilor incadrati prin proiect, cerinte profesionale pentru noii angajati, numarul

SOMErIlOr ANGAJATi) . cuuiie e
7. ASPECTE LEGALE Sl DE MEDIU

7.1. Aspecte legale relevante (licente, autorizatii necesare pentru implementarea
[0 Y=ot U1 6 RS

7.2. Impactul asupra mediului (pozitiv / negativ, dupa €az)......cccoeevveerieiiinieeiieneennns
8. PREVIZIUNI FINANCIARE

8.1. Vanzarile estimate pentru urmatorii 3 ani pentru produsele si serviciile rezultate din proiect.
8.2. Previziuni de profit si pierderi.

Perioada Total
vanzari

Anul |

Anul Il

Anul Il

Item Anul | Anul Il | Anul Il

Vanzari

Cheltuieli:
. materii prime
o salarii
. utilitati
. cheltuieli
administrative
o alte cheltuieli

Profitul brut / Pierderi

Profitul net
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8.3. Modalitatea de acoperire de catre solicitant a costurilor necesare. Destinatia data de
solicitant, profitului obtinUt..........coiiiiii

CONSTITUIREA RESURSELOR FINANCIARE (I1)

Alte surse de dobéndire a capitalului:

Capitalul utilizat de o firma pentru sustinerea activitatii acesteia poate proveni si din alte surse
decat cele studiate Tn lectia anterioarad; astfel, capitalul poate fi dobandit

de pe diferite piete:

- piata monetara, din imprumuturile, acordate de banci;

- piata capitalurilor, din vanzarea actiunilor si emiterea de obligatiuni.
CONSTITUIREA RESURSELOR FINANCIARE (I1)

1. POSIBILITATI DE FINANTARE PE PIATA MONETARA SL PE PIATA CAPITALURILOR
A. Finantarea unei firme pe piata monetara

Creditarea unei firme se realizeaza pe piata monetara.

Creditul reprezintd imprumutul acordat (cu titlu rambursabil) de catre o banca sau de catre altd
institutie financiard, unui solicitant si conditionat, de obicei, de plata unei dobanzi.

Creditul are o semnificatie deosebita si pentru firma, si pentru banca:

- pentru firma, creditul este sursa cea mai importanta de finantare externa;

- pentru banca, creditul este o sursa importanta de venit.
Creditele sunt finantari obtinute pe piata monetara

Activitatea de creditare poate fi considerata si din perspectiva institutiei care ofera credit, si din
perspectiva firmelor solicitante.

Din perspectiva bancii, a institutiei financiare care acorda creditul, activitatea de creditare
presupune respectarea urmatoarelor principii:

« prudenta bancara; banca trebuie sa identifice riscurile creditarii unei firme solicitante, Tn scopul
inlaturarii acestora inaintea realizarii operatiunii de creditare propriu-zisa;

- viabilitatea si soliditatea afacerii creditate; banca face o analiza a firmei solicitante, precum si a
afacerii acesteia; analiza trebuie sa ateste indeplinirea de catre firma solicitanta a criteriilor de
bonitate financiara,

(Criterii de bonitate financiara: sa obtina profit si sa nu aiba obligatii restante
indeplinirea criteriilor de bonitate financiara atesta capacitatea economica a

firmei solicitante de a restitui creditul si dobanda aferenta, la scadenta.)

« existenta unor garantii care sé acopere imprumutul; garantia trebuie sa acopere creditul si dobanda
in situatia in care firma solicitanta nu isi onoreaza obligatiile de plata.

« existenta unei documentatii in vederea creditarii; firma solicitanta trebuie sa intocmeasca si sa
depuna, pentru obtinerea creditului, documentatia solicitata de banca;

» monitorizarea si calculul creditelor, principiu subordonat reducerii riscului de nerambursare, de
catre firma beneficiara de credit, a creditului primit si a dobanzilor.

Din perspectiva firmelor solicitante, pregatirea pentru accesarea unui credit bancar presupune:
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« informarea asupra ofertelor de finantare existente la diferite banci asupra: avantajelor si
dezavantajelor acestora, a conditiilor de eligibilitate, a perioadei de acordare a creditului si a
sumei maxime ce poate fi Imprumutata;

- alegerea institutiei si a tipului de credit in functie de conditiile de finantare;

« pregétirea documentatiei solicitate de banca, in vederea acordarii creditului;

« evaluarea corecta a dobénzii, a %araniiilor solicitate.

Dobanda poate fi simpla si compusa.

Asa cum ati studiat si la in cadrul primei teme, referitoare la menaje, dobanda
compusa este mai mare decat dobanda simpla, rambursarea creditului si
dobanzii aferente realizandu-se la sfarsitul perioadei de creditare. ModuLde-
catcul al dobanzii este acelasi si pentru menaje (persoane fizice) si pentru

persoane juridice.

n decizia unei firme de a apela la un imprumut, un factor important este reprezentat de nivelul
dobanzii solicitate de banca.

in egala masura, decizia unei firme pentru a apela la un imprumut este influentata si de
garantiile solicitate de o banca. Garantiile solicitate de banca acopera aproximativ 120% din
valoarea creditului plus dobanda.

Creditul solicitat de o firma poate avea diferite destinatii; astfel, pot fi credite:

- pentru afaceri;

- pentru activitatea curenta;

- pentru dezvoltare;

- pentru nevoi temporare urgente;

- de investitii;

- pentru achizitie, construire sau modernizare de sedii, spatii comerciale, spatii de productie;
- revolving.

(creditul revolving —Creditul cu refnnoire automata, pe masura achitarii datoriei.)

In SUA, finantarea companiilor este asiguratd in proportie de 70% prin piata de
capital, fata de 30% prin credite bancare, in Europa, in schimb, creditele bancare
detin circa 60%, iar restul, piata de capital. Situatia in Romania de azi aratd ca
finantarea prin piata de capital este sub 1%.

B. Finantarea firmei pe piata capitalurilor

Piata de capital poate contribui la finantarea firmelor care sunt organizate ca societati pe
actiuni. O alternativa de finantare pentru firma este astfel si cea realizata pe piata capitalurilor
care constdin emisiunea si / sau vanzarea de titluri de valoare (actiuni si obligatiuni).

O societate pe actiuni se poate finanta pe piata capitalurilor printr-o oferta publica de vanzare

in vederea deschiderii societatii catre public (numita si ofertad publica initiald);
Oferta publica de vanzare poate fi:

» oferta publica primara, prin care se vand actiuni nou emise, iar banii rezultati din vanzare intra
in societate, fiind folositi pentru majorarea capitalului social si dezvoltarea afacerilor;
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« oferta publica secundara, prin care se vand actiuni existente, de catre unul dintre actionarii
societatii, banii rezultati din vanzare fiind incasati de acesta.

Oferta publica primara este o operatiune de majorare a capitalului social prin care actiunile nou
emise sunt oferite publicului, adica oricarei persoane fizice sau oricarei firme interesate. Oferta
publica se deruleaza numai prin intermediul unei firme specializate de intermediere pe piata de
capital — o Societate de Servicii de Investitii Financiare (SSIF).

Pentru derularea ofertei publice de vanzare se intocmeste un document oficial de prezentare a
ofertei si a emitentului actiunilor, numit prospect de emisiune. Acesta se realizeaza de catre SSIF,
ca intermediara a ofertei, pe baza datelor furnizate de emitent.

Finantarea societatilor comerciale prin bursa de valori se poate face si prin emiterea de
obligatiuni. Ele dau detinatorului dreptul la incasarea periodica a unei dobanzi si sunt
rascumparate la scadenta de emitent, investitorul recuperandu-si astfel capitalul investit.
Societatea comerciala emitenta de obligatiuni va plati.mai ieftin imprumutul astfel obtinut fata
de fondurile obtinute printr-o emisiune de actiuni, deoarece cheltuielile cu dobanzile la
obligatiuni se scad din profitul brut, pe cand dividendele se deduc din profitul net. Oferta

publica de vanzare de obligatiuni se deruleaza similar cu cea de vanzare de actiuni.
2. RELATII cu BANCILE, FONDURILE DE INVESTITII,
SOCIETATILE DE ASIGURARE

Pentru a obtine imprumuturile dorite, firmele intra in contact cu bancile, care, alaturi de alte
institutii financiare, colecteaza disponibilitatile banesti din economie si le acorda, sub forma de
credit, agentilor economici care le solicita.

Procesul de creditare presupune mai multe faze.

- Discutii preliminare purtate de reprezentantii firmei si ai bancii, referitoare la: firma (marime,
capital social), activitatea desfasurata, daca firma are datorii, daca a mai beneficiat de credite
etc.

- Prezentarea de catre firma a documentatiei solicitate de banca pentru acordarea creditului.

- Analiza efectuatd de catre reprezentantii bancii a dosarului de creditare (documentatii depuse,
garantii).

- Negocierea creditului. Solicitantii cu dosarele de creditare validate, negociaza cu
reprezentantii bancii: volumul creditului, durata acestuia, termene de rambursare, marimea
ratelor, marimea dobanzii.

- Aprobarea creditului de catre responsabilii bancii.

- Incheierea contractului de credit intre banca si persoana imputernicita de firma.

- Derularea creditului, conform contractului incheiat.

