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sa optimistd, dornica de a dezvolta noi si noi linii de business, de a-si
creste afacerea. Pe de alta parte, el este ,,impins” si motivat sd contracteze
noi credite chiar de catre bancherii aflai intr-o competitie teribila si
nerealistd, bancheri care il sund zilnic invitdndu-l la noi si noi discutii de
echipare cu produse de finantare. Cu cat o afacere este mai de succes, cu
atat este mai asaltatd de oferte de credit, care mai de care mai apetisante.

Situatia este cu atat mai grava In conditiile in care atat antreprenorul,
cat si reprezentantul bancar au o pregatire, o educatie financiard precara
si, pe acest fond, se motiveaza reciproc la dezechilibrarea si indatorarea
excesiva a companieli.

Aceasta prima carte face parte dintr-o colectie mai ampla
dedicata educatiei financiare a antreprenorilor si abordeaza in
capitolele urmatoare, prin exemple practice detaliate, subiecte
concrete, cum ar fi:

e categoriile de produse financiare existente in piata financiar-bancara
si modul in care acestea sunt analizate si interpretate la momentul
acordarii;

e produsele financiar-bancare potrivite fiecarui tip de activitate, de
la agricultura la servicii hoteliere, de la comerful online la
activitatile de constructii si productie;

e redactarea corectd si realista a unui plan de afaceri cu sanse de
succes la contractarea unei finantari bancare/leasing.

Asa cum v-am obisnuit in celelalte lucrari ale mele, limbajul este
accesibil oricarui antreprenor, indiferent de domeniul de activitate, ritmul
este alert si captivant, iar textul abunda In exemple practice rezultate din
experienta personala acumulata.

Lectura placuta si mai ales utila!

Cosmin BAIU, MBA
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CAPITOLUL 1
Produse financiar-bancare: descriere,
analiza, exemple

[n continuare voi detalia caracteristicile principalelor produse de
finan{are a companiilor existente pe piatd. Fiecare institutie financiara isi
numeste diferit produsele, cu denumiri cat mai lipicioase, catchy, insa
toate produsele sunt aproape identice. Diferentele se pot constitui la nivel
de dobanzi si comisioane, in functie de clientul tinta caruia i se adreseaza,
astfel:

e Pentru companii mici si foarte mici (inclusiv start-up-uri) se
practica atat dobanzi, cat si comisioane mari, deoarece acestia nu
se afld in postura de a negocia cu institutiile financiare, ei sunt
fericiti daca li se aproba finantarea. Aici intalnim un grad mare de
standardizare a produselor, de tip take it or leave it. Nu-ti place
produsul standard oferit de o banca? Pofi merge la alta si aga mai
departe, insd de reguld vei intalni cam aceleasi conditii, Intrucat
produsele de retail sunt parametrizate in permanenta in functie de
concurenta din piata.

Ce-i drept, in acest segment se inregistreaza cel mai mare
procent de default si tocmai de aceea este nevoie de o profita-
bilitate ridicati a finantarii pentru a acoperi pierderile cu provi-
zioanele si nete. In segmentul companiilor de talie mica, zilnic se
infiinteaza noi companii si zilnic isi anunta insolventa altele, aga ca
nu putem blama finantatorii ca practicd produse standard cu
costuri ridicate, bancile nu sunt institutii de caritate;

e Pentru companiile de talie medie, foarte importanta este do-
banda; acestea sunt companii ce au iesit din plutonul micilor
afaceri de apartament si inregistreaza vanzari de peste 1-2 MEUR
anual. Asociatii lor incep si emita pretentii, sunt foarte orgoliosi si
mandri de ceea ce au realizat si solicitd negocierea costurilor de
finantare. Finanfatorii pot fi dispusi sd negocieze dobénda, insa
impun un nivel de comisioane ridicat pentru a-si suplimenta
veniturile: comisioane de acordare, de gestiune lunard, de
rambursare anticipatd etc. Mare atentie la totalitatea costurilor
atunci cand se semneazi un contract de credit. Spre exemplu, un
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comision de gestiune lunard de 0,05% inseamni, de fapt, o
dobanda anuala mai mare cu 0,6%, deoarece acesta se calculeaza
similar dobanzii, la soldul creditului angajat;

