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Razele soarelui patrund prin geamul intredeschis si iti mangaie chipul. Deschizi
pentru o clipa ochii si zambesti, pentru ca stii ca este o dimineata superba de sfarsit
de primivara. Iti amintesti poate de ultima vacanti, de briza marii pe plaji la ora
09:00, de sunetul diafan al valurilor ce se sparg lenes de tarm, de scoicile aruncate
la intamplare pe nisip, formand Insa exact modelul pe care mintea ta odihnita si-1
doreste.

Un gand rau ti se strecoara in minte: aceasta nu este perna dintr-o camera de
hotel sau dintr-o vila pe plaja, ci este chiar perna ta de acasa. Si cum o idee rea
conduce la alta, realizezi brusc ca esti de fapt in patul tau, in dormitorul tau, in viata
ta obisnuita... si nu este nici macar o zi de vineri sau sambat3, ci este chiar luni, iar
costumul te asteapta suspendat in cui, leganandu-se agale, inexplicabil, precum
picioarele unui spanzurat in bataia vantului, la intrarea Intr-un port medieval.

Telefonul de pe noptiera incepe sa vibreze incontinuu, pe masura ce emailurile
intra unul dupi celdlalt. iti amintesti cu parere de rau ci este aproape sfarsitul lunii
si nu ai reusit sa finantezi mai mult de 500.000 EUR, cu mult sub targetul lunar,
undeva la 40%! Inima iti bate cu putere in piept si simti cum tensiunea creste. Cum
sa procedezi, ce sa faci, pentru a reusi sa mai dai macar 500.000 EUR pana vineri!
Rememorezi in gand dosarele cu oarece sanse de reusita: douda dosare blocate la
Analiza, de unde vin tot felul de Intrebari ce par a nu se mai termina vreodata, trei
dosare in lucru la Operatiuni, pentru redactarea contractelor si o sumedenie de
clienti prospecti pe care trebuie sa-i suni zilnic, pentru a-i grabi sa traga mai repede
creditele. Toti - de la colegi pana la clienti - iti vorbesc condescendent sau urat: ba
iti lipseste o hartie din dosar, ba nu ai citit cum trebuie un document, ba nu ai ajuns
la timp la o intalnire! Toti sunt nemultumiti, iar tu ai capatat intre timp darul de a-ti
cere in permanenta ,mii de scuze!”.

,0K... sd ne calmam... sa vedem: intalnire la 10 cu clientul A, tocmai in capatul
celalalt al orasului. Tipul e neserios, imi tot trimite oferte de la concurentd, cu
costuri tot mai mici, cred ca ma foloseste drept momeald, dar nu pot sa nu ma duc,
nu am altul mai bun in pipeline acum. La 12 intalnire cu firma aia de constructii, pe
centurd, e un praf acolo cum mai rar intalnesti! La 15...”

Esti intrerupt din reverie de insistenta cu care telefonul continua sa vibreze. Cu
toate ca nu vrei, nu poti rezista tentatiei si-i aprinzi ecranul: douazeci si cinci de
mailuri! Noi si noi Intrebari de la risc, pe care le vei citi mai tarziu, In drum spre
prospecti, vreo doua mesaje de la clienti enervati, care iti transmit ca regreta faptul
ca te-au cunoscut vreodata, pe tine si institutia pe care o reprezinti: ,,...si voi avea eu
grija sa le spun tuturor prietenilor mei despre modul sistematic in care va bateti voi
joc de clienti! V-am raspuns la toate intrebarile posibile si imposibile si iata, dupa 2
luni, nu vad creditul mult promis!”.
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Sedinta de vanzari la ora 9:00! Din titlul mail-ului si furia mesajului, intelegi ca
va fi o intalnire furtunoasa, In care iarasi vei izbucni in lacrimi sau vei ajunge in
pragul demisiei! Da, ai motivat pana acum ca este o piata slaba, ca clientii sunt mult
mai reticenti In a se mai indatora, in conditiile in care media i bombardeaza cu
iminenta unei noi crize. O vreme ai scapat aducand dovezi concrete prin care ai
demonstrat ca bancile concurente practica preturi de dumping, cu mult sub ceea ce
institutia voastra poate oferi, insa seful nu pare a mai fi dispus sa accepte nicio
motivatie pentru rezultatele slabe de vanzari. Sta prost cu bugetul si stie ca este
foarte posibil ca primavara urmatoare sa nu-l mai prinda in companie, sa fie
concediat. Si, cu toate cd nu e neapdrat un om rau, se simte Incoltit si musca din
subalterni, probabil ca gandeste deja ,ori ei pleaca, ori eu... dar mai bine ei...”.

Imbraci costumul cel scump, ce te-a costat jumatate din salariu, pentru c3, deh,
nu poti merge la clienti in tricou, si te concentrezi pe cateva idei ce pot constitui un
discurs de scuza la sedinta. La urma urmei muncesti 10 ore pe zi incontinuu, ai
renuntat la viata personalg, ai cearcane negre la ochi, tensiunea crescuta, iar parul
ti-a cazut de pe cap pe fond nervos. Nici macar nu dormi bine, Intrucat in fiecare
noapte reiei In minte, pe intuneric, fiecare dosar in parte, in speranta ca - macar
intr-o luna din cele 12 - vei reusi sa-ti realizezi bugetul alocat. Da, stii ca sunt colege
ce au bugete mai mici, o viata mai usoara, intrucat sunt iubitele unora de prin firma,
insi tu nu ai vrut niciodatd si urmezi calea asta. Intre timp ai uitat pana si de ce ai
ales drumul cel greu, pana si moralitatea a disparut sub presiunea comerciala venita
de sus.

Te privesti In oglinda pentru o clipa si Intorci repede privirea. Imaginea unei
persoane panicate, invinse, cu colturile gurii trase in jos, cearcane si par rar,
transpirat. Un om imbatranit prematur, impovarat de griji si fara nicio bucurie in
viata.

Incerci sa alungi aceste ganduri si reusesti in cele din urm4, in fata unei cesti de
cafea pe care o fixezi cu privirea fara sa o vezi, de fapt fara sa realizezi ca esti in
bucatarie, In casa ta cea noud, luata pe credit sau in viata ce se scurge parsiv, pe
langa tine.

O ora mai tarziu a inceput sedinta, In zanganitul slab al cestilor de cafea si al
pixurilor pe hartie:

— Asanu se mai poate, dragilor, Incepe seful pe un ton calm.

Angajatii ridica pentru o clipa privirea, usor surprinsi de tonul lui calm, insa
vazandu-i ochii injectati de ura, privesc imediat in alta parte.

— Datorita unor incompetenti si lenesi ca voi, aceastda firma nu
reuseste sa-si atinga potentialul. Incompetenti si lenesi, asta sunteti, oameni
ce nu au o etica a muncii sau nu sunt capabili din punct de vedere intelectual
de a livra ceea ce au promis si asumat!

Seful priveste atent chipul fiecaruia, asteptand o reactie la avalansa de jigniri pe
care tocmai le-a revarsat. Plescaie multumit in momentul in care vede doar capete
plecate. Amanta lui se foieste pe scaun si incearcd un zambet palid. Isi priveste
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unghiile date cu lac In weekend cu o intensitate stranie, de parca acum le-ar vedea
pentru prima data. Se Inroseste la fata mai ceva ca unghiile si tuseste de cateva ori,
atragand atentia sefului.

— Tu te poti retrage, o scuza el cu o mina serioasd, insa ferma. Stiu,
mi-ai spus ca nu te simti bine...
Ceilalti arunca in urma ei priviri veninoase, incarcate de ura neputincioasa. Cu
totii stiu ca seful tocmai i-a pasat o tranzactie mare, ce i-a rezolvat bugetul pe
intregul trimestru.

— Sarevenim acum la problemele noastre... imi spuneti pipeline-ul, ce
avem pe teava, tranzactiile incheiate si vizitele programate pentru
saptamana in curs. Detaliat, impreuna cu explicatii privind modul jalnic in
care ne gasim cu bugetul...

Doua ore mai tarziu, cu ochii in lacrimi, te scuzi si alergi spre masina. Te-a lasat
cu greu sa pleci, motivat de participarea la intalnirea programata. Pe drum il suni pe
clientul cu intalnirea de la 10, pe care deja ai ratat-o si incepi sa te scuzi cu voce
tremurata, incercand sa maschezi lacrimile ce se scurg pe obraji si iti intra in gura.
»-Esti slab si incompetent!”, declama clientul sententios. ,Te-am asteptat, eram pe
punctul de a ma hotari sa merg in sfarsit cu voi, sa iau finantarea... esti o mare
dezamigire, ce mai pot spune...”. ,Imi cer mii de scuze”, zici, insa intelegi cd vorbesti
singur la telefon.

Conduci ca un nebun prin trafic, cu mintea ravasita, incercand sa intelegi cum ai
ajuns in situatia asta nenorocitd, In aceasta capcana perfecta, si mai ales care este
solutia pentru a iesi... DACA existi o iesire!

Xk Xk X

Aceasta a fost o posibild dimineatd din viata unui om de vanzdri, acel om pe care
cei mai multi analisti financiari il detestad si il dispretuiesc, intrucdt nu pare sd stie mai
nimic despre dosarul pe care il propune sau aprobare. Nu stie nimic mai mult in afara
Cifrei de afaceri si a profitului, pare cd aleargd de nebun pe culoare cu telefonul
agdtat de gat, ardtdnd extrem de stresat si de imbdtrdnit pentru vdrsta lui.

Sd vedem in continuare o dimineatd din viata unui analist financiar, doar de
dragul comparatiei...

Razele soarelui patrund prin geamul intredeschis si iti mangaie chipul. Deschizi
pentru o clipa ochii si zambesti, pentru ca stii ca este o dimineata superba de sfarsit
de primivara. Iti amintesti poate de ultima vacanti, de briza marii pe plaji la ora
09:00, de sunetul diafan al valurilor ce se sparg lenes de tarm, de scoicile aruncate
la intamplare pe nisip, formand Insa exact modelul pe care mintea ta odihnita si-1
doreste.

Intelegi treptat cd vacanta a trecut, cd esti pe perna ta, in patul tiu, in casa ta
recent cumpadrata. Este o zi de luni, iar diminetile de luni inseamna o cafea tare, iti
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spui. Astazi nu ai chef de formalitati, asa ca te vei imbraca lejer, in blugi si tricou. Nu,
nici macar nu vei lua perechea cea noud de blugi stransi, slim-fit, e o zi prea
frumoasa pentru a indura orice forma de constrangere. Cobori la parter si-ti
pregatesti cafeaua, cu gandul la principalele taskuri ale zilei. Gandul iti fuge mereu
la iubitul tau plecat in delegatie in afara tarii... oare ce-o face pe-acolo?!

Revii la problemele de serviciu... Mai intai, o sa respingi dosarul la care ai lucrat
in ultimele doud sdptimani. In ciuda tonelor de informatii primite, nu te-a convins,
pur si simplu riscul finantarii este prea mare pentru a merita sa-ti pui semnatura pe
dosar. Ok, afacerea poate merge, ai inteles asta, Insa si daca pica, falimenteaza,
semnadtura ta este acolo si asta poate crea probleme in viitor. lar tu nu vrei sa ai
probleme... ai un job mult prea bun pentru a-ti asuma riscuri.

Da, va fi dezamagita colega de la vanzari, isi pusese mari sperante in tranzactie,
insa ce sa-i faci, trebuie sa ne gandim mai bine la propria persoana. Saraca... arata
atat de rau in ultima vreme, mai are trei fire pe cap si pana si vocea 1i tremura cand
ti se adreseaza...

In timp ce iti sorbi cafeaua, te gandesti cu drag la colegii tii din departamentul
Analiza. Acolo, iIn mediul acela ermetic, cu usa in permanenta inchisa, s-a format in
timp o adevarata familie. Se fac glume, se povestesc intimitati, se impartasesc
informatii de prin dosare in amuzamentul general, iar ziua trece destul de frumos si
linistit.

»,Mda,... nu ma incalt cu pantofii cu toc, da-i incolo... iau balerinii sau sneakers-ii,
sunt mult mai comozi, cred ca ultimii se potrivesc cu culoarea blugilor...”

Mai sunt vreo douda dosare mai usoare, unde inca astepti raspunsuri la
intrebarile puse. Daca acestea nu vor veni nici azi, probabil ca vei sta mai mult timp
pe net, deoarece trebuie sa te hotarasti ce curs de perfectionare iti doresti sa urmezi
- poate un MBA sau CFA. Timpul iti permite uneori si studiul la birou, ceea ce e un
mare avantaj. Ascunsa in spatele ecranului, poti Invata linistita cursuri
prefacandu-te ca introduci date din bilantul unei companii sau ca faci cash-flow-uri
complexe. Iar seful e un dulce, un tip extrem de intelegator...

In ultima vreme ti-ai vazut CEO-ul usor ingrijorat si ai citit si cateva articole pe
net putin magulitoare la adresa evolutiei companiei. ,Oare om sta atat de prost in
vanzari?!”, te Intrebi, In timp ce termini cafeaua si speli ceasca la chiuveta. ,Noi, la
Analiza, nu stim nimic si, ce-i drept, nu ma intereseaza, este treaba alora ce alearga
de colo-colo pe tocuri cui, imbracate In haine scumpe... Vin cu tot felul de proiecte
ciudate, pe care se asteapta sa le aprob in totalitate. Cateodata am impresia ca nu
stiu nimic, ci doar tropaie pe culoare si dau emailuri amenintatoare sau rugatoare.
Fiinte fara minte...”

Parasesti in cele din urma casa, Insa in ultima clipa te intorci pentru a-ti
recupera telefonul de serviciu. Patesti asta mereu, intrucat nu suna niciodata si,
oricum, ai refuzat sa primesti mailurile pe el.

Xk Xk X
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Doua perspective diferite - front-office si back-office - asupra aceleiasi
activitati: finantarea Intreprinderilor comerciale. Cata suferintd, cata umilinta si
frustrare, tradare, cate jigniri, ce vieti distruse poate aduce aceasta simpla activitate
- finantarea, creditarea intreprinderilor comerciale! Numai cei ce au lucrat efectiv
acolo pot intelege ceea ce incerc eu sa redau, iar eu am lucrat de ambele parti ale
baricadei si, mai mult, am sfarsit prin a conduce echipe implicate in activitati de
vanzare si analiza financiara. Va asigur ca managementul acestor echipe nu are
nicio legatura cu activitatea de specialist, de executie, asa cum am sa arat intr-un
capitol distinct in acest volum.

In Aprilie 2018 am publicat prima mea carte, ,Analiza Financiara pe intelesul
TUTUROR”, o carte ce a insemnat o experienta unica atat pentru mine, autor, si
sper ca si pentru cititorii mei. De ce a aparut acea carte, va intrebati, de ce a trebuit
sa Imi rezerv in fiecare zi (lucratoare sau nu) minim doua ore, timp de doua luni, in
care sa incerc sa redau o materie si mai ales o experientd complexd, cum este
analiza financiara, intr-o maniera simpla si explicata, pentru a putea fi inteleasa de
oricine?!

As zice ca sunt minim 3 motive pentru care acel volum a aparut, primul si cel
mai important fiind personal:

1. imi doream sid scriu un roman, o poveste fantastici de mari
dimensiuni, Insa mi-a fost teama de necunoscut, nu aveam suficienta
experientd. Am ales astfel sa redactez o lucrare unica in publicistica
romaneasca, ce Imbina literatura cu pragmatismul tematic, filosofia cu
cifrele, care a izvorat direct din experienta mea bancara si a fost, prin
urmare, mult mai usor de scris, comparativ cu o creatie literara. Experienta
ulterioara mi-a demonstrat cad am intuit bine: nu numai ca ,Analiza
financiara pe intelesul TUTUROR” a cunoscut un succes fulminant, fiind
tradusa si vanduta in nenumadrate tari pe mapamond, dar experienta
dobandita mi-a permis sa continui sa scriu inca doua romane, precum si o
lucrare autobiografica.

2. Nu exista o lucrare asemanatoare in peisajul publicistic
autohton si, din cate cunosc, nici macar in plan international. Exista
multi profesionisti buni in finante, insa un numar extrem de mic au suficient
talent literar pentru a se putea exprima in scris pe intelesul cititorilor.
Dintre cei talentati, un numar si mai mic doresc sa o faca, intrucat sunt
convinsi ca acest lucru le va afecta cariera corporatista. Paradoxal, in lumea
finantelor (si poate si in alte domenii, de ce nu), un profesionist ce dezvolta
un talent intr-un alt domeniu sau care se straduieste sa-si cultive un hobby
artistic este perceput negativ de catre colegii de breasla. Cu alte cuvinte, un
asemenea individ devine ,neserios”, intrucat probabil ca da dovada de
empatie, de suflet, de preocupari diverse, or in aceasta lume severa trebuie
sa fii Inarmat doar cu un corp tonifiat la sald, un costum scump si o abordare
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rezervatd si serioasa. Acestea sunt atributele succesului, iar cei ce nu se
conformeaza in totalitate pot fi considerati mascarici sau tradatori ai
meseriei.

Din aceste motive, lucrarile despre analiza financiara sunt scrise de
regula de catre teoreticieni, de catre profesori, oameni ce poate nu au lucrat
vreodata in practica, iar singurul lor credit acordat a fost cel scris cu creta
pe tabld, sau uneori in vis. Cartile acestea sunt pline de formule si sabloane
de gandire, ce nu pregatesc deloc viitorii finantisti pentru a face fata lumii
dezlantuite a tintelor bugetare si a clientilor alunecosi sau fraudulosi.

3. Din dragoste fata de aceasta profesie. Am avut sansa sa lucrez
alaturi de cei mai buni profesionisti In domeniu si, mai mult, am avut o
expunere imensa fata de sute si mii de cazuri, de dosare de finantare, in
valoare de zeci de miliarde de EURO. Nicio clipa nu am considerat ca
procesarea zilnica a unui numar urias de solicitari de credit, luarea unor
decizii de multe ori la limita a fost ceva greu/dificil, ba dimpotriva. Anii in
care am fost implicat exclusiv in activitatea de creditare au fost - din
punctul meu de vedere - anii in care am facut aceasta treaba din pura
pasiune, din empatie fata de clienti, din dorinta de a ajuta ideile de afaceri sa
se dezvolte. Tocmai din acest motiv am avut intotdeauna toleranta zero la
tentative de fraudd, 1a minciunile spuse de dragul contractarii unor credite,
deoarece, In lumea dificila a afacerilor, In care supravietuirea de la un an la
altul este sub semnul intrebarii, este profund incorect si facil sa Incerci sa
pacalesti banca sa-ti aprobe finantarea, dupa care sa dispari cu banii. Sunt
jigniti astfel oamenii de afaceri ce muncesc din greu pentru a-si putea creste
afacerea si a rambursa la termen creditul plus dobanda. Sunt jigniti oamenii
de afaceri corecti, ce 1si urmeaza visul, insa creeaza si plus valoare pentru
economie si societate in general. Ei sunt de regula cei ce vor deconta costul
fraudelor, prin dobanzi si comisioane mai mari.

»Analiza financiara pe intelesul TUTUROR” a cunoscut un asemenea succes,
incat am fost rugat sa scriu o continuare. Am reflectat uneori la aceasta rugaminte,
insa Intotdeauna am considerat ca am spus tot ce am avut de spus pe acest subiect,
pana Intr-o buna zi.

Da, organizarea unui concurs de admitere pentru o pozitie de analist financiar
senior la compania la care lucram mi-a revelat faptul ca lucrarea mea nu era
completa. Am redactat un subiect de examen simplu, de analiza, atat de simplu incat
initial am crezut ca toti candidatii vor lua numai note de 9 si 10. Fiind foarte multi
candidati ce concurau pe acel loc, mi-a fost teama ca imi voi petrece intreaga zi in
interviuri, dupa ce toti se vor califica la proba scrisa. In treacit va spun ci problema
respectiva nu necesita nici macar un calculator pentru efectuarea de calcule.

Surpriza, insa!
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Toti candidatii - unii dintre ei cu experienta relevanta, solida, in analiza
financiara - au luat note de 1, 2 si 3, cu toate ca au scris pagini intregi. Problema, pe
care am sa o redau in Studiul de Caz numarul 1 al acestei carti, necesita doar 2
minute de reflectie asupra enuntului si a datelor financiare, insa toti candidatii nu
s-au obosit nicio clipa sa Incerce sa inteleagda ipotezele puse la dispozitie.
Dimpotriva, au umplut pagini intregi de formule aruncate la intamplare, au calculat
lichiditatea, rotatiile, gradul de Indatorare, solvabilitatea, rentabilitatea etc., uitdnd
printre altele sa raspunda la prima cerinta: ,identificati 6 aspecte sensibile In datele
de mai sus”.

Am realizat atunci cat de rudimentar si repetitiv sunt invdtati analistii sa
lucreze la locul de munca. Lucrul acesta il stiam, insa de regula il atribuiam celor
aflati la inceput de drum, fara experientd, cei aflati inca in faza de
sincrease-decrease analysis”. Se pare ca lipsa de interes fata de activitatea reala a
companiei analizate, automatismul, lucrul dupa sablon, lipsa expunerii la cazuri
complexe, din domenii diferite, creau acesti asa-zisi , analisti seniori”.

In subsidiar, am realizat cat riu poate face o asemenea culturd organizationals
companiei, institutiei financiare ale carei activitate si succes/insucces depind de
acesti indivizi. Cu o asemenea abordare stereotipa pot fi respinse proiecte
interesante, ce ar fi meritat poate o sansa la creditare, si pot fi in schimb aprobate
proiecte slabe sau, mai rau, frauduloase, ce vor produce pierderi uriase in viitor! Un
exemplu pe care il citam deseori echipelor comerciale suna cam asa:

»La fiecare milion de EURO provizion pe care unul dintre creditele voastre
neperformante il genereaza, trebui sa reusiti sa plasati alte 20 de milioane
EURO credite sanatoase noi pentru a acoperi pierderea! Similar, o pierdere de
1 milion EURO rezultata dintr-un credit neperformant anuleaza activitatea
profitabila a cel putin 10-15 agentii bancare, timp de 1 an intreg! Asa ca mare
atentie!”

Intrucat imensa presiune comerciald impune oamenilor de vanzari - in multe
cazuri - sa aduca spre analiza toate proiectele pe care pot pune mana, este nevoie ca
in Back-office sa existe oameni cu experientd, care au un al 6-lea simt cand vine
vorba de creditare, oameni care sa fie alaturi de vanzari, dar care sa si semnaleze
frauda impetuos si fara mila atunci cand dosarul e plin de minciuni sau este
,fabricat”.

Acela a fost momentul in care m-am hotarat sa scriu Partea a IlI-a la
volumul ,Analiza financiara pe intelesul TUTUROR”, in care sa abordez - prin
exemple complexe, insa amuzante, explicate detaliat - situatii financiare la
limita, tentative de frauda bancara, impostorii (atat externi cat si interni).

Lecturand aceste studii de caz, fiind alaturi de analistul financiar ce incearca sa
le rezolve punand multiple intrebari si reflectand asupra raspunsurilor, va asigur ca
nu veti mai privi niciodata cu aceiasi ochi un proiect nou si complex de finantare
bancara si in niciun caz nu veti mai incepe o analiza de credit Impartind si inmultind
fara minte diverse pozitii bilantiere.
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Intrucat am pastrat aceeasi aparentd simplitate a abordirii ca si la primul
volum, va veti bucura de aceasta lectura fie ca lucrati in domeniul financiar, fie ca
sunteti pur si simplu interesati de lumea finantelor si a riscurilor pe care acest
univers le implica.

Ati vazut in primele pagini cum este viata in vanzari si va displace profund,
simtiti ca nu ati face fata unei asemenea presiuni, ca nu va doriti o astfel de viata,
astfel ca ati ales sa lucrati In Back-office, in analiza financiara. Daca sunteti confor-
tabili cu alegerea facuta si simtiti ca asta v-ati dorit, atunci incercati sa faceti o
treaba al naibii de buna, sa fiti un real ajutor si nu o povara pentru cei din linia intai!

Sa trecem deci, la treaba!
AUTORUL
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PARTEA I
TENTATIVE DE FRAUDA BANCARA:
10 STUDII COMPLEXE DE CAZ

,Butl don’t want to go among mad people”, Alice remarked. ,0h, you
can’t help that”, said the Cat: ,we’re all mad here”.

Intotdeauna cand un coleg ma roagi si-i ascult prezentarea dosarului de credit
la care a lucrat in ultimele zile, 1i cer mai Intai sinteza datelor financiare. Fara a sti
nimic din detaliile activitatii companiei respective, cu exceptia obiectului de acti-
vitate, privim cateva minute cifrele bilantiere, asa cum un doctor chirurg citeste
analizele de sange ale pacientului din fata sa. Cifrele respective trebuie sa se inca-
dreze intr-un tipar sau sablon caracteristic industriei in care compania activeaza,
iar orice depasire anunta un semnal de alarma, o ,boala” ce necesita tratamentul
adecvat.

Ce Intrebari ne punem mental atunci cand citim financiarele? Pai, sa vedem:

1. Este structura bilantiera a acestui pacient potrivita domeniului

lui de activitate declarat?
Un comerciant arata complet diferit fatd de un prestator de servicii, iar un
magazin on-line nu are nicio legdturd cu o fabrici de productie. In bilantul unui
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transportator trebuie sa predomine mijloacele fixe, autovehiculele de transport
marfa, in timp ce veniturile acestuia trebuie sa rezulte din prestari servicii, nu din
vanzare marfa. Structura bilantiera specifica unui tip de activitate difera usor de la o
tara la alta, astfel ca un expert uman poate emite judecati de valoare si poate sesiza
probleme in special in tara, in mediul in care s-a format.

2. Rotatiile creantelor, datoriilor si stocurilor se incadreaza in
tiparul domeniului declarat de activitate si, in subsidiar, in sablonul
cel mai des intalnit la nivel national?

Un magazin on-line isi realizeaza vanzarile cash, prin urmare nu trebuie sa
regasim in bilantul lui creante, In timp ce un distribuitor marfa poate folosi creditul
comercial ca instrument de stimulare a vanzarilor. Un comerciant de marfuri peri-
sabile nu trebuie sa aiba o rotatie a stocurilor la 90 de zile!

3. Evolutia Cifrei de afaceri este consistenta si urmeaza ea evolu-
tia cifrelor de afaceri ale unor companii similare in domeniul respec-
tiv? Profitabilitatea operationala acopera serviciul anual al datoriei
estimat grosier din conturile de Pasiv?

Daca 1n plina criza o companie inregistreaza cresteri semnificative ale Cifrei de
afaceri, acest amanunt trebuie analizat In detaliu, pentru ca e ciudat. Daca impartim
totalul imprumuturilor pe termen mediu si lung la valoarea EBITDA, iar rezultatul
este peste 5-7 ani (respectiv firma reuseste sa-si plateasca creditele deja contrac-
tate In urmatorii 7 ani), este greu de crezut ca i se va mai aproba o noua finantare,
intrucat nu o poate duce, nu o poate plati. Astfel, inainte chiar de a ni se prezenta
proiectul de investitii, stim deja ca sansele de aprobare sunt foarte mici.

Revin la o idee exprimata in primul volum, si anume aceea ca analistul de credit
cu experienta stie In primele 30 de minute daca dosarul va fi aprobat sau nu: toate
celelalte intrebari si completari ce apar in zilele si saptamanile urmatoare vin de
reguld pentru a-i fundamenta mai bine decizia.

4. Veniturile din vanzari marfa si din productie, respectiv cheltu-
ielile cu marfa si productia sunt corelate si, mai ales, sunt consistente
cu obiectul de activitate declarat?

Mai simplu spus, nu vrem sa vedem ca o firma ce declara ca face distributie de
bere are in bilant venituri din productie, tot asa cum nu dorim sa vedem un
producator de anvelope ca inregistreaza in bilant cheltuieli cu marfurile.

5. Cheltuielile cu amortizarea sunt corelate cu natura investitiilor

facute?
Nedeclararea corecta a amortizarii este una din cdile de a realiza profit pe
hartie, acel profit mult indragit de analistii de credit atunci cand iti aproba
reinnoirea liniei de credit (daca o firma inregistreaza pierdere netd, intreaga analiza
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