- Rambursarea creditului.
Tipuri de garantii:

- personale, reprezentate de angajamente luate de alta persoana decat debitorul;
-reale, reprezentate de bunuri ale debitorului: imobile, echipamente, automobile
pe care firma le are in proprietate; pentru a beneficia de credit, firma este
dispusa sa le puna gaj sau sa le ipotecheze in favoarea bancii, folosindu-le drept
garantie pentru creditul primit.

Alte tipuri de garantii pot fi: fonduri de garantare, regarantare, scrisori de
garantie din partea altor banci etc. In Romania, exista trei fonduri de garantare
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(care depun scrisori de garantie in favoarea firmelor care doresc sa obtina un
credit): Fondul Nasional de Garantare a Creditelor pentu IMM, Fondul Roman de

Grantare a Creditului, Fondul de Garantare a Creditului rural.

De foarte multe ori, atunci cand reprezentantii unei firme solicita un credit la o banca, fac
diverse greseli. Dintre cele mai frecvente greseli care intervin la solicitarea unui credit, dar care
pot si trebuie evitate, mentionam:

- solicitarea unui credit prea mare in raport cu necesitatile afacerii si / sau cu posibilitatile de
plata ale firmei;

- lipsa documentatiei necesare si / sau a garantiilor in vederea acordarii creditului.

Relatia unei firme cu fondurile de investitii se manifesta in forme diferite, astfel:

- in lansarea ofertei publice primare, asa cum a fost prezentat mai sus, in lectie;

« in finantarile cu capital de risc in care fondurile de investitii se pot implica alaturi de investitori
straini si de alte societati nebancare. Asocierea cu un fond de investitii poate sa aiba un
dezavantaj: pozitia de actionar minoritar a fondului respectiv, de exemplu, presupune ca
intreprinzatorul sa participe cu o suma de bani mai mare decat cea furnizata de fond. Pe de alta
parte, avantajele unor asemenea surse de finantare au in vedere sumele mari de bani oferite
drept credit precum si asistenta oferita, firmelor de specialistii acestor companii.

Relatia unei firme cu societatile de asigurari intervine in incheierea de catre firma a unei asigurari
ca mijloc de a acoperi o parte a riscurilor cu care se confrunta in derularea afacerii pe care a
initiat-o.

Asigurarea genereaza mai multe efecte pentru firma asigurata.

« Efecte primare, prin care firma este compensata financiar de efectele unui eveniment
nefavorabil, a unor prejudicii; compensarea financiara a firmei asigurate se realizeaza din
fondurile constituite de asigurator din primele de asigurare platite de persoanele, firmele,
societatile care au incheiat polite de asigurare.

Asigurarea transfera riscul, de la firma asigurata la asigurator; in schimbul primelor de asigurare
platite, asiguratorul Tsi asuma riscul platirii despagubirii, in conditiile Tn care intervine
evenimentul asigurat; prin plata despagubirii, firma asigurata este adusa la situatia financiara
avuta inainte de realizarea evenimentului asigurat.

« Efecte secundare, prin care firma, platind prima de asigurare obtine protectie financiara; in
acest fel isi poate utiliza fondurile pentru dezvoltarea afacerii, nemaifiind nevoita sa creeze

rezerve in scopul acoperirii daunelor posibile.
3.2.3. * LISTAREA LA BURSA A FIRMELOR

Principalele institutii ale pietei de capital COMISIA NATIONALA A VALORILOR MOBILIARE (CN.V.M.) F€g lementeaza Si
supravegheaza piata de capital, precum si institutiile si operatiunile specifice.
ASOCIATIA BROKERILOR €Ste 0 asociatie profesionala, nonprofit, care asigura
reprezentarea intereselor membrilor sai, perfectionarea pregatirii profesionale si
dezvoltarea pietei de capital.

BURSA ELECTRONICA RASDAQ (BER) are ca obiect de activitate administrarea sistemului de
tranzactionare si supraveghere a pietei.
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BURsA DE vaLorl Bucurestiare rolul de a incuraja dezvoltarea unei piete de capital
eficiente, care sa ofere conditii egale de operare si totala siguranta a tuturor
investitorilor.

Denumirea de vusa vine din limba franceza, de la cuvantul vourse si semnifica o
punguta, saculetul cu bani destinat cheltuielilor zilnice; punga devine mai apoi

emblema localurilor cu activitate comerciald din porturile italiene.

Intr-o economie de piatd, o societate pe actiuni devine importantd numai dacd actiunile acesteia
sunt admise sa fie cotate la bursa.

Actiunile emise de societatea pe actiuni pot fi cotate la bursa de valori in doua situatii distincte,
carora le corespund doua metode diferite:

- cotarea actiunilor existente;

- cotarea unor actiuni nou emise.

actionar kil 5 BT TRl COMPANIE
‘ publica ‘
| 3

B s o
ia legatura cu

e —

depune
documentatia

Traseul spre listarea la bursa a unei societati comerciale
Cadrul legislativ al pietei capitalurilor

- Legea nr. 297 / 2004 privind piata de capital

- Regulamentul CNVM nr. 13/2004 privind emitentii si operatiunile cu valori
mobiliare

- Regulamentul CNVM nr.- 2 / 2005 privind veniturile CNVM

- Regulamentele BVB. Regulamentele BER

Conditiile formale sunt legate de:

- organizarea firmei sub forma societatii pe actiuni (SA);

- statutul de societate deschisa (vanzarea unui procent din actiunile firmei catre public). in cazul
in care firma este societate cu raspundere limitata (SRL) si aceasta doreste listarea la bursa, este
obligatorie procedura de transformare in societate pe actiuni.

Prezentam principalele cerinte pentru cotarea la bursa.

+ Tn urma deschiderii firmei, actiunile vor fi inregistrate in cadrul unui departament specializat
al Comisiei Nationale a Valorilor Mobiliare (CNVM), numit Directia Generala de Supraveghere.

- Societatea care solicita listarea trebuie sa functioneze de minimum trei ani, anterior solicitarii
si sa Intocmeasca, pentru aceasta perioada, situatii financiare in conformitate cu prevederile
legale.
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- Emitentul trebuie sa depuna la Bursa de Valori, prin intermediul unei Societati de Servicii de
Investitii Financiare toate documentele cerute (cerere de admitere la tranzactionare, prospectul
de oferta publica sau prospectul de admitere la tranzactionare, in limba romana si tradus in
limba engleza, in forma legalizata, situatii financiare etc).

- Plata comisioanelor corespunzatoare catre Bursa de Valori: de procesare a dosarelor de
inscriere si admitere la tranzactionare, tariful de mentinere la tranzactionare si de promovare
din Categoria 2 in Categoria 1 si din Categoria 3 in Categoria 2.

n cazul in care nu indeplineste conditiile cotarii la BVB, firma are acces la Bursa Electronica
Rasdaq (BER).

Bursa de Valori Bucuresti, INfiintata in 1994 si organizata ca societate pe actiuni,
functioneaza sub controlul si supravegherea guvernului.

Conditiile necesare inscrierii la cota BER sunt mult mai putin restrictive decat cele
pentru listarea la bursa de valori, in functie de bursa si de categoria bursiera
exista conditii suplimentare de cotare referitoare la capitalul social, cifra de
afaceri, profit, situatia financiara.

Orice firma poate obtine finantare si pe piata monetara (prin imprumuturi) si pe piata
capitalurilor (din vanzarea actiunilor si emiterea de obligatiuni). Relatiile unei firme cu bancile,
cu fondurile de investitii sunt necesare firmelor pentru a obtine finantare; relatiile cu societatile
de asigurare asigura firmele impotriva riscurilor. Listarea unei firme la bursa are avantaje
incontestabile, printre acestea numarandu-se: finantarea activitatii agentilor economici,
asigurarea de lichiditati, publicitatea si sporirea reputatiei comerciale, cresterea lichiditatii
valorilor mobiliare.

ASIGURAREA RESURSELOR MATERIALE RELATIILE FIRMEI CU FURNIZORII
Elaborarea programului de aprovizionare are in vedere:
» stabilirea listei de resurse materiale pentru bunurile si serviciile prevazute in programul de productie (cuprinde: toate categoriile
de materii prime, energie, apa si combustibil de care are nevoie firma pentru desfasurarea activitatii de productie);
« stabilirea necesarului propriu-zis pentru fabricarea productiei programate;
* precizarea stocului existent in prezent si a celui necesar in viitor.
1. Aprovizionarea tehnico-materiala
Orice firma este concomitent in permanents relatie cu pietele de desfacere si cu pietele de aprovizionare, piete
ale furnizorilor. Din aceste relatii decurg, ca activitati specifice oricarei firme, activitatea de desfacere si activitatea de
aprovizionare.
Tn cadrul procesului de aprovizionare tehnico-materiala, un loc important il ocupa elaborarea programului.
Etapa care urmeazé dupa elaborarea programului este incheierea contractelor economice, de stabilire a volumului si
structurii importului (daca este cazul), de stabilire a stocurilor de materii prime, materiale, combustibil, de asigurare a conditiilor de
receptionare, depozitare si pastrare a materialelor.
Activitatea de aprovizionare tehnico-materiala implica doua aspecte:
a. Procurarea factorilor de productie, care presupune:

. prospectarea pietei de aprovizionare;
. determinarea necesarului de mijloace de productie, cantitativ, calitativ si sortimental pentru derularea normala a
procesului de productie;
. incheierea contractelor de aprovizionare si incheierea formalitatilor;
. programarea aprovizionarii, derularea comenzilor si programarea transportului.
b. Gestiunea stocurilor, care necesita:
o organizarea activitatii de receptionare i depozitare a materialelor achizitionate;
. organizarea evidentei si gestiunii stocurilor.

Sarcinile departamentului de aprovizionare:
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urmarirea si respectarea graficului de aprovizionare;

asigurarea mijloacelor de transport pentru realizarea in bune conditii a aprovizionarii;

asigurarea conditiilor de depozitare necesare pastrarii calitatii si caracteristicilor materialelor;

controlul si receptia materialelor aprovizionate prin personalul CTC (controlul tehnic de calitate).

In stabilirea obiectivelor, ca punct de plecare in elaborarea strategiei de aprovizionare, trebuie sa se raspunda la
intrebari de genul:

* este eficienta folosirea unei singure surse de aprovizionare?

* exista posibilitati de diversificare a surselor?

* este avantajoasa asigurarea resurselor de la un singur furnizor sau trebuie extinsa paleta furnizorilor?
« incheierea contractelor de aprovizionare si incheierea formalitétilor;

* programarea aprovizionarii, derularea comenzilor si programarea transportului.

Activitatea de aprovizionare tehnico-materiala Se deruleaza in cadrul compartimentului de aprovizionare al
firmelor.

2. Strategii de aprovizionare tehnico-materiala

Succesul aprovizionarii materiale de pe piata furnizorilor necesit elaborarea unor strategii prin care se concretizeaza
obiectivele de urmarit si cdile de actiune.

Principalele Obiective pe care intreprinzatorii le au in vedere in cadrul strategiei de aprovizionare materiala sunt
urmatoarele:

« stabilirea necesarului real de resurse materiale pentru consum si identificarea consumurilor specifice;

* aprovizionarea cu resurse materiale si echipament tehnic de la furnizorii care asigura cele mai avantajoase conditii;

« formarea unor stocuri minime de materii prime si materiale, care sa asigure acoperirea ritmica, completa si complexa a nevoilor
de consum;

» gasirea unor posibilitati de stocare si depozitare cu cheltuieli cat mai reduse;

* conservarea rationald a resurselor materiale aprovizionate pe timpul depozitarii/stocarii.

Elaborarea Strategiei presupune:

« analiza necesitatilor de consum prin identificarea grupelor de resurse pe categorii de importanta si posibilitati de
obtinere;

* analiza sistematica a pietei pentru a se evidentia: in ce masura resursele strategice pentru intreprindere sunt ofertate la
vanzare; care sunt conditiile de livrare, de calitate; care este puterea de negociere a furnizorilor; daca intreprinderea are
capacitatea de a se bucura de avantaje pe piata;

e identificarea oportunitatilor de actiune in relatiile cu furnizorii;

* identificarea cailor de actiune eficienta pe piata.

Asigurarea resurselor materiale este realizata prin colaborarea mai multor compartimente

Compartimentul tehnic Compartimentul desfacere
intocmeste specificatiile vinde produsele
materiale

Compartimentul aprovizionare
planifica, programeaza, transporta,
depoziteaza, elibereaza pentru
consum resursele materiale

Compartimentul financiar Sectorul productie
achita facturile pentru transforma materialele n
cumpararea materialelor produse

Analiza pietei furnizorilor reprezints o etapa importanta in elaborarea strategiei de aprovizionare materiala.
Aceasta este precedata de:

« identificarea si evaluarea necesitatilor materiale ale firmei;

« identificarea ofertelor de produse (materiale, echipament tehnic etc.) si a furnizorilor potentiali.

in contextul etapei de analiza a furnizorilor, se raspunde la ,intrebari" de genul:

» care sunt resursele oferite de piata?

» care sunt segmentele de furnizori pentru care este necesara desfasurarea actiunii de analiza?
» care furnizori prezinta interes pentru investigarea detaliata?

* prin ce se

caracterizeaza asemenea furnizori?

* cu cine se pot incheia efectiv afaceri?

3. Relatiile cu furnizorii - evaluarea si selectia furnizorilor

in relatia cu furnizorii, pe lang4 respectarea angajamentelor contractuale trebuie respectate si principii aga cum sunt:
cinstea, indeplinirea promisiunilor, punctualitatea, integritatea morala. Toate acestea pot contribui la bunul renume al firmei si la
succesul ei.
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Pentru achizitionarea de resurse materiale firma ,Altfel Design SA" trebuie sa ntretina bune relatii cu furnizorii, care asteapta sa
fie tratati cu respect, sa fie platiti la timp si corect.

in derularea oricarei activitati de productie, Studiul prealabil al datelor si informatiilor referitoare la furnizori
reprezintd un punct de plecare. Existd mai multe Sisteme de evaluare a furnizorului, in analiza fiecaruia sunt luate in
considerare Criterii obiective si subiective. Aprecierea trebuie facuta atat pentru furnizorii curenti, cat si pentru cei
potentiali.

Criterii obiective ce trebuie luate in calcul in aprecierea furnizorilor:

1. Modul de derulare a livrarilor anterioare; se urmareste daca s-au inregistrat abateri fata de termenele de livrare
precizate in contractul comercial sau stabilite de comun acord cu furnizorul gi daca s-a respectat frecventa livrarilor.

2. Modul de respectare a conditiilor referitoare la cantitatea si calitatea comandata in functie de
care se stabileste potentialul de livrare al furnizorului.

Acesta se calculeaza tinand cont de rezultatele operatiei de receptie in urma careia se controleaza cantitatea, calitatea si
sortimentatia lotului sosit, precum si raportul dintre partea care corespunde si partea care nu corespunde specificatiilor din
comanda. Tn acelasi timp, se determina si procentul de respingere a cantitatilor de materiale necorespunzatoare calitativ sau a
celor lipsa.

3. Evolutia in timp a preturilor de vanzare. Un furnizor ale carui preturi au o evolutie imprevizibila i nejustificata de
obicei va fi evitat.

4. Pozitia financiara a furnizorului. O semnificatie deosebita in evaluarea furnizorilor o are potentialul financiar,
pentru ca insuficienta resurselor financiare limiteaza posibilitatile furnizorului in asigurarea bazei materiale necesare,
desfagurarea activitatii proprii i, ca urmare, respectarea termenelor de livrare.

Un alt criteriu ar fi situarea in tara sau in afara tarii a sursei de furnizare in general, sunt preferati furnizorii
locali, pentru ca se pot rezolva operativ comenzile urgente (agentul de cumpérare se deplaseazé mai repede si mai usor la
sediul furnizorului, comunicatiile sunt mai simple si se pot stabili raporturi mai bune intre reprezentantii furnizorilor si
consumatorilor).

Folosirea mai multor furnizori genereaza competitie (concurentd) intre ei, toti fiind constienti de necesitatea realizarii in conditii cat
mai bune a angajamentelor de furnizare pe care si le-au asumat.

Uneori, furnizorii straini ofera conditii mai avantajoase sub aspectul calitatii superioare, al sigurantei livrarii la timp, al pretului. in
aceste conditii, este fireasca orientarea clientilor spre furnizori din alte tari. Aceste situatii sporesc competitia intre furnizori.
Indiferent de situatie, este necesara pastrarea bunelor relatii cu furnizorii traditionali. Este de datoria compartimentului de
aprovizionare sa ramana in relatii bune cu asemenea furnizori.

Factorii subiectivi vizeaza:

« flexibilitatea

si adaptabilitatea furnizorului;

* reputatia;

» competenta manageriala;

* promptitudinea

si calitatea serviciilor pe care le asigura furnizorul;

« situarea la nivelul standardelor acceptate (vor fi eliminati de pe lista partenerilor de afaceri, furnizorii ce se situeaza sub
standarde).

Exista si metode de evaluare si selectie a furnizorilor, mai des folosita fiind metoda acordarii de puncte in functie de
importanta si gradul de manifestare a criteriului.

CARTEA GALBENA este omologul roméanesc al catalogului yellow book, al doilea anuar, baze de date
comerciale, ca importanta din lume. Ea este un instrument indispensabil pentru omul de afaceri, pentru functionarul public
si pentru fiecare cetatean care are nevoie de o baza de date fezabila. Informatiile pe care le cuprinde il ajutd pe fiecare manager,
pe oricare angajat al unei firme sa afle adrese si telefoane importante, sa identifice noile servicii aparute, sa ia rapid contactul cu
potentialii clienti sau parteneri, sa intre in dialog cu serviciile publice din judet.

De regula, pentru inregistrarea datelor cu privire la furnizori, firmele utilizeaza o fisa ca aceea care urmeaza:

CARTELA FURNIZORULUI

Denumirea produsului
Conditii de livrare oferite

e marimea lotulUi.............ceeveiiiiiiiniii e
7. Observatii:

» daca respecta termenul de livrare............ccccevvveeee.n.
« litigii avute Tn trecut.........cccooii e

* perspective de imbunatatire a relatiilor...................
* perspective de imbunatatire a calitatii......................
« produse noi avute Tn vedere...........ccccceeviiieeenns
* probleme de negociere a pretului............c.cccceoueeee.
e alte observatii........cccocceeiiiiii
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« furnizori potentiali in perspectiva...............cccccceee.

Avand in vedere aceste criterii, ar trebui ca la nivelul firmei sa se asigure 0 prima selectie a potentialilor furnizori.
Prin eliminarea furnizorilor neviabili (produs de calitate slaba, pret exagerat, conditii de livrare impuse in contrast cu realitatile de
pe piata etc.) se simplifica actiunile urmatoare care conduc la finalizarea strategiei de aprovizionare materiala, implicit la
concretizarea viitoarelor relatii de colaborare pe linie de vanzare-cumparare.

De mare actualitate, in domeniul aproviziondrii, este dezvoltarea relatiilor de parteneriat; acestea sunt relatii ce
definesc cooperarea dintre client si furnizor, ca rezultat al fixarii unor obiective comune in strategiile proprii de dezvoltare.

Concepte-cheie: piete de desfacere; piete ale furnizorilor; gestiunea stocurilor.

Concluzii:

Procesul de aprovizionare se refera la elaborarea programului (elaborarea unor previziuni privind necesarul de materiale,
dimensionarea stocurilor, negocierea contractelor comerciale), la procurare (identificarea surselor de aprovizionare si alegerea
celor mai economice), la receptie si depozitare (primirea-receptia materialelor sosite de la furnizori), la transport (asigura
deplasarea materialelor in interiorul si exteriorul unitatii economice), dar si la evaluare si control.

Asigurarea resurselor umane necesare firmei

DECIZIILE MANAGERIALE DIN DOMENIUL RESURSELOR UMANE SUNT PRINTRE CELE MAI DIFICILE, deoarece
presupun imbinarea mai multor factori (individuali, organizationali si situationali). Domeniul
managementului resurselor umane presupune pregatirea si adoptarea unor decizii de personal care
trebuie sa evalueze fiecare situatie sub un dublu aspect: moral si legal. Acestea includ o serie de alegeri
cu privire la angajati, adesea, foarte dificile.

1. Angajatii firmei — criterii de recrutare, selectia angajatilor

Resursele umane reprezinta una dintre cele mai importante investitii ale unei firme, de care depinde
succesul sau insuccesul in afaceri.

RECRUTAREA PERSONALULUI reprezinta procesul de cautare, localizare, identificare si atragere a
candidatilor care prezinta caracteristicile profesionale necesare sau care corespund cel mai bine cerintelor
posturilor vacante actuale si viitoare.

Recrutarea personalului urmeaza in mod logic etapei planificarii resurselor umane. Asadar, efortul de
recrutare si metodele care trebuie folosite de catre firma sunt dependente de procesul de planificare a
resurselor umane si de cerintele specifice posturilor ce urmeaza sa fie ocupate. Cunoasterea din timp a
necesarului de personal permite desfasurarea in bune conditii si cu mai multe sanse de succes a
procesului de recrutare a personalului.

CONSTRANGERI IN POLITICILE MANAGERIALE:

» conditiile si schimbarile de pe piata muncii;

» atractia zonei sau a localitatii, precum si facilitatile locaie ca, de exemplu: locuinta, transportul,
magazinele etc.;

« cadrul legislativ sau juridic;

« sindicatele;

* imaginea sau reputatia organizatiei;

» situatia econémico-financiara a firmei.

CRITERIILE DE RECRUTARE se stabilesc la nivelul fiecarei firme in stransa legatura cu obiectivele firmei. Ele
vor trebui sa tind seama de:

* nevoia de fortd de munca a firmei;

» specificul activitatii firmei;

» structura fortei de munca necesara firmei: studii, specializare, nivel de calificare, varsta etc;

« conformitatea cu cadrul legal (Codul muncii etc);

 conformitatea cu contractul de munca incheiat cu sindicatele etc.

Selectia angajatilor reprezinta una dintre activitatile de baza ale managementului resurselor umane care,
de regula, se efectueaza in cadrul compartimentului de personal, dar care constituie responsabilitatea
managerilor de pe diferite niveluri ierarhice.

ETAPE IN PROCESUL DE SELECTIE A PERSONALULUI:

« alegerea preliminara a solicitantilor;

» completarea formularului de cerere de angajare;

* intervievarea pentru angajare;

* testarea pentru angajare;

» verificarea referintelor;

» examenul medical;

« interviul final;

* decizia de angajare.

2 Relatii intre salariati si firma — fisa postului

Relatiile dintre firme si angajati depind de trei categorii de factori.
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- Caracteristicile managerului, calitatile personale: sentimente, valori, puncte forte. Are incredere in
subordonati? Accepta riscul?

- Caracteristicile angajatilor, gradul de cunoastere si de stapanire a situatiei; dorinta de rezolvare a
problemelor si de asumare a responsabilitatilor; dorinta de a li se acorda independenta in rezolvarea
sarcinilor; placerea de a lucra individual sau in echipa.

- Caracteristicile situatiei. Ce aptitudini presupune confruntarea cu situatia in cauza? Ce constrangeri
de timp impune?
EFICIENTA COMPORTAMENTULUI MANAGERILOR DEPINDE $I DE MEDIUL DE LUCRU.

« Cand sarcinile sunt clare si de rutina, angajatii vor percepe managementul directiv ca fiind inutil, ceea
ce reduce satisfactia profesionala si gradul de acceptare a liderului. Sarcinile bine definite se intalnesc, cel
mai des, la nivelurile ierarhice inferioare ale organizatiilor.

« Cand sarcinile asumate sunt interesante dar neclare, angajatii vor accepta atat managementul
directiv, cat si pe cel participativ.

« Cand activitatile sunt frustrante, lipsite de satisfactii, subordonatii vor prefera comportamentul de
sprijin.

Astfel, relatiile dintre angajati si firme sunt rezultanta a trei categorii de influente: tipul de comportament al
managerului, tipul de angajat, mediul de lucru.

TIPUL DE COMPORTAMENT ADOPTAT DE MANAGERI.

Prezentam cateva dintre tipurile cele mai cunoscute.

» Comportamentul directiv. Managerii directivi programeaza munca, mentin standardele de performanta si
ii incunostinteaza pe subordonati despre ceea ce agteapta de la ei. Instituie o relatie bazata pe
exercitarea autoritatii.

» Comportamentul de sprijin. Astfel de manageri sunt prietenosi, abordabili $i preocupati sa stabileasca si
sa mentina relatii interpersonale placute. Instituie relatii de consideratie reciproca.

» Comportamentul participativ. Liderii participativi se consultd cu subordonatii in probleme legate de
munca gi iau in consideratie opiniile acestora.

» Comportamentul orientat spre realizéri. Liderii orientati spre realizari ii incurajeaza pe subordonati sa
depuna toate eforturile pentru o cat mai buna realizare a obiectivelor. Ei isi exprima increderea in calitatile
subordonatilor.

TIPURILE DIFERITE DE ANGAJATI prefera sau au nevoie de tipuri diferite de relatii angajat-firme.

« Angajatii care prefera sa li se spuna ce au de facut vor aprecia stilul directiv. Asemenea angajati simt
ca nu stapanesc bine ceea ce au de facut.
Relatiile intre salariati si firma au la baza fisa postului. Fiecare firma, in functie de specificul activitatii sale,
de dimensiunile acesteia isi contureaza schema de incadrare, in care se precizeaza posturile existente,
prezente si viitoare.
Postul reprezinta adaptarea unei functii la particularitatile fiecarui loc de munca si la caracteristicile
titularului care 1l ocupa.
COMENTATI:
,In sistemul intereselor economice, interesul personal este cel mai direct, nemijlocit, categoria de
stimulente materiale cu care trebuie inceput este cea a stimulentelor economice personale. Din acest
punct de vedere, principala parghie economica de realizare a interesului personal o constituie salariul la
nivelul fiecarui lucrator angajat. [...] in afara acestor parghii de stimul economic, orice activitate productiva
vestejeste.”

(Gheorghe Postelnicu, Teorie economica)

In raport cu postul, functia constituie factorul de generalizare a unor posturi asemanatoare si are in vedere
aceleasi caracteristici principale referitoare la obiective, sarcini, autoritate si responsabilitate.

Obiectivele postului, reprezinta definirea calitativa si cantitativa a scopurilor. Acestea justifica ratiunea
infiintarii si functionarii postului respectiv; se regasesc in obiectivele firmei. Pentru a fi realizate, titularului
postuluii i sunt conferite sarcini, autoritate si responsabilitati.

Sarcina este o componenta a atributiei, cea mai mica unitate de munca fixata unui executant, care
reprezinta o actiune clar formulata, orientata spre realizarea unui obiectiv precis; deci sarcina este
elementul concret de actiune in cadrul atributiei. Atributia cuprinde ansamblul de sarcini identice necesare
realizarii unei parti dintr-o activitate.
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Autoritatea este o alta componenta a postului care exprima limitele in cadrul carora titularul postului are
dreptul de a actiona pentru realizarea obiectivelor individuale si exercitarea atributiilor. Se refera la ceea

ce are dreptul sa faca angajatul X.
Responsabilitatea este acea componenta a postului care concretizeaza latura atitudinala a atributiei si

reprezinta obligatia titularului postului de a indeplini sarcinile s atributiile derivate din obiectivele
individuale ale postului Ca obligatie de a executa anumite sarcini, responsabilitatea este un raspuns dat
autoritatii, Tn sensul ca autoritatea este acordata sau delegatd, pe cand responsabilitatea este ceruta.
FISA POSTULUI este un document care precizeaza sarcinile si responsabilitatile ce-i revin titularului
postului, conditiile de lucru, conditiile de ocupare a postului, aptitudinile necesare, competenta
manageriala, atributiile, limitele de competenta, sfera relationala.

Fisa postului este un document deosebit de important atat pentru activitatea de resurse umane, cat si
pentru derularea in bune conditii a intregii activitati din firma.

FISA POSTULUI ARE MAI MULTE SCOPURI:

* ajuta la definirea postului pentru noii titulari;

* serveste drept punct de pornire in intocmirea anunturilor de recrutare;

* se foloseste in stabilirea criteriilor de recrutare;

+ este un instrument de evaluare a performantelor angajatilor.

FISA POSTULUI AR TREBUI SA CONTINA DATE MINIME DESPRE:

» denumirea postului de munca;

* integrarea in structura organizatorica;

* responsabilitatile cerute;

* sarcinile stabilite;

» activitatile si actiunile specifice postului de munca;

» competentele postului de munca, contextul muncii;

* pregatirea necesara postului de munca;

» salariul gi conditiile de promovare.

DENUMIREA POSTULUI DE MUNCA este luata din nomenclatorul national al profesiilor, pozitia postului de
munca este preluata sub forma unei cifre din Clasificarea Ocupatiilor din Romania (COR).

3.4.3. Salarizarea personalului firmei si alte forme de venit pentru angajati

SALARIUL reprezinta suma de bani incasata de catre angajat, ca remuneratie pentru activitatea depusa
intr-o intreprindere.

Economistii si alti specialisti sunt tot mai interesati pentru o politica salariala eficienta in domeniul
resurselor umane. La baza acesteia sta convingerea ca remuneratia este nu numai o consecinta, ci si o
premisa a unei activitati economico-sociale de succes.

Este necesar ca politica in domeniul salarizarii:

* sa se inscrie in politica de ansamblu a organizatiei,

* 83 raspunda, cerintelor generale, obiective ale cresterii eficientei activitatii desfagurate;

* sa asigure accentuarea cointeresarii angajatilor nu numai pentru realizarea de performante individuale,
dar gi pentru un aport sporit la performanta globala a firmei.

Elaborarea oricarui sistem de salarizare trebuie sa aiba in vedere respectarea unor principii generale.
Prezentam in continuare aceste principii.

* PRINCIPUL FORMARII SALARIULUI PE BAZA MECANISMELOR PIETEI SI IMPLICARII AGENTILOR ECONOMICO-

SOCIALI. Salariul rezulta, in principal, din raportul care se formeaza pe piata muncii intre oferta si

cererea de forta de munca, componente care, prin variatiile lor, determina variatii ale salariului.
Mecanismele de stabilire a salariului nu mai sunt astazi acelea ale concurentei perfecte sau ale economiei
liberei concurente, cand nivelul salariului se determina numai din raportul dintre cerere si oferta. in
prezent, salariul se stabileste dincolo de raportul dintre cerere si oferta, prin participarea sindicatelor si a
statului.

* PRINCIPIUL NEGOCIERII SALARIILOR. Negocierea este considerata unul dintre elementele esentiale ale
politicii salariale care desemneaza procesul de realizare a unor contracte, conventii sau acorduri intre
,partenerii sociali". Negocierea este un dialog intre diferiti parteneri economico-sociali in care se confrunta
argumente privitoare la raporturile de munca. Orice firma trebuie sa tind cont de contractul colectiv de
munca si va trebui sa negocieze contracte individuale de munca.

* PRINCIPIUL EXISTENTEI SAU FIXARII SALARIILOR MINIME.

Notiunea de ,salariu minim" este folosita in acceptiuni diferite de catre specialigti. Metoda considerata
adecvata tarii noastre pentru stabilirea salariului minim este metoda care se bazeaza pe cheltuielile
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necesare asigurarii unui nivel de trai decent, acceptabil din punct de vedere social. Aceasta metoda
presupune deducerea salariului minim din bugetul minim de consum al unei familii standard de salariati
(vezi lectia ,Bugetul de familie"). Asadar, firmele vor tine cont de salariul minim pe economie.

* PRINCIPIUL ,,LA MUNCA EGALA, SALARIU EGAL". Este unul dintre principiile de Laza ale salarizarii
reprezentand punctul de plecare pentru determinarea salariilor. Aplicarea acestui principiu in sistemul de
salarizare impune un criteriu echitabil de salarizare.

Acestui ultim principiu i se asociaza céteva conditionari.

* CANTITATEA MUNCII reprezinta o conditionare care se reflecta prin faptul ca salariile sunt exprimate prin
numarul total de ore de munca dintr-o luna sau prin munca efectuata intr-o ora. Prin intermediul normelor
de munca, se poate calcula salarizarea pentru diferite operatii, lucrari sau produse.

* NIVELUL DE CALIFICARE PROFESIONALA. Fixarea salariilor in functie de nivelul de calificare profesionala
este o practica larg raspandita si acceptata. Diferentierea salarizarii dupa calificare este practicata si in
tara noastra.

* CALITATEA, REZULTATELE SI PERFORMANTELE MUNCII. Este o conditionare care pune accent pe stimularea
muncii de calitate superioara, deoarece pot exista situatii in care doi lucratori, avand aceiasi calificare, sa
dea rezultate diferite din punctul de vedere al calitatii.

» CONDITIILE DE MUNCA. Tn conceperea oricarui sistem de salarizare trebuie sa se tina seama si de
conditiile in care se presteaza munca, acordandu-se salarii mai mari celor care-si desfagoara activitatea in
conditii de munca mai grele, diferenta de salarizare reprezentand cheltuieli mai mari, strict necesare
refacerii fortei de munca, in sistemul de salarizare conditiile de munca se reflecta prin:

- nivelurile salariilor acordate activitatilor respective;
- durata mai mica a zilei de munca;

- numarul suplimentar de zile de concediu de odihna.

¢ PRINCIPIUL LIBERALIZARII SALARIILOR. Determinarea salariilor se realizeaza intr-o libertate destul de mare
atat din punct de vedere legal cat si contractual. In principiu statele au I&sat partenerii sociali s& decida
asupra continutului negocierilor cu privire la salarii, limitand la strictul necesar prevederile legislatiei muncii
in acest domeniu.

* CARACTERUL CONFIDENTIAL AL SALARIULUI. Legea precizeaza expres ca salariul de baza, adaosurile si
sporurile sunt confidentiale. Aplicarea acestui principiu inseamna interzicerea comunicarii altor persoane a
salariilor individuale sau a castigurilor totale realizate de angajatii organizatiei avute in vedere.

ALTE FORME DE VENIT PENTRU ANGAJATI

Legislatia din tara noastra accepta si alte forme de venit pentru angajati. Acestea pot sa constea, dupa
caz, in:

* tichete de masa, tichete-cadou, tichete de cresa etc;

* bonusuri de vacanta;

* prime de sarbatori;

» sporuri: de vechime in munca, de fidelitate fata de firma, munca grea, munca de noapte, ore supli-
mentare, ore lucrate in weekend, calificari speciale;

» facilitati precum: punerea la dispozitia angajatului a unui telefon mobil, autoturism de serviciu.

Resursele cele mai importante ale unei firme sunt constituite de oameni. Acestia, prin pregatire,
experienta, pasiune, fidelitate, initiativa, spirit de echipa, reprezintd elementul cel mai activ pentru
cresterea eficientei, a profitabilitatii firmelor. Conditia de baza pentru realizarea obiectivelor firmei este
prezenta efectiva a omului potrivit la locul potrivit.

CONCEPTE-CHEIE:

recrutarea personalului; fisa postului; salariu; venit.

EXERSAREA COMPETENTEI SPECIFICE:

Utilizarea rationala a resurselor financiare, materiale, informationale si umane.

APLICAREA PLANULUI DE AFACERI |

1. Derularea activitatilor firmei
Comentati: ,,PLANURILE NU INSEAMNA NIMIC. PLANIFICAREA E TOTUL."
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Dwight Eisenhower

3.5.1. Derularea activitatilor firmei

PENTRU A INDEPLINI ROLUL DE INSTRUMENT ESENTIAL iN PLANIFICAREA S| CONDUCEREA UNEI AFACERI, DESCRIS INTR-UNA DINTRE LECTIILE
ANTERIOARE, PLANUL DE AFACERI TREBUIE PUS iN APLICARE. PREGATIREA DERULARII ACTIVITATILOR FIRMEI, A PROCESULUI DE PRODUCTIE
SPECIFIC ACESTEIA PRESUPUNE REALIZAREA PLANULUI OPERATIONAL, CONFORM TERMENELOR PRECONIZATE; PRESUPUNE, ASA CUM ATI
INVATAT INTR-UNA DINTRE LECTIILE ANTERIOARE, $I ASIGURAREA RESURSELOR FINANCIARE, MATERIALE $I UMANE.

BESURSELE SUNT ATRASE SI CONSUMATE IN PROCESUL DE PRODUCTIE, CA FACTORI DE PRODUCTIE; PRODUCTIA SE

Intrebari si réspunsuri care orienteaza actiunile intreprinzatorului pentru atingerea obiectivelor firmei:

* Cum trebuie sa se produca? RASPUNSUL ESTE REPREZENTAT DE ALEGEREA METODEI DE PRODUCTIE POSIBILE DIN PUNCT DE
VEDERE TEHNIC, A PROCEDEULUI DE FABRICATIE CEL MAI AVANTAJOS.

» Cat sa se produca? RASPUNSUL SE REFERA LA VOLUMUL PRODUCTIEI, LA CANTITATEA BUNURILOR CE SE VOR FABRICA.

* In ce fel sa se produca? RASPUNSUL TINE DE POSIBILITATILE TEHNICE DE PRODUCTIE.

PROGRAMUL DE PRODUCTIE AL FIRMEI SE STABILESTE PORNIND DE LA OBIECTIVELE PROPUSE. DECIZIA ECONOMICA PROPRIU-ZISA ESTE LUATA
RASPUNZAND LA INTREBARILE MENTIONATE. UN RASPUNS NEADECVAT VA AFECTA EFICIENTA ACTIVITATII FIRMEI.

iN DERULAREA ACTIVITATILOR, UN ASPECT IMPORTANT ESTE REPREZENTAT DE REALIZAREA FUNCTIILOR FIRMEI.

Func’;ia REPREZINTA ANSAMBLUL PROCESELOR DE MUNCA ASEMANATOARE SAU COMPLEMENTARE, CARE CONTRIBUIE LA REALIZAREA
ACELUIASI OBIECTIV.

Principalele functii care exista in firmele moderne, pe bIMENSIUNI MIJLOCII §1 MARI SUNT:

* FUNCTIA COMERCIALA;

* FUNCTIA DE PRODUCTIE;

* FUNCTIA DE PERSONAL;

* FUNCTIA FINANCIAR-CONTABILA,;

* FUNCTIA DE CERCETARE-DEZVOLTARE.

A. Functia comerciala a firmei PRESUPUNE URMATOARELE ACTIVITATI PRINCIPALE:

* APROVIZIONAREA CU MATERII PRIME, MATERIALE, ECHIPAMENTE DE PRODUCTIE ETC. PENTRU DESFASURAREA PRODUCTIEI FIRMEI,

* DESFACEREA PRODUSELOR, VANZAREA PRODUSELOR FABRICATE;

* MARKETINGUL, CUNOASTEREA CERERII §1 OFERTEI DE PE PIATA.

B. Functia de productie se REFERA LA PROCESUL DE PREGATIRE $I REALIZARE PROPRIU-ZISA A PRODUSELOR FINITE. O INTREBARE
LEGITIMA ESTE CEA REFERITOARE LA ,,DRUMUL" PRIN CARE IDEEA REFERITOARE LA UN PRODUS DEVINE PRODUSUL FABRICAT, DESTINAT PIETEI
S| COMERCIALIZAT. SCHEMA PREZENTATA MAI JOS URMARESTE ETAPELE DE DEZVOLTARE A IDEI DE PRODUS, PANA LA PRODUSUL FINIT,;
INCLUDE, DE ASEMENEA, O ILUSTRARE A PRODUSELOR FINITE.

ideea unui produs — conceptul de produs — prototip — prototip final — produs final

CONCEPTUL DE PRODUS ESTE O VARIANTA DE PRODUS EXPRIMATA iN TERMENI CARE INTERESEAZA CONSUMATORUL. PROTOTIPUL REPREZINTA
PRODUSUL REALIZAT, POTRIVIT CONCEPTULUI, IN VEDEREA TESTARII. PROTOTIPUL FINAL ESTE PROTEJAT PRIN BREVETE DE INVENTIE,
INREGISTRAREA MARCII (DE FABRICA, DE COMERT), DREPT DE AUTOR ETC. IN PREZENT SE CONSIDERA CA SE VINDE ,,UN PRODUS TOTAL";
ACESTA INCLUDE ANSAMBLUL ELEMENTELOR (CORPORALE, ACORPORALE, IMAGINEA PRODUSULUI), CARE iL DETERMINA PE CONSUMATOR SA
CUMPERE PRODUSUL.

Componente care definesc un produs:

* CORPORALE: CARACTERISTICI LEGATE DE PARTEA MATERIALA A PRODUSULUI;

* ACORPORALE: FIRMA, MARCA, LICENTA, PRETUL, INSTRUCTIUNI DE UTILIZARE;

* IMAGINEA PRODUSULUI, ANSAMBLUL REPREZENTARILOR (PERSONALE S SOCIALE) DESPRE PRODUS.

FUNCTIA DE PRODUCTIE PRESUPUNE MAI MULTE ACTIVITATI PRINCIPALE.

* Programarea, lansarea si urmarirea productiei;

- STABILIREA CANTITATII DE PRODUSE CE TREBUIE REALIZATE INTR-O ANUMITA PERIOADA (CU ANUMITE CONSUMURI $I LA O ANUMITA
CALITATE), PE LOCURI DE MUNCA,;

- COMUNICAREA ASPECTELOR MENTIONATE ANTERIOR, EXECUTANTILOR;

- VERIFICAREA REALIZARII ACESTORA.

* Fabricatia; FiND COMPONENTA PRINCIPALA A FUNCTIEI DE PRODUCTIE, FABRICATIA IMPLICA EXECUTAREA PRODUSELOR, IN CANTITATILE
$! LA TERMENELE STABILITE, LA ANUMITE STANDARDE DE CALITATE.

In stadiul de pregatire a fabricatiei se intocmesc:

* NOMENCLATORUL DE PRODUSE SI PIESE;

* FISA TEHNOLOGICA iN CARE SE PRECIZEAZA MODUL DE FABRICATIE A PRODUSELOR;

* DESENELE DE ANSAMBLU SI DE EXECUTIE;

* LISTA CONSUMURILOR SPECIFICE.

« Controlul tehnic de calitate; numiT uzuaL C.T.C., CONSTA IN COMPARAREA CARACTERISTICILOR CALITATIVE ALE RESURSELOR
MATERIALE ALE FIRMEI $I ALE PRODUSELOR EXECUTATE CU STANDARDELE $I NORMELE DE CALITATE.

* intretinerea si repararea utilajelor PENTRU ASIGURAREA FUNCTIONARII NORMALE A ECHIPAMENTELOR DE PRODUCTIE.

* Productia auxiliara pe ENERGIE, ABURI ETC. ASIGURA CONDITIILE DE DESFASURARE NORMALA A PRODUCTIEI $1 A MUNCII DIN CADRUL
FIRMEL.

C. Functia de personal AsiGURA ANGAJAREA RESURSELOR UMANE NECESARE PENTRU ACTIVITATEA FIRMEI, DEZVOLTAREA I
MOTIVAREA ACESTORA.

D. Functia financiar-contabild INcLUDE ACTIVITATILE CARE ASIGURA, PE DE O PARTE, RESURSELE FINANCIARE PENTRU REALIZAREA
OBIECTIVELOR FIRMEI, IAR PE DE ALTA PARTE, EVIDENTA VALORICA A PATRIMONIULUI DE CARE DISPUNE FIRMA.

E. Functia de cercetare-dezvoltare iNncLUDE ACTIVITATI CARE URMARESC INTRODUCEREA PROGRESULUI STIINTIFIC §I TEHNIC, ASA
CUM SUNT:

* ELABORAREA DE PROIECTE REFERITOARE LA STRATEGII $I POLITICI ALE FIRMEI;

* CERCETARI APLICATIVE REALIZATE IN CADRUL FIRMEI;
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o ACTIVITA]'I DE ORGANIZARE CU CARACTER INOVATOR.
2. Comercializarea rezultatelor activitatii

Reamintim:

P=CpPp+PR

UNDE: P — PRETUL

CP — COSTUL DE PRODUCTIE PR — PROFITUL

PROFESORUL AMERICAN PHILIP KOTLER SUSTINEA CA DIN MIXUL DE MARKETING (FORMAT DIN PRODUS, PROMOVARE, DISTRIBUTIE, PRET),
PRETUL ESTE SINGURA COMPONENTA CARE ADUCE VENITURI, CELELALTE COMPONENTE PRESUPUNAND NUMAI CHELTUIELI
COMERCIALIZAREA BUNURILOR PRODUSE DE FIRMA ESTE PRECEDATA DE STABILIREA PRETULUI DE VANZARE. CALCULUL PRETULUI DE
VANZARE ARE LA BAZA COSTURILE PENTRU PRODUCEREA $1 DESFACEREA BUNULUI RESPECTIV (COSTURI DE CONCEPTIE, PRODUCTIE PROPRIU-
ZISA, DISTRIBUTIE, PROMOVARE).

CHELTUIELILE TREBUIE INCLUSE iN PRETUL DE VANZARE AL PRODUSULUI PENTRU A FI RECUPERATE. ACEASTA ESTE O CONDITIE PENTRU
RELUAREA Sl CONTINUAREA PRODUCTIEL.

PORNIND DE LA FORMULA DE CALCUL PREZENTATA MAI SUS, REZULTA CA POT FI IDENTIFICATE:

* un pret minim de vanzare, iN MASURA iN CARE P = CP; IN ACEASTA SITUATIE, AGENTUL ECONOMIC CARE A PRODUS BUNUL
ECONOMIC RESPECTIV iSI| RECUPEREAZA INTEGRAL CHELTUIELILE FACUTE, FARA A OBTINE PROFIT; COSTUL REPREZINTA ASTFEL LIMITA
INFERIOARA PANA LA CARE POATE SA SCADA PRETUL DE VANZARE, FARA A PUNE iN PERICOL ACTIVITATEA AGENTULUI ECONOMIC (DACA P <
CP, AGENTUL ECONOMIC NU NUMAI CA NU OBTINE PROFIT, DAR INREGISTREAZA PIERDERI);

* un pret maxim de vanzare, ceL DINCOLO DE CARE, PE PIATA NU MAI EXISTA CERERE PENTRU BUNUL ECONOMIC RESPECTIV;
AGENTUL ECONOMIC TREBUIE SA SE INCADREZE iNTRE CELE DOUA NIVELURI DE PRET, POTRIVIT OBIECTIVELOR FIRMEI.

Strategiile de pre’g, DETERMINATE DE OBIECTIVELE SPECIFICE ALE FIRMELOR, POT FI FOARTE DIFERITE; SE POT IDENTIFICA STRATEGII
BAZATE PE URMATOARELE TIPURI DE PRETURI:

* pretul de ,leader" PRESUPUNE STABILIREA UNUI NIVEL REDUS AL PRETULUI PENTRU ANUMITE PRODUSE, IN SCOPUL ATRAGERII UNUI
NUMAR MARE DE CUMPARATORI;

* pretul ,momeala" coNsTA IN ANUNTAREA UNOR PRETURI SCAZUTE PENTRU ANUMITE PRODUSE; POTENTIALILOR CLIENTI LI SE PREZINTA
iNSA DEZAVANTAJELE OFERTEI (SPRE EXEMPLU, TRICOUL DORIT ARE DEFECTE), FIINDU-LE PREZENTATE PRODUSE ALTERNATIVE MAI
ATRACTIVE, DAR MAI SCUMPE; STRATEGIA ESTE CRITICATA, FIIND CONSIDERATA NEETICA;

* pretul ,psinologic" REPREZINTA STABILIREA UNUI NIVEL DE PRET CARE POATE INFLUENTA CRESTEREA NUMARULUI
$1/ SAU CANTITATII DE PRODUSE CUMPARATE;

* pretul ,magiC ESTE CEL CARE ARE CA TERMINATIE CIFRELE 5 §1 9, CONSIDERAT MAI ATRACTIV DECAT CEL CU ALTE TERMINATII;

* pretul de ,prestigiu" ESTE UN PRET RIDICAT, CONSIDERAT UNEORI ELEMENT DE ATRACTIE, DEOARECE CUMPARATORII
iL CORELEAZA CU O CALITATE SUPERIOARA A PRODUSULUI; STRATEGIA ESTE UTILIZATA INDEOSEBI PENTRU PRODUSELE DE LUX;

* pretul ,forfetar", sTaBiLIT PENTRU UN PACHET DE PRODUSE, DE REGULA, ASOCIATE IN CONSUM (SPRE EXEMPLU, O BLUZA §I UN
ACCESORIU CU CARE SE POATE PURTA BLUZA RESPECTIVA); PRETUL PACHETULUI ESTE ATRAGATOR DEOARECE ESTE MAI MIC iN RAPORT CU
SUMA PRETURILOR UNITARE.

ORICE STRATEGIE SE APLICA PE O ANUMITA PERIOADA DE TIMP, FIIND APOI REVIZUITA POTRIVIT SCHIMBARILOR INTERVENITE iN ACTIVITATEA
FIRMEI SAU PE PIATA.

MODALITATILE DE VANZARE A REZULTATELOR ACTIVITATII ECONOMICE POT FI DIFERITE: CU RIDICATA, CU AMANUNTUL PRIN MAGAZIN PROPRIU,
PRIN RETEA DE MAGAZINE SPECIALIZATE, LA DOMICILIUL CLIENTULUI ETC.

FIIND O EXTINDERE A COMERTULUI ACTUAL, comertul electronic ESTE O MODALITATE DE COMERCIALIZARE A PRODUSELOR FIRMEI, AFLATA INCA
LA INCEPUT; COMERTUL ELECTRONIC ARE SEMNIFICATII DIFERITE; PENTRU UNELE FIRME, INSEAMNA ORICE TRANZACTIE FINANCIARA CARE
UTILIZEAZA TEHNOLOGIA INFORMATIEI, PENTRU ALTELE ACOPERA CIRCUITUL COMPLET DE VANZARI (INCLUSIV MARKETINGUL S| VANZAREA
PROPRIU-ZISA).

Marketingul prin internet

iN PREZENT, ESTE EVIDENT IMPACTUL TEHNOLOGIEI INFORMATIEI ASUPRA TUTUROR AGENTILOR ECONOMICI, PRODUCATORI $| CONSUMATORI. iN
ACESTE CONDITII, MARKETINGUL PRIN INTERNET ESTE PENTRU ORICE FIRMA O OCAZIE DE A-$I CREA IMAGINE Sl PENTRU A ATRAGE CLIENTI.
PAGINA DE WEB PE CARE O POATE REALIZA O FIRMA REPREZINTA O PLATFORMA PRIN CARE LANSEAZA INFORMATII $I NOUTATI. LocuL
MAGAZINULUI TRADITIONAL ESTE LUAT DE WEBSITE-UL FIRMEI, ,,MAGAZINUL ELECTRONIC", PRIN CARE PREZINTA S| OFERA PRODUSE, DAR
INREGISTREAZA S| CERERILE, PRELUAND COMENZI.

COMERTUL ELECTRONIC A RASPUNS TRANSFORMARILOR INREGISTRATE DE FIRME SUB ASPECTUL ORGANIZARII S$| FUNCTIONARII ACESTORA;
SCHIMBARILE SUNT DETERMINATE ATAT DE COMPETITIA DINTRE FIRME, CAT SI DE INFLUENTA EXERCITATA ASUPRA ASTEPTARILOR CLIENTILOR.
COMERTUL ELECTRONIC ARE AVANTAJE, ATAT PENTRU FIRME, CAT S| PENTRU CLIENTI;

* FIRMELE VAND UNEI PIETE GLOBALE:

- SUNT MAI RECEPTIVE FATA DE NEVOILE CLIENTILOR;

- SUNT MAI EFICIENTE iN MODUL DE FUNCTIONARE, PRIN REDUCEREA COSTURILOR;

- POT SELECTA FURNIZORII, INDIFERENT DE LOCALIZAREA LOR GEOGRAFICA;

* CLIENTII AU DIFERITE OPTIUNI INTRE CARE POT SA ALEAGA.

iN PREZENT, PRINCIPALA REZERVA LEGATA DE COMERTUL ELECTRONIC ESTE LIPSA DE INCREDERE iN CEEA CE PRIVESTE SECURITATEA
DATELOR PERSONALE Sl A OPERATIUNILOR IN CADRUL COMERTULUI ELECTRONIC.

APLICAREA PLANULUI DE AFACERI (II)

1. Consumul eficient de factori de productie
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Manifestarea spiritului intreprinzator de catre initiatorul / initiatorii afacerii nu se limiteaza la faza de
propunere a planului de afaceri, ci caracterizeaza toate etapele de aplicare a planului propus, in conditiile
in care piata are caracter concurential si in care intreprinzatorul se confrunta cu situatii de risc gi
incertitudine in activitate. Eficienta activitatii economice desfasurate este urmarita de fiecare agent
economic; aceasta reprezinta, astfel, pentru intreprinzator, nu o problema teoretica, ci una practica,
deoarece influenteaza situatia si evolutia firmei pe piata, in raport cu alte firme concurente; o activitate
economica ineficienta il elimina pe intreprinzator.

Eficientei economica exprima raportul dintre efectele utile (rezultatele) si eforturile (cheltuielile) facute
intr-o activitate economica, pentru obtinerea acestora.

Urmairirea eficientei, a consumului eficient de factori de productie vizeaza toate activitatile firmei.
a. In ceea ce priveste aprovizionarea, intreprinzétorul trebuie s& rezolve probleme diferite, dar, in esentd,
legate de douéa aspecte principale:

* asigurarea unei aprovizionari realiste, in ceea ce priveste:

- stabilirea necesarului de materii prime, materiale, combustibil, energie etc;

- asigurarea unor surse stabile si continue de aprovizionare, prin incheierea unor contracte economice
ferme;

- Stabilirea stocurilor de productie;

* asigurarea unei aprovizionari flexibile, legata atat de nevoile si posibilitatile financiare ale firmei, céat si de
schimbarile la nivelul cererii consumatorilor.

b. La nivelul vanzarii, coordonatele unei activitafi eficiente sunt reprezentate de:

* fundamentarea activitatii de vanzare, pe cerere (caracterizata prin tip, volum si structura);

» urmdarirea vanzarii rapide a bunurilor economice si a incasarii contravalorii acestora;

» promovarea unor metode si forme moderne de vanzare.

c. In ceea ce priveste programarea, lansarea si urmarirea productiei, pentru intreprinzétor pot fi iden-
tificate:

* pe de o parte, principalul obiectiv, exprimat in consumul eficient de factori de productie;

* pe de alta parte, principala provocare, reprezentata de flexibilizarea acestei activitati, astfel incat sa
urmdreasca prompt schimbdirile la nivelul cererii, cu privire la produsele realizate de firma.

d. In ceea ce priveste fabricatia, spiritul antreprenorial al initiatorului afacerii trebuie s& se concentreze pe
0 activitate eficienta, finalizatd prin bunuri economice de calitate ridicata. In acest fel, poate sé& satisfacé
exigentele cumparatorilor si poate sa faca fata firmelor concurente.

Metode moderne de promovare a calitatii produselor sunt:

* metoda ,zero defecte";

* asigurarea calitatii (AQ);

» managementul total al calitatii (TMQ).

e. Eficienta controlului tehnic de calitate se asigura prin abordarea lui ca management al calitatii, prin
folosirea unor metode si forme moderne de promovare a calitatii produselor, precum i prin certificarea
calitatii conform standardelor internationale.

f. Intretinerea si repararea utilajelor influenteazé pozitiv eficienta activitatii firmei, dacé aceste operatii
sunt efectuate la termenele prevazute, respectand standardele de calitate. in conditiile in care aceste
exigente sunt ignorate, functionarea defectuoasa a utilajelor afecteaza negativ eficienta activitatii firmei,
sub diferite aspecte:

* cregterea costurilor de productie din cauza pierderilor determinate de intreruperea functionarii utilajelor
(cu implicatii asupra cresterii preturilor de vanzare);

* afectarea calitatii bunurilor economice produse cu utilaje necorespunzétoare din punct de vedere tehnic.
g. In privinta personalului angajat, eficienta economicad inseamnd manifestarea competentei in
indeplinirea atributiilor se serviciu, conform figsei postului, respectarea disciplinei muncii, asumarea
responsabilitatii, dar si motivarea angajatilor pentru rezultatele obtinute.

h. La nivelul activitatii contabile, eficienta economica presupune realizarea unei evidente contabile
corespunzatoare calitativ, prin incadrarea unui personal redus ca numar.

Raportarea intreprinzatorului la cerere a revenit sistematic in cerintele de urmarire a eficientei
economice la nivelul activitatilor firmei; astfel, se poate pune in evidenta importanta cererii pentru
proiectarea ofertei intreprinzatorului si pentru orientarea cailor lui de actiune economica. Tipul de
elasticitate a cererii, de exemplu, influenfeaza alegerea de catre intreprinzator a caii potrivite de actiune
pentru cresterea eficientei economice. « Satisfacerea unei cereri elastice (de exemplu, pentru acele bunuri care
pot fi inlocuite in consum de alte bunuri) determina orientarea optiunii intreprinzatorului catre cresterea
eficientei economice prin cresterea veniturilor. in aceasta situatie, eficienta economicé se exprimé prin
randamentul factorilor de productie utilizati si se calculeaza astfel:
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\Y . . , .
E:F , unde E - eficienta economicd, V - venitul realizat, CFp — consumul de factori de productie
Y

Cererea poate fi:

* elastica la pret (Kec/p> 1)

* inelastica la pret (Kec/p < 1)

* de elasticitate unitara (Kec/p = 1)

Unde:

Kec / p — coeficientul de elasticitate a cererii in functie de pret

Satisfacerea unei cereri inelastice (de exemplu, pentru bunurile de strictd necesitate, care nu pot fi
inlocuite in consum) determina orientarea optiunii intreprinzatorului cétre cresterea eficientei economice
prin cresterea eficientei utilizarii factorilor de productie. in aceasta situatie, eficienta economica se exprima
prin consumul de factori de productie utilizati si se calculeaza astfel:

E= ﬂ

Vv

Potrivit formulei de calcul, eficienta economica exprima consumul de factori de productie pentru a
obtine o unitate de venit si este cu atat mai mare cu cat consumul de factori de productie este mai mic.
2. Indicatori de eficienta
(productivitate, costuri, profit)

Preocuparea oricarei firme de a desfasura o activitate eficienta poate fi urmarita cu ajutorul unor
indicatori, asa cum sunt productivitatea, costurile si profitul. Intrebarea care se pune si la care vom incerca
sé& raspundem este urmétoarea: Care este semnificatia costurilor, productivitatii si profitului astfel incat sa se constituie in
repere importante pentru eficienta activitatii firmei?

Productivitatea este expresia eficientei utilizarii factorilor de productie; reprezinta rodnicia, randamentul
cu care sunt utilizati factorii de productie.

Nivelul productivitatii se calculeaza ca raport intre productia obtinuta (rezultatele obtinute) si
eforturile depuse (consumul de factori de productie), potrivit relatiei:

w_Q

—, unde: W — productivitatea; Q — productia obtinuta; x — factorul / factorii de productie
X

consumati.
Reamintim:
Cresterea productivitatii factorilor de productie inseamna, potrivit relatiei prezentate mai sus, obtinerea unei productii
mai mari cu acelagi volum de factori de productie sau cu un volum mai mic; in aceste conditii, cresterea
productivitatii duce la:
* scdderea costului total mediu;
* cresterea veniturilor posesorului de factori de productie;
* cresterea competitivitatii firmei.

Astfel, cresterea productivitatii duce la cresterea eficientei firmei, fiind fundamentul economic al
producerii unor bunuri economice competitive.
Pr — profitul.

Costul de productie: reprezintd ansamblu! cheltuielilor facute de producator pentru obtinerea
bunurilor economice.
Reamintim:
Pretul de vdnzare se calculeaza pornind de la costul de productie: P = Cp + Pr
Unde: P — preful de vanzare; Cp — costul de productie; Pr - profitul

Din relatia de mai sus rezulta ca o firma desfagoara o activitate economica eficienta daca respecta
urmatoarea conditie: costul de productie al unui bun economic sé& nu depdseasca pretul de vanzare,
respectiv. Cp< P

Nerespectarea acestei conditii face ca intreprinzatorul s& nu mai poata continua activitatea,
deoarece nu obtine profit. Obtinerea de profit si a unei pozitii cat mai bune pe piata ii determina pe
intreprinzétori sé@ actioneze pentru reducerea costului de productie. Astfel, daca pretul de vanzare al unui
bun economic raméne neschimbat, scaderea costurilor de productie permite cresterea profitului.

Reamintim:

Rr = (I:D__Ir_ ¢100, unde: Rr — rata rentabilitatii, CT —costul total

Concluzii:
* la acelasi pret de vanzare, nivelul costurilor determina marimea profitului;
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» costurile mai mici permit reducerea pretului de vanzare, profitul ramanénd avantajos;

* inregistrarea unor costuri mari pune firma in imposibilitatea continudrii activitatii prin absenta profitului.
Profitul poate fi definit in sens larg ca venit banesc, avantaj, castig al oricarei firme indiferent de
caracterul activitatii desfasurate si in sens restrans, ca venit banesc obtinut peste costurile firmei, care
revine posesorilor capitalului ca factor de productie, folosit intr-o activitate economica.

Calculul marimii profitului obtinut la nivel de firma se realizeaza astfel:

Pr=I-CT=CA-CT,unde: Pr—masa profitului; CT— costul total; CA — cifra de afaceri, I, -
fncasari totale.

Rolul profitului ca indicator de eficienta poate fi urmarit sub diferite aspecte.

* Pentru activitatea unei firme:

- obtinerea de profit reprezinta motivatia obiectiva a proprietarilor capitalului; reprezinta, de asemenea,
dovada utilitatii economice a activitatii desfasurate, iar marimea lui este masura acestei utilitati;

- maximizarea profitului reprezinta criteriul esential de apreciere a eficientei firmei.

* Pentru intreprinzatori, marimea si dinamica profitului conditioneaza situatia lor economica si sociala.

in analizele anterioare, referitoare la activitatea firmei. Prin urmare, profitul sintetizeaza rezultatele
activitatii unei firme, orice initiativa afléndu-se sub incidenta sa directa.

Aprecierea reala a eficientei economice la nivel de firma

presupune luarea in considerare a efectelor inregistrate pe diferite planuri, dar si a compatibilitatii acestor
efecte, astfel:

* efecte economice — obtinerea de profit, in condiiile in care incasarie > chelfuielile,

» efecte sociale — gradul de satisfacere a nevoilor;

» efecte ecologice — protejarea mediului.

Conceptul ecodezvoltare se referd la dezvoltarea economica eficientd compatibild cu cerintele de protejare a
mediului inconjurator.

Rentabilitatea reprezinta capacitatea unei activitati economice de a produce profit $i se exprima prin rata
rentabilittii.

Rentabilitatea are un prag minim (pragul de echilibru al rentabilitétii), reprezentat de egalitatea: venituri (incasari) =
cheltuieli (costuri),

situatie in care nu se obtine profit, dar nu se inregistreaza nici pierderi. Pentru intreprinzator, pragul de
rentabilitate pune in evidenta necesitatea de a realiza un volum de productie care sa depagseascéa un nivel
minim; in acest fel, incasarile din vanzarea bunurilor economice ii permit sa continue activitatea: sa
cumpere noi factori de productie si sa faca alte plati.

Daca:

cheltuielile > veniturile,

rentabilitatea dispare, inregistrandu-se pierderi.

Fara profit, orice firma isi inceteaza activitatea, deoarece intreprinzatorul nu mai dispune de mijloacele
necesare continudrii activitatii; firma este adusa in starea de faliment.

intreprinzatorul poate urmari:

* maximizarea profitului mediu (unitar);

* maximizarea profitului total; in acest caz, nivelul productiei care maximizeaza profitul total este mai mare
decét nivelul productiei care maximizeaza profitul unitar. Deoarece maximizarea profitului este criteriul
major pentru aprecierea eficientei firmei, se constituie si in criteriu de fundamentare a deciziilor luate la
nivelul firmei.

Pentru orice firma, urmarirea eficientei, a consumului eficient de factori de productie reprezinta coordonate
pentru toate activitatile firmei. La nivelul unei firme, productivitatea, costurile si profitul au rolul unor
indicatori care exprima eficienta activitatii economice desfasurate. Cresterea productivitatii, reducerea
costurilor si cresterea profitului sunt premise sau rezultate ale producerii unor bunuri economice
competitive, care satisfac cererea clientilor si prin care firma face fata concurentei.

Concepte-cheie: eficientd economica; productivitate; cost de productie; profit.
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