e Pentru companiile mari, cu cifra de afaceri intre 10-50 MEUR,
atat dobanda, cat si comisioanele se negociaza in functie de oferta
concurentei. Aceste companii fac shopping, mergind pe la 2-3
finantatori, si compara aceste oferte, oferind sau nu feedback, pani
se declarda multumiti de oferta primita. Institutiile financiare
castiga nu doar din finantare, ci si din preluarea si finantarea
tuturor angajatilor companiei (vorbim de sute si mii de angajati),
din rulajele prin conturi (incasari, plati prin conturile curente ale
companiei deschise la banca respectiva), astfel cid oferta de
acordare a unei linii de credit, de exemplu, ia in calculul
profitabilitdtii toate aceste categorii de venituri suplimentare, care
nu sunt deloc neglijabile. Un singur astfel de client poate tine
ocupata si pe profit o Intreaga agentie bancard, tot asa cum
falimentul unui asemenea client o poate duce la inchidere.

e Pentru marile corporatii, companii cu cifra de afaceri de peste 50
MEUR, totul este negociabil; de obicei, comisioanele dispar in
totalitate sau ramdne un mic comision de acordare ce remu-
nereaza de obicei munca celor din departamentele back-office
pentru analiza si punerea la dispozifie a facilitatii de credit.
Produsele de finantare sunt complet personalizate conform solici-
tarii clientului, in anumite cazuri institutia financiara fiind nevoita
sa dezvolte pe propria cheltuiald un produs sau serviciu nou,
pentru a satisface solicitarea clientului si pentru a nu-l pierde in
favoarea concurenfei. Acest segment nu este cel mai profitabil
pentru banca, intrucat costurile finantarii tind citre zero, ins3 este
si cel mai sigur din punct de vedere al riscului, intrucat foarte rar o
companie de talie foarte mare intra in insolventa sau faliment.

1.1. Analiza structurii cifrei de afaceri

Lumea analistilor financiari, dar si a managerilor vanzari produse de
credit, se Invarte in jurul contului de profit si pierdere al companiilor cu
care intrd In contact, chiar daca este cea mai simpla parte a bilantului, cu
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¢ni mai putini indicatori de calculat si interpretat. Pana si un incepator
proaspat iesit din clasele primare cunoaste faptul ca veniturile unei
companii, profitul net, reprezinta cheia intregii afaceri. Din pacate, marea
majoritate a specialistilor” bancari, mai ales in vanzari de produse
hancare, se opresc cu infelegerea si studiul doar la acesti doi termeni cu
toate ¢, asa cum vom vedea in continuare, viata le-ar fi mult mai usoara
ilaca ar face citeva simple corelatii intre diferitele structuri bilantiere. Nu
ain accepta un medic care Isi propune sd stabileasca diagnosticul pentru
orice tip de boala folosind doar tensiometrul, nu? De aceea, specialistii
hancari care nu isi cunosc bine meseria, ci vand doar o falsa imagine a
hunastarii personale sunt toxici pentru institutiile pe care le reprezinta.

Contul de profit si pierdere arata situatia vanzarilor, cheltuielilor gi a
profitului la un moment dat, de obicei la jumatatea si finalul unui exercitiu
financiar. Reprezinta cumulul acestor elemente pe o perioada stabilita, cu
mentiunea ca in cazul profitului rezultatul intermediar nu este o conditie a
succesului. Numeroase companii, mai ales cele cu o activitate puternic
sezonierd, cum este agricultura, pot inregistra pierderi la jumatatea anului
fiscal (luna iunie), insd profit la finalul anului. Rezultatele bilantiere
irebuie Intotdeauna judecate si analizate prin prisma elementelor de
husiness, nu doar pe baza cifrelor seci, orice informatie trebuie pusa in
contextul interior i exterior al companiei, pentru a fi validata.

Venituri si cheltuieli din exploatare; rezultatul din exploatare

Veniturile din exploatare sunt cele obtinute strict din activitatea de
productie si/sau comercializarea de produse si servicii.

Pentru o firmi preponderent productiva (de exemplu, o firma de
prelucrare a carnii), veniturile vor fi preponderent venituri din
productia vandutd. Pentru o firma din domeniul distributiei si al
comertului, veniturile operationale vor fi date de veniturile din
comercializarea marfii. Pentru o firma din domeniul imobiliar, vom
intalni poate preponderent venituri din chirii. Pentru o firma hoteliera
sau de curdtenie, veniturile vor fi preponderent din servicii prestate.

Pentru o firma cu o activitate complexa, o companie de talie mare,
vom intalni toate tipurile de venituri de mai sus, in proportii diferite insd,
pe care trebuie sa le validam cu scenariul de business.

Toate aceste categorii de/venituri poartd cumulat denumirea de cifra
de afaceri a companiei.
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Pare foarte simplu la prima vedere, insd insist asupra coreldrii
tipologiei veniturilor operationale cu tipul activitatii desfasurate, ca o
metoda directd de identificare a erorilor de business plan, de corectare a
unor neadevaruri exprimate in cursul negocierilor antreprenor-finantator.

Am si va dau un exemplu relevant in acest sens:

Exemplul 1

Intr-o zi, cu 10 minute inainte de participarea la un comitet de credit
pentru aprobarea unor facilitati de credit, primesc pe e-mail din partea
Riscului materialele cu analiza detaliatd a doua dosare de credit. Parcurg
cu rapiditate primul dosar, ce se referd la o companie din domeniul
procesarii carnii, ce doreste un leasing financiar pentru achizifia unui
echipament de afumare a preparatelor din carne, in valoare de 650 KEUR
pe 5 ani. Avans platit de client, 20%, destul de consistent. Concluzia
analistului ce petrecuse o intreaga saptamana studiind dosarul era ,Dosar
Aprobat”, motivatd de situatia financiara buna a companiei, de faptul ca
aceastd linie de afumare vine in continuarea fireasca a liniei de productie
de carnati, crenvursti si salamuri pe care clientul o detine deja.
Intotdeauna, atunci cand ma pregatesc sd discut un dosar de credit, imi
tiparesc financiarele companiei analizate, respectiv Contul de profit si
pierdere, Activul si Pasivul, 3 pagini in total, continind informatii pe
ultimii 3 ani. Incepem cu primul element, cifra de afaceri: compania
inregistreaza o valoare semnificativa a vanzarilor, insa — scrie negru pe
alb — venituri din comercializarea mirfurilor! in toati prezentarea de
business si in toatd analiza de credit se vorbeste despre productie. De ce
ar fi avut astfel de venituri un producator de mezeluri si mai ales de ce ar
avea nevoie de un sistem de afumare costisitor, daca nu face altceva decat
si importe si si distribuie carne? Intrucat nu avem mult timp la dispozitie
(5 minute), intram pe Internet incercind sa gasim produsele fabricate de
firma respectiva — el nu existd. Nu existd un site de promovare sau un
brand asociat acestei companii. Imi spun ca probabil vorbim totusi de un
producator de talie micd, ce nu are un site. Am sunat managerul de vanzari
care identificase clientul si promovase dosarul: ,Spune-mi, te rog, daca.ai
fost la sediul clientului si ce ai observat cu ocazia acestei vizite?”

,Pai, mi s-a prezentat o fabricg, o cladire destul de voluminoasa, in
care am intrat, am vazut lazi cu crenvursti depozitate in frigidere si ceva
echipamente de productie. Erau oameni care lucrau pe acolo, nu foarte
multi, ce-i drept. E vreo problema?”
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,Suna-l pe asociatul unic si intreaba-l daca produce ceva cu adevarat

wau doar comercializeaza. Mai intreaba-1 odata de ce-i trebuie utilajul.”

in cateva minute, managerul de vAnzari ma suna speriat, spunandu-mi
de la bun inceput ci ii pare riu ca a propus spre aprobare acel dosar si ca
mi roaga si il retrag de pe ordinea de zi a Comitetului de Credit. Ce s-a
intamplat? Prins cu minciuna, reprezentantul companiei respective s-a
pierdut si a povestit o istorie halucinanta: compania lui comercializeaza
carne, niciun fel de productie mezeluri; s-a imprietenit cu o firma aflata in
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insolventd, detindtoare a unei cladiri si unor echipamente, dar mai
important — detinatoare a unei licente de productie produse alimentare,
care este greu de obtinut; i-a venit ideea sa isi creasca marjele comerciale,
prelucrand carnea pe care o importa prin intermediul acestei societati in
insolventa, Tnsa linia de productie este incompleta si nici capital de lucru
nu are. Asa ca a invitat reprezentantul bancar in hala de productie a acelei
companii, mintind ca este un spatiu inchiriat al firmei proprii.

Concluzia e clara si nu mai citim dosarul; intram In sala unde se {ine
CC-ul, spunand din usa ,Respins!”, spre stupefactia analistului si a
directorului de risc si spre amuzamentul CEO-ului.

Din aceste motive, recomand in primul rand oamenilor de vanzari ai
institugiilor financiare (pentru analisti este obligatoriu) sda Intrebe
potentialul client incd de la prima intdlnire de finantare, care este
structura Cifrei de afaceri (CA) pe tipuri de activitati si pe principalii
clienti? Din experientd, 80% dintre antreprenori raman putin pe ganduri,
intrucat nu obignuiesc sd se gandeascd la afacerea lor in termeni de
procente sau split pe tipuri de activitati — In cazul afacerilor complexe, cu
multiple linii de business.

Structura CA (%) pe tipuri de activitati

In cazul activititilor neomogene si complexe este foarte important sa
construim o structura procentuala a cifrei de afaceri, pe care sd o corelam
cu structura cheltuielilor. Mai ales cand decidem acordarea unei linii de
credit sau a unui credit de investitii, cunoasterea structurii veniturilor
operationale este obligatorie, Intrucat putem dimensiona si verifica aceste
produse de finantare doar in functie de activitatea careia ii este destinata.

Astfel, pentru o companie de distributie {igari, cu o CA de 10 MEUR,
dar care are In business si 2 hoteluri, este important sad intelegem si sa
analizadm corect activitatile si veniturile aferente, atunci cand suntem pusi
in situatia de a-i acorda sau nu un Descoperit de cont de 2 MEUR si un
credit de investitie de 1 MEUR pentru constructie SPA adiacenta spatiilor
de cazare. Ce venituri genereaza hotelurile, care este gradul lor de ocupare
mediu anual $i ce s-ar modifica in acesti parametri daca s-ar finanta
constructia SPA-ului? Separat se analizeaza Cifra de afaceri din distributie
de tigdri, ciclul de conversie a numerarului, Fondul de rulment si
Trezoreria netd, pentru a determina dimensiunea liniei de credit. Cu cit
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ilelegem mai repede aceasta structurd, cu atit putem aproba mai repede
tucilitatile, n intervalul de timp acordat de client.

Sutructura CA (%) pe principalii clienti

Pentru siguranta plasamentului financiar si a deciziei de finantare,
oste foarte important si cunoagtem gradul de dispersie al clientelei
companiei pe care o analizim. Un restaurant de lux de exemply, poate
practica marje comerciale substantiale, iar dacd unui client dintr-o mie nu
il place un fel de mancare si nu mai revine, restaurantul nu este afectat in
vreun fel. La polul opus sunt companiile care au un singur client, care au
crescut livrand cdtre acelasi client care, inevitabil, devine din ce in ce mai
mofturos si nemulfumit, precum un copil rasfatat; de frica de a-l pierde,
compania Isi sacrificd marginile/adaosurile, creativitatea si imaginatia,
fabricaind aceleasi produse pe care le solicitd unicul sau client. Daca
intr-un final pierde acel client, intrucat fie acesta a gasit un furnizor mai
ieftin sau compania nu a mai putut sa sustind preturile mici solicitate,
atunci deznodamantul este inevitabil — falimentul — atrdgand In aceasta
spirald descendenta si finantatorii.
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Tocmai din acest motiv, vom intelege mai bine activitatea companiei
si perspectivele ei de viitor dacd vom analiza structura vanzarilor pe
principalii clienti. Mai mult, identificand acesti principali clienti, putem sa
le facem si lor o verificare sumara pentru a le determina starea de
sanatate.

Exemplul 2

Compania “Wood miracles” produce si comercializeaza mic mobilier
din lemn, fiind amplasata strategic Intr-o regiune a tarii bogata in paduri.
Cifra de afaceri a inregistrat o crestere constantd, insa nu spectaculoass,
doar 1-2% in fiecare an, atingdnd 10 MEUR. Profitul este minim, doar 1%
din Cifra de afaceri, respectiv 100 KEUR. Cifra de afaceri se realizeaza
100% din productia de mic mobilier, Intr-un atelier modest, cu 100
salariati lucrand in 2 schimburi. Intrebat care sunt perspectivele de viitor,
actionarul este sincer si spune ca nu vede o cale de a Imbunatati
profitabilitatea, in conditiile in care preful lemnului si salariile au
Inregistrat permanent cresteri. Pare un om bine intentionat, Insa prins
intr-o capcani, nu mai poate vedea o iesire. 1l intrebdm care sunt
principalii clieni si descoperim ¢d sunt 2: un cunoscut lant international
de mobilier, reprezentand 85% din CA, respectiv un client intern,
achizitionat in urma cu 2 ani, reprezentand 15% din CA.

Compania s-a lansat in urma cu 10 ani, producand mic mobilier in
valoare de 1 MEUR/an pentru cunoscutul lant international. Marjele nete
erau la Inceput bune, peste 7%, insa pe masura ce relatia s-a dezvoltat, a
avut nevoie de investitii tot mai mari. Multinationala i-a vandut, plina de
intelegere si suport, utilaje de prelucrare a lemnului cu plata in rate, insa
i-a pretins contracte de desfacere pe 5 ani cu prefuri fixe. Ceea ce la
inceput parea un miracol, un parteneriat de tip win-win, s-a transformat
intr-un cogsmar, munceste in regim sclavagist, fara nicio perspectiva de a-gi
castiga In curand libertatea.

Este clar acum cd nu putem risca finantarea intr-o afacere in care nici
actionarul nu mai crede si care nu genereaza profit nici sd acopere
dobanzile. El simte nevoia unei finantari deoarece marjele inguste ii
creeazd deja dificultati la plata salariatilor si a furnizorilor de materie
prima lemnoasa. Putem sa-1 sprijinim doar cu o finantare de factoring,
scontand facturile emise pe multinationala respectiva. Acele facturi se vor
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pliti indiferent de ce s-ar putea intAmpla, pentru ca sunt rezultatul unor
miarfuri livrate. Finanfatorul nu are un risc semnificativ mergand pe
aceastd variantd, Orice altd alegere induce un risc inacceptabil.

La fel de necesara este si o analiza in timp a structurii Cifrei de
afaceri; de aici pot rezulta informatii surprinzatoare. De obicei, pentru
decizia cu privire la acordarea unei finantari se analizeaza ultimii 3 ani de
aclivitate, analiza extinzandu-se rareori, in cazul aparitiei unor suspiciuni
privind activitatea curenta. Bineinteles, toate pdrgile implicate isi doresc
ca Cifra de afaceri si creasca in mod constant, orice diminuare, cat de
mica, fiind considerata un semnal negativ. Este gresitd aceasta abordare!

Companiile reprezintd un organism viu, ale cdror evolutii depind in
lotalitate de capacitatea de a inova si de a se adapta la conditiile
schimbitoare ale pietei, ale cererii clientilor si ofertei competitorilor.
Inovarea si adaptarea implicd ample schimbari interne de organizare si
optimizare a ciclului de productie, de creare de noi linii productive, ceea
ce poate cd pe perioade scurte de timp s genereze scdderi de rentabilitate
sau fluctuatii ale Cifrei de afaceri.

Majoritatea analistilor financiari profesionisti introduc astfel de
comentarii stupide in documentele lor: ,Cifra de afaceri a crescut in N-1 cu
10%, insi a scizut cu 2,8% in exercitiul N, ceea ce este un semnal negativ”
4i concluzioneaza in mesajul de respingere: ,Avand in vedere trendul
negativ. al Cifrei de afaceri (..) se propune respingerea solicitarii
clientului.”

Sau, inca si mai rau: ,Cifra de afaceri a crescut cu 268% In N-2, urmata
de o crestere cu doar 15% in N-1 si o scidere de -5% in N”, urmata de
respingerea solicitirii de finantare a unui vehicul in leasing.

Si fie foarte clar, aceastd abordare nu se poate numi analiza finan-
clara, iar angajatii ce isi irosesc timpul scriind aceste lucruri ori trebuie
pregititi masiv de catre o persoand cu experientd, ori — dacd sunt
irecuperabili — trebuie indepartati. Institutiile financiare ce incurajeaza
astfel de pierdere de timp au de suferit atat intern, prin certurile constante
intre front-office (Comercial) si back-office (Risc), dar mai ales in fata
cliengilor, care nu inteleg de ce nu pot cumpdra un camion sau accesa o
linie de credit, deoarece Cifra de afaceri le-a scazut cu 3%.

Ca o anecdoti, ne intrebam retoric: cum ar fi trecut printr-o asemenea
abordare instituiile financiare in perioada crizei din 2009 si in anii
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imediat urmatori? Cu scaderi ale veniturilor cu 2 cifre, cu un cost al
riscului explodat, cu pierderi nete anuale i in ani consecutivi, cine le-ar fi
acordat o finantare, aplicind aceeasi abordare simplista pe care de multe
ori ele o aplica 1n relatie cu propriii clienti?

Revenind la subiect, indiferent de evolutia Cifrei de afaceri de-a
lungul perioadei analizate, important este sa aiba loc o discutie serioasa
antreprenor-finantator, sa infelegem cauzele si sa le explicim in fata
decidentilor pentru a obtine cu usurin{d un raspuns corect privind
finantarea.

De reguld, o scidere abruptd a cifrei de afaceri este Insotita de
pierdere netd, intrucit compania nu a putut reactiona in paralel si conco-
mitent cu scaderea vinzarilor pentru reducerea cheltuielilor operationale
(cu salariile, cu materiile prime, cu cheltuielile fixe etc.). Atunci cand scad
vanzirile brusc, datoriti unui trend in piata sau disparitiei vadului
comercial, managementul companiei are o inertie de 6-12 luni, in care
incearci diferite tehnici noi de vanzare, fara insa a face schimbdari majore
in companie in scopul reducerii cheltuielilor. Acel prim an este de
sacrificiu, genereaza pierderi si poate fi sau un punct de inflexiune pentru
companie.

Cheltuielile din exploatare (COGS — cost of goods sold) includ
toate categoriile de cheltuieli necesare producerii produsului finit sau
prestirii serviciului dorit. Avem aici cheltuieli cu materia primd, materiale,
cheltuieli cu marfurile, cu salariile, cu serviciile prestate de ter{i, cu
chiriile, intretinere, cu taxele si impozitele, cheltuieli cu amortizarea etc.

Rolul analistului financiar il reprezinta, ca de obicei, analiza si
interpretarea critici a valorilor inscrise In bilant la aceastd pozitie in
concordanti cu obiectul de activitate declarat al companiei si cu veniturile
din exploatare analizate anterior.

Astfel, in cazul unui producdtor vom avea venituri din vanzarea
produselor finite, Tnsd la capitolul cheltuieli vor domina cheltuielile cu
materiile prime, salariile si amortizarea. In cazul distribuitorilor de
marfuri vom avea venituri din vanzarea marfurilor, insofite de cheltuieli
cu achizitia acestora, salariile si amortizarile fiind de valoare redusa etc.

Se vor face urmdtoarele corelatii:

e adaosul comercial declarat pentru marfurile sau produsele

comercializate va fi verificat cu procentul rezultat ca diferenta
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intre veniturile din exploatare si cheltuielile cu materiile
prime/marfuri/salarii din bilant.

e numarul si structura salariatilor identificate In bilanf si in
declaraia companiei se va corela cu valoarea cheltuielilor cu
salariile identificata de asemenea in bilant;

e cheltuielile cu serviciile prestate de terfi vor fi corelate cu
tipologia activitatii clientului si dotdrile de care dispune. Fiind o
forma prin care se transferd profitul in alte companii aparfinand
aceluiagi actionar sau unui interpus, cheltuielile cu tertii de
valoare semnificativa trebuie explicate si intelese.

Medelul italian de business implicA urmatoarele: toate
activele imobilizate, valoroase, si fie {inute pe o firma care nu are
credite sau altd forma de finantare; toate aceste active (cladiri,
echipamente) sunt inchiriate catre compania care desfagoara
efectiv activitatea si care este indatoratd la banci. Aceastd chirie
apare ca o cheltuiald cu serviciile prestate de terfi sau chirie,
valoarea ei poate fi o forma de reglare a profitului final al afacerii
sau de transfer al profitului din aceastd companie cdtre cea ce
detine patrimoniul. Bineinteles, pe acest model, in situatia in care
activitatea productiva se pribuseste, acea companie isi declara
falimentul, ins3 activele valoroase sunt la addpost pentru a incepe
o noui afacere. Deci mare atentie la infelegerea acestor cheltuieli
cu tertii;

e cheltuielile cu amortizarea se vor corela intotdeauna cu valoarea
si tipul activelor din Active imobilizate. Concret, daca in Active
imobilizate compania are bunuri amortizabile intr-o perioada pe
care o cunoastem, estimam care ar fi amortizarea anuald si
compardm aceastd valoare cu ce a inregistrat compania in contul
de cheltuieli cu amortizarea. Neinregistrarea corectd a amortizarii
poate determina obtinerea unui Profit net superior, lucru ce poate
duce la o decizie gresitd de finantare; de asemenea, pentru
antreprenor, reflectarea incorectd a unui profit net, poate induce
falsa impresie a unei afaceri rentