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Solutii practice pentru cresterea rezilientei afacerii.
Analiza-diagnostic a situatiei financiare a firmei
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Abstract

In the current context of economic and financial crisis created by COVID-19 pandemic period, internal
as well as external/international businesses confront with many challenges. The diagnostic analysis is
the starting point in finding solutions to the resilience of businesses.
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2 Introducere

n contextul economic si financiar actual afectat de criza generatd de COVID-19, afacerile pe plan intern
si international se confrunta cu o mare provocare, si anume cea de adaptare si reinventare in acelasi timp, cu
alte cuvinte, de a dobandi rezilienta. Termenul de rezilientd a fost preluat de expertii din domeniul psihologiei
pentru a defini capacitatea unei persoane de a se adapta rapid, prin Tnvatare si cu putin stres, unui eveniment
tragic, unor probleme sau esecuri.

Este stiut ca in decursul istoriei omenirea s-a mai confruntat si cu alte crize sanitare, dar parca aceasta
este mai acut mediatizata si resimtita la nivel global.

Cand vorbim despre ansamblul deciziilor si activitatilor care asigura reglarea fluxurilor financiare ale afa-
cerii ne referim, de fapt, la gestiunea financiara a intreprinderii, care urmareste adaptarea in fiecare moment
a resurselor si utilizarilor de fonduri. De aceea, avem in vedere relatia dintre analiza financiara si gestiunea
financiara a firmei pentru a ajunge la acel echilibru dintre rezultate si utilizari (resurse).

2 Analiza-diagnostic. Concept

n analiza financiara se folosesc instrumente si mijloace specifice pentru aprecierea (diagnosticarea) si-
tuatiei financiare a companiei, in vederea luarii unor decizii coerente de gestiune. Diagnosticul financiar al unei
firme, realizat pe baza rezultatelor analizei financiare, este un demers care vizeaza urmatoarele directii (Petrescu,
2010, p. 15):

e evidentierea elementelor nefavorabile, a disfunctionalitatilor existente in situatia financiara a firmei
analizate;

e identificarea cauzelor acestor disfunctionalitati;

e fixarea sau propunerea unor actiuni pentru ameliorarea sau redresarea situatiei.
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Analiza-diagnostic reprezinta o cercetare ampla si complexa a sistemului financiar, care ajuta la identificarea
unei posibile ,maladii” si la aplicarea unui ,tratament” pornind de la ,,simptome” (Petrescu, 2004, p. 11). Altfel
spus, analiza-diagnostic ajuta la intelegerea a ceea ce a fost in trecut si a ceea ce exista in prezent si, totodata,
ofera posibilitatea anticiparii fenomenului economic in viitor.

Pentru a ajunge la cunoasterea starii de fapt a situatiei financiare a unei companii folosind ca procedeu
analiza-diagnostic, analistul financiar trebuie sa-si sintetizeze informatiile privind firma in cauza, si anume: date
despre sectorul in care activeaza aceasta, obiectul de activitate si structura sa de organizare, evolutia cifrei de
afaceri in ultimii patru-cinci ani, rentabilitatea, indatorarea si alti indicatori. Cu alte cuvinte, acesta trebuie sa
isi aleaga indicatorii financiari adecvati pentru afacerea analizata in functie de obiectivele urmarite de ea.

Informatiile necesare analizarii acestor indicatori sunt extrase din raportarile financiare publicate pe
site-urile mfinante.gov.ro si www.anaf.ro. Rezultatele obtinute sunt comparate ulterior cu media pietei in care
activeaza afacerea respectiva sau, mai elocvent, cu competitorii pe aceeasi perioada. Apoi se pot stabili punctele
tari, cele slabe, oportunitatile si amenintarile pentru firma analizata.

2 Indicatorii-cheie de performanta

Proprietarii de afaceri si managerii se straduiesc Tn permanenta sa obtina un profit adecvat pentru a se
mentine pe piata. Singura modalitate de a majora cu adevdrat profitul este de a evalua afacerea si de a determina
modul in care creste partea din veniturile din vanzari care sunt pdstrate in firma.

Modalitatile de evaluare a afacerii au la baza indicatorii-cheie de performanta (key performance indicator
KPI). Un indicator-cheie de performanta este o valoare care indica nivelul de realizare a unui anumit scop de catre
un individ, un departament sau o companie (https://www.jurnaldedigitalmarketing.com/digital-marketing/ce-
inseamna-kpi/). Pentru a defini cu precizie KPI, analistii financiari trebuie sa se foloseasca de obiectivele SMART.

Ca notiune, obiectivele SMART existad deja de cateva decenii intr-o forma sau alta, fiind acronimul in limba
engleza al caracteristicilor: specific (specific), measurable (masurabil), attainable (posibil, realizabil), relevant
(relevant) si time-bound (definit in timp). Pentru stabilirea acestor obiective, analistii financiari si managerii au
in vedere cateva recomandari (Marr, 2015):

e Specific. Managerii trebuie sa defineasca in mod clar obiectivele pe care le urmaresc pentru afacerea lor.

e Measurable. Este necesar sa se utilizeze valori masurabile pentru a putea determina cu usurinta per-
formantele activitatii desfasurate.

e Attainable. Managerii trebuie sa se asigure ca obiectivele fixate sunt realiste. Este util sa se stabileasca
tinte care pot fi atinse.

e Relevant. intrebarea de bazi este urmatoarea: Indicatorii sunt relevanti? Dacd au fost identificate
obiectivele, acest lucru ar trebui sa ajute la determinarea relevantei KPI.

e Time-bound. Este necesar sa se stabileasca un interval de timp si sa se aleagd momentele de incepere
siincheiere pentru a putea determina nivelul initial si reperele intermediare. Acest interval va ajuta, de asemenea,
la identificarea factorilor precum caracterul sezonier, migratiile, lansarile de produse si multe altele.

Obiectivele nu sunt limitate la un anumit numar si nici nu sunt standard. Ele variaza de la un tip de afacere
la altul.

Exemplu: Identificarea KPI pentru un business cu codul CAEN principal 4618 ,Intermedieri
in comertul specializat in vanzarea produselor cu caracter specific, n.c.a.”

Pentru a vedea cum se ajunge practic la stabilirea indicatorilor-cheie de performanta vom detalia in Ta-
belul 1 pe fiecare obiectiv al firmei Exemplu SRL utilizatorul analizei, indicatorul analizat si executantul acesteia.
Compania activeaza in domeniul comertului cu ridicata si cu amanuntul, cod CAEN principal 4618 ,,Intermedieri
in comertul specializat Tn vanzarea produselor cu caracter specific, n.c.a.”, business care se deruleaza numai pe
baza comenzilor si platilor online.
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Tabelul 1. Fixarea obiectivelor pentru Exemplu SRL

Analiza vizeaza

care ramane pe produs
(marjei de profit)

(proprietarii afacerii)

Rentabilitatea

Obiectivul Utilizatorul .. Executantul
indicatorul
Cresterea vanzarilor . . Analistii financiari,

- . Managementul Cifra de afaceri ) . .
(cifrei de afaceri) departamentul financiar-contabil
Majorarea profitului . . e o

J P Actionarii Analistii financiari,

departamentul financiar-contabil

Obtinerea unui echilibru
financiar

Managementul,
actionarii

indatorarea

Analistii financiari,
departamentul financiar-contabil

Obtinerea unor credite
bancare

Banca

Solvabilitatea
si lichiditatea

Specialistii bancii creditoare

Identificarea punctelor
slabe, vulnerabile

Managementul,
actionarii

Riscul de faliment
(insolvabilitatea)

Analistii financiari,

departamentul financiar-contabil

Sursa: Proiectie proprie.

Dupa ce s-au definit obiectivele principale ale afacerii este necesar sa se stabileasca o serie de directii
si strategii de realizare a acestora. De exemplu, daca unul dintre obiective este majorarea cifrei de afaceri prin
cresterea ratei de achizitie a clientilor, intrebarile-cheie le includ pe urmatoarele:

e Cum putem dobandi noi clienti?

e Care ar firata de crestere: de doua ori mai multi clienti decat anul trecut? Este posibil in mod realist?

e Daca este posibil, atunci ce trebuie sa adoptam pentru a realiza acest lucru?

e De ce este importantd dublarea ratei de achizitie a clientilor pentru afacerea noastra?

e Care ar fi impactul asupra vanzarilor si profitabilitatii?

Pentru a ajunge la raspunsurile corecte la aceste intrebari avem nevoie de o analiza a indicatorilor selectati
si o interpretare a rezultatelor in scopul obtinerii unui diagnostic.

2 Analiza indicatorilor-cheie de performanta

Principalii indicatori analizati sunt cifra de afaceri, costurile operationale, marja profitului net, marja
netd, lichiditatea curentd, indatorarea, durata medie de incasare si durata medie de plata.

Pentru analiza sunt necesare date din raportarile financiare ale firmei luate ca exemplu, dar si ale tuturor
companiilor care activeaza cu codul CAEN principal 4618. Toate tabelele si graficele urmatoare reprezinta pro-
iectia autoarei pe baza informatiilor obtinute de pe site-urile www.anaf.ro si https://www.confidas.ro/.

1. Vanzarile anuale (serie procentuald) ale firmei analizate in raport cu media CAEN 4618

Cifra de afaceri extrasa din rapoartele financiare ale firmei Exemplu SRL este redata in Tabelul 2.

Tabelul 2. Cifra de afaceri in marimi absolute in perioada 2015-2020

Exemblu SRL Decembrie | Decembrie | Decembrie | Decembrie | Decembrie | Decembrie
P 2015 2016 2017 2018 2019 2020
Cifra de afaceri (lei) 652.483 673.551 741.353 789.834 540.817 747.909

Evolutia cifrei de afaceri in serie procentuala a firmei analizate fata de media pietei cu codul CAEN 4618

este prezentata in Tabelul 3.
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Tabelul 3. Cifra de afaceri in serie procentuala in perioada 2016-2020

Exemplu SRL Decembrie Decembrie Decembrie Decembrie Decembrie
si media pietei 2016 2017 2018 2019 2020
Cifra de afaceri
a Exemplu SRL (%) 3,13 10,07 7,20 -31,53 38,29
Media pietei privind 18,00 8,00 30,00 15,00 30,00
cifra de afaceri (%)

Pentru o mai buna vizualizare vom reda rezultatele si in figura de mai jos:
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Cifra de afaceri
a Exemplu SRL

cifra de afaceri

Figura 1. Paralela intre cifra de afaceri a Exemplu SRL si cea medie a pietei
in perioada 2016-2020

Se poate observa ca firma analizatd are o evolutie buna fata de media pietei cu codul CAEN principal 4618,

dar pentru un rezultat mai concludent ar trebui identificati competitorii directi si facuta o comparatie cu ei in ce

priveste acest indicator financiar. Dacd Exemplu SRL ar fi avut o cifra de afaceri sub nivelul companiilor concurente,

politica de vanzari si de achizitii de noi clienti ar fi trebuit revizuita.

2. Costurile operationale si marja profitului

Costurile operationale sunt cheltuielile din exploatare care se regdsesc in raportarile financiare ale fiecarui
exercitiu financiar incheiat.
Marja profitului este un indicator financiar de profitabilitate care arata in procente cat de profitabila este

activitatea totald a unei firme (Dorneanu, 2008, p. 143).

Costurile operationale si marja profitului net ale firmei analizate in perioada 2015-2020 sunt prezentate

in Tabelul 4.

Tabelul 4. Costurile operationale si marja profitului net ale Exemplu SRL in perioada 2015-2020

Exemplu SRL 2015 2016 2017 2018 2019 2020

Costuri operationale (lei) 641.048 667.299 718.865 762.818 483.105 688.224
Profit brut (lei) 14.435 16.766 25.248 34.120 39.805 33.330
Profit net (lei) 12.125 14.503 17.927 26.209 34.371 27.533
Cifra de afaceri (lei) 652.483 673.551 741.353 789.834 540.817 747.909
Marja profitului brut

(Profit brut/CA x 100) (%) 2,21 2,49 3,41 4,32 7,36 4,46
Marja profitului net

(Profit net/CA x 100) (%) 1,86 2,15 2,42 3,32 6,36 3,68
Costuri operationale/CA (%) 98,25 99,07 96,97 96,58 89,33 92,02
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Pentru o mai buna analiza vom continua compararea acestor indicatori cu media pietei cu codul CAEN
principal 4618. Pentru aceasta vom reda in Tabelul 5 media pietei pe cei cinci ani.

Tabelul 5. Media pietei privind costurile operationale si marja profitului net
in perioada 2015-2020

Media pietei 2015 2016 2017 2018 2019 2020
Costuri operationale (%) 91 92 93 90 88 73
Marja profitului net (%) 7 7 7 9 10 12
98,25% 99,07% 96,97% 96,58%
100% 89,33% 92;02%

88% Costurile operationale
ale Exemplu SRL

80%

B Media pietei privind

60% costurile operationale

Marja profitului net
a Exemplu SRL

40%

20% B Media pietei privind

marja profitului net

0%

Figura 2. Paralela intre costurile operationale si marja profitului net
ale Exemplu SRL si cele medii ale pietei in perioada 2015-2020

n urma acestei analize se pot identifica o serie de aspecte importante pentru firma in cauzd, si anume:

v’ Costurile operationale sunt peste media pietei, ceea ce inseamna ca este necesara reducerea acestora
prin urmarirea lor la nivel operational.

v Marja profitului net este inferioara mediei pietei, firma nregistrand un profit mic din cauza cheltuielilor
operationale, suficient de mari incat sa nu fie suportate din veniturile din exploatare.

3. Marja EBITDA

Analiza continua cu marja EBITDA, care arata ceea ce ramane din profit inainte de cheltuiala cu dobanzile
bancare, amortizarea si alte taxe (Ciora, 2013, p. 147). Formula de calcul al acestui indicator este urmatoarea:

EBITDA = Profit net + Cheltuieli cu dobdnzile + Cheltuieli cu amortizarea + Impozite si taxe

Marja EBITDA este calculata tot pe baza informatiilor cuprinse in raportarile financiare aferente celor
cinci ani de analiza, rezultatele fiind prezentate in Tabelul 6.

Tabelul 6. Marja EBITDA a Exemplu SRL in perioada 2015-2020

Exemplu SRL Decembrie | Decembrie | Decembrie | Decembrie | Decembrie | Decembrie
2015 2016 2017 2018 2019 2020
EBITDA (lei) 60.000 50.000 60.000 75.000 78.000 66.403
Cifra de afaceri (lei) 652.483 673.551 741.353 789.834 540.817 747.909
Marja EBITDA (%) 9,20 7,42 8,09 9,50 14,42 8,88

Nivelul acestei marje trebuie comparat cu media pietei, prezentata in Tabelul 7.
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Tabelul 7. Media pietei privind marja EBITDA Tn perioada 2015-2020

Media pietei Decembrie | Decembrie | Decembrie | Decembrie | Decembrie | Decembrie
pret 2015 2016 2017 2018 2019 2020
Marja EBITDA (%) 11 10 10 12 16 8
20%
16%
14,42%
15%
o Marja EBITDA
o ' a Exemplu SRL

10%
B Media pietei privind

5% — marja EBITDA

0%

2015 2016 2017 2018 2019 2020

Figura 3. Paralela intre marja EBITDA a Exemplu SRL si cea medie a pietei
in perioada 2015-2020

Se observa ca marja EBITDA aferenta companiei analizate este apropiata de valorile medii pe aceasta
piata, ceea ce Tnseamna ca firma urmareste ca profitul operational obtinut sa fie cat mai mare, fiind cea mai
sanatoasa resursa pentru cash, dezvoltare, investitii sau plati de credite ori dividende.

4. Evolutia cheltuielilor in structura

Costurile sunt peste media pietei, ceea ce presupune o atentie sporita pentru urmarirea lor la nivel de
achizitii, productivitate, angajati, terti etc. Prin urmare, o analiza a evolutiei cheltuielilor in structura este solutia
pentru identificarea punctelor nevralgice.

5. Lichiditatea curenta
Lichiditatea curentd = Active curente/Datorii curente > 1 (Petrescu, 2010, p. 249)
Indicatorul este calculat pentru firma analizata in Tabelul 8.

Tabelul 8. Lichiditatea curenta a Exemplu SRL Tn perioada 2015-2020

Exemblu SRL Decembrie | Decembrie | Decembrie | Decembrie | Decembrie | Decembrie
P 2015 2016 2017 2018 2019 2020
Rata lichiditatii curente 9,83 9,14 7,24 5,60 7,14 4,30

Lichiditatea curenta este indicatorul care arata daca firma poate onora platile scadente pe termen scurt
chiar daca tendinta sa este de scadere, avand in vedere si efectele pandemiei asupra economiei in ansamblul
ei si media pietei, prezentata in Tabelul 9.

Tabelul 9. Media pietei privind lichiditatea curenta in perioada 2015-2020

Media pietei Decembrie | Decembrie | Decembrie | Decembrie | Decembrie | Decembrie
pret 2015 2016 2017 2018 2019 2020
Rata lichiditatii curente 2,14 2,12 2,26 2,34 3,08 2,24

- _________________________z
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Figura 4. Paralela intre lichiditatea curentd a Exemplu SRL si cea medie a pietei
in perioada 2015-2020

Se recomanda ca acest indicator sa aiba valorile cuprinse intre 1,2 si 2.

6. Indatorarea
Gradul de indatorare = Datorii totale/Total pasiv (Petrescu, 2010, p. 221)

Analiza acestui indicator arata ca societatea are un grad de indatorare intre 33 si 43%, ceea ce inseamna
un nivel ridicat, dar moderat (peste pragul maxim de 70% firma poate fi in dificultate).

Tabelul 10. Gradul de indatorare al Exemplu SRL in perioada 2015-2020

Exemblu SRL Decembrie | Decembrie | Decembrie | Decembrie | Decembrie | Decembrie
P 2015 2016 2017 2018 2019 2020
Gradul de indatorare (%) 37,78 40 43,66 37,59 33,21 35,70

Comparand acest indicator cu media pietei pentru aceeasi perioada, observam ca firma analizata are un
grad de indatorare sub medie.

Tabelul 11. Media pietei privind gradul de indatorare in perioada 2015-2020

Media pietei Decembrie | Decembrie | Decembrie | Decembrie | Decembrie | Decembrie
pret 2015 2016 2017 2018 2019 2020
Gradul de indatorare (%) 68,20 73,07 69,43 69,99 57,91 58,06
100%
80% -~ 68,20%  207% T 6943% 69,99%
57,91% 58,06%
60% Gradul de indatorare
’ 37,78% 40% 43,66% al Exemplu SRL
40% B Media pietei privind
gradul de indatorare
20%
0%
2015 2016 2017 2018 2019 2020

Figura 5. Paralela intre gradul de indatorare al Exemplu SRL si cel mediu al pietei
in perioada 2015-2020
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Remarcam ca media pietei este mult mai mare pentru acest indicator, dar tendinta este de scadere.

7. Durata medie de incasare

Durata medie de incasare, exprimata in numar de zile (Sold Clienti/CA x 360 zile), este prezentata in Ta-
belul 12. Se poate observa cu usurintad ca tendinta este de crestere, ceea ce nu este bine, deoarece colectarea
banilor este esentiala pentru sanatatea afacerii.

Tabelul 12. Durata medie de incasare a Exemplu SRL in perioada 2015-2020

Decembrie | Decembrie | Decembrie | Decembrie | Decembrie | Decembrie

Exemplu SRL 2015 2016 2017 2018 2019 2020

Durata medie de incasare

N . 17 2 27,58 22,17 43,68 74,93
(numar de zile)

Comparand acest indicator cu media pietei pentru aceeasi perioada, observam ca aceasta din urma este
peste nivelul de incasare inregistrat de firma analizata.

Tabelul 13. Media pietei privind durata medie de incasare in perioada 2015-2020

Media pietei Decembrie | Decembrie | Decembrie | Decembrie | Decembrie | Decembrie
pret 2015 2016 2017 2018 2019 2020
Durat? medl.e de incasare 76 7 76 78 93 94
(numar de zile)

100 > =
76 76 78 74,93

80
= — =oD die de
N 60 urata medie de incasare
3 43,68 a Exemplu SRL
€ 40 27,58 2217 B Media pietei privind
=] 4 . A
2 17 _ durata medie de incasare

20 7

0
2015 2016 2017 2018 2019 2020

Figura 6. Paralela intre durata medie de incasare a Exemplu SRL si cea medie a pietei
in perioada 2015-2020

Remarcam ca firma analizata isi urmareste cu atentie durata medie de incasare. Cu cat valorile sunt mai
mici, cu atat este mai bine.

8. Durata medie de plata

Acest indicator arata cata credibilitate are firma analizata in ochii furnizorilor. Este bine sa se stabileasca
o perioada de plata agreata mai mare (un credit furnizor), dar nu foarte mare, avand in vedere ca aceste termene

sunt corelate cu discounturile de pret.
Durata medie de plata, exprimata in numar de zile (Sold Furnizori/CA x 360 zile), este analizatd in Ta-

belul 14, iar media pietei pentru acest indicator este prezentata in Tabelul 15.

- _________________________z
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Tabelul 14. Durata medie de plata a Exemplu SRL in perioada 2015-2020

Exemplu SRL Decembrie | Decembrie | Decembrie | Decembrie | Decembrie | Decembrie
P 2015 2016 2017 2018 2019 2020
Duratf] medl.e de plata 19 31 1 17 36 37
(numar de zile)
Tabelul 15. Media pietei privind durata medie de plata in perioada 2015-2020
e Decembrie | Decembrie | Decembrie | Decembrie | Decembrie | Decembrie
Media pietei
2015 2016 2017 2018 2019 2020
Durat? medl.e de plata 82 98 7 93 146 140
(numar de zile)
146 140
150
120 98 93
o 32
R 90 Durata medie de platd
S a Exemplu SRL
g 60 36 37 B Media pietei privind
3 31 27 I durata medie de plata
1/
30
0
2015 2016 2017 2018 2019 2020

Figura 7. Paralela intre durata medie de platda a Exemplu SRL si cea medie a pietei
in perioada 2015-2020

Firma are o durata medie de plata sub media pietei, ceea ce inseamna ca s-au luat toate masurile pentru
a oferi incredere furnizorilor prin onorarea obligatiilor de platd in termen.
n urma analizei indicatorilor prezentati se poate stabili un diagnostic al firmei Exemplu SRL.

2 Analiza SWOT (strengths, weaknesses, opportunities and threats — puncte tari,
puncte slabe, oportunitati si amenintari)

v Puncte tari. Pozitia firmei fatd de media pietei in care activeaza este buna pentru toti indicatorii anali-
zati: cifra de afaceri, marja profitului net, gradul de indatorare, durata medie de incasare si durata medie de
plata. Astfel, pandemia de COVID-19 nu a afectat semnificativ lichiditatea, solvabilitatea si nici volumul cifrei
de afaceri ale companiei, avand in vedere ca aceasta si-a desfasurat activitatea numai online, iar cheltuielile cu
personalul indeosebi au fost foarte reduse. Cu alte cuvinte, societatile care au activat sau s-au mutat in mediul
online au rezistat impactului crizei sanitare care a Tnceput in martie 2020.

v Puncte slabe. Efectele negative ale pandemiei se resimt in toata economia abia in acest an, prin scade-
rea puterii de cumparare, rata inflatiei, deficitul bugetar etc. Lipsa lichiditatilor poate duce la cresterea indatorarii
firmei.

v Oportunitati. Acestea includ apelarea la masuri de pastrare a lichiditatilor (masurile de sprijin financiar
date prin Ordonanta de urgenta a Guvernului nr. 130/2020 sau credite si linii de credit pentru IMM-uri garantate
pana la 80% din valoarea finantarilor acordate) si de dezvoltare a comertului online prin investirea in softuri
specializate cum ar fi aplicatiile SFA (Sales Force Automation), pentru a realiza un proces de vanzare eficient.
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v" Amenintari. Pandemia de COVID-19 inca nu s-a incheiat, iar economia pe plan intern si international
este greu incercata in eforturile ei de redresare. Firma are deja un grad de indatorare de 58% si nu trebuie sa
depaseasca 70%, deoarece peste acest prag li va fi foarte greu sa faca fata presiunii mari asupra lichiditatilor.

2 Solutii. Recomandari

Dupa diagnosticarea starii de fapt a firmei analizate putem intra in detaliu cu urmarirea indicatorilor pri-
vind modalitatile de crestere a profitului. In teoria economica, majorarea profitului se realizeaza in doua moduri —
reducerea cheltuielilor (costurilor) si cresterea veniturilor (din vanzare).

Strategii pentru cresterea profitului

v’ Scaderea costurilor directe

Costurile directe sunt cheltuielile cunoscute, identificate de fiecare proprietar de afacere in fiecare luna
si sunt necesare desfasurdrii activitatii. Cum se pot micsora aceste costuri?

Primul mod de a reduce costurile directe pentru bunurile vandute este de a negocia cu furnizorii. Trebuie
sa se dezvolte o relatie reciproc avantajoasa cu furnizorii si acestia sa fie dispusi sa reduca un procent sau doua
din preturi in scopul realizarii unei marje de profit mai mari.

Al doilea mod de a scddea costurile este prin reducerea stocului existent in inventar, cunoscut sub numele
de control de stoc. Marjele pot fi imbunatatite substantial daca se tine in permanenta pasul cu inventarul si se
cunoaste de ce produse este nevoie. Unii proprietari de afaceri mici comanda un inventar arbitrar si nu folosesc
toate datele atunci cand decid cu privire la cantitati. Un sistem POS (point of sale) solid, cu capacitati mari de
gestiune a stocurilor si de raportare avansata, ajuta la stabilirea a ceea ce se tdie sau nu.

Al treilea mod de micsorare a costurilor directe este reducerea costurilor de operare. Multi proprietari
de afaceri presupun ca acestea sunt obligatorii si nu pot fi compromise. Realitatea este ca existd aproape intot-
deauna solutii pentru a scadea costurile (de exemplu, cheltuielile marunte cum ar fi pentru hartie ori obiecte
de inventar au impact general asupra afacerii si de aceea se pot gasi solutii pentru a fi reduse).

v’ Scaderea costurilor indirecte

Costurile indirecte, asa cum le sugereaza si numele, sunt greu de recunoscut. Ele reduc, de asemenea, profitul.

Doua astfel de exemple de costuri indirecte care pot scadea substantial cresterea profitului sunt deseurile
(daca firma trebuie sa arunce tot ce nu vinde si a iesit din perioada de garantie, atunci aceasta trebuie sa urma-
reasca atent valorile medii vandute pe zi pentru a determina cat de mult sa achizitioneze pe stoc si pentru a reduce,
astfel, cantitatea aruncata (deseuri)) si variatia (aceasta este o metricd importanta de urmarit, ea reprezentand
diferenta dintre inventarul reflectat in rapoarte si marfurile reale din magazin (contabilitate pentru lipsuri sau
elemente furate)). Cu cat sunt urmarite mai atent aceste statistici, cu atat este mai usor de redus costurile asociate.

Un alt cost indirect pentru multe intreprinderi mici vine sub forma de erori ale sistemului online (platile
nu sunt securizate si nu ofera siguranta, comenzile nu sunt onorate la timp etc.), sporind probabilitatea ca clientul
sa nu cumpere. Astfel, trebuie gdsite modalitdti de a reduce toate aceste evenimente pentru a ajuta la cresterea
profitului afacerii.

v’ Cresterea vanzarilor

Atunci cand proprietarii de afaceri se gandesc la moduri de a majora valoarea totala a profitului pe care
il iau acasa, ceea ce se intreaba automat este ,,Cum pot vinde mai mult?!”. Astfel, cresterea vanzarilor se urma-
reste din doua puncte de vedere: realizarea mai multor vanzari cu angajatii disponibili si extinderea canalelor
de distributie pentru impulsionarea vanzarilor.

O cale sigura de a creste vanzarile este monitorizarea performantelor angajatilor si gasirea de noi metode
de a obtine vanzari mai mari. Trainingul de vanzari, daca este posibil, este o modalitate foarte buna de a realiza
acest lucru. Stimularea este un alt mijloc de a motiva angajatii, ca si crearea de concursuri.

Alt mod de a spori vanzarile este cautarea de noi canale de distributie si publicitate, intensificarea efortu-
rilor de marketing in social media, continutul online si SEO (search engine optimization), extinderea bazei de
date si atragerea de noi clienti.
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v’ Cresterea mediei de vanzari pe produs

Practica aratd cd nu trebuie neapdrat sa creasca vanzdrile foarte mult pentru a stimula veniturile si profitul.
Mai degraba este indicata concentrarea pe cresterea valorii medii a fiecarei vanzari. Aceasta este o oportunitate
pe care marea majoritate a firmelor mici o trec cu vederea. Exista mai multe modalitati prin care se poate creste
vanzarea medie, cum ar fi instruirea personalului pentru Upselling (educarea angajatilor pentru a sugera si oferi
elemente suplimentare clientilor la momentul vanzarii), ofertele la cumpararea unui pachet de produse etc.

Majorarea preturilor (cu moderatie) este o altda modalitate de sporire a mediei de vanzari pe produs,
cresterile de preturi mici putand stimula uneori vanzarea medie fara a pierde complet clientul.

v Analiza marjelor de profit pe produs

Daca existd produse care au o marja de profit ridicata si tind sa se vanda in fiecare zi, ar trebui ca angajatii
sa se concentreze asupra lor. Aceste elemente sunt generatoare de profit relativ ridicat per unitate si se vand bine.

Daca exista marfuri care au o marja de profit scazuta, dar ,,zboara” de pe rafturi, se pot reduce costurile —
cum ar fi cele cu furnizorul, de transport la magazin etc. Se poate incerca, de asemenea, cresterea usoara a
pretului daca este un element cunoscut care se vinde bine.

in cazul in care exista produse greu vandabile care au o marja de profit ridicats, este de gandit pozitionarea
lor in magazin. Daca exista bunuri care nu se vand bine si au o marja de profit redusa, acestea trebuie evitate.

s
< Concluzii

n contextul economic si financiar actual, caracterizat de preocuparea generald pentru limitarea efectelor
economice negative ale crizei generate de COVID-19 si sustinerea revenirii, prin diagnosticul financiar se pot
identifica pierderile si caile prin care se pot recupera. Indicatorii financiari analizati trebuie selectati in functie
de obiectivele urmarite de firma. Ei sunt utili atat pentru companiile mari, cat si pentru cele mici, deoarece le
faciliteaza cunoasterea, organizarea si planificarea situatiei lor economice in vederea atingerii obiectivelor dorite.

Solutiile practice care s-au conturat in cadrul analizei-diagnostic realizate in acest articol includ identificarea:

e punctelor slabe si urmarirea lor in detaliu pana la gasirea elementelor care trebuie limitate sau eliminate;

e punctelor tari si insistarea pentru a le mentine;

e oportunitatilor de dezvoltare a afacerii si fructificarea lor imediata, cu analiza costului de realizare al
acestora.

Prin urmare, la baza unei solutii de succes pentru o afacere stau rezultatele analizei-diagnostic a indicatorilor
care privesc atat situatia financiara, cat si profitabilitatea firmei. Managerii, impreuna cu analistii financiari si
departamentul financiar-contabil, pot dezvolta indicatori de performanta unici care se potrivesc cel mai bine
businessului lor pentru a ajunge la performanta organizationala si a dobandi rezilienta.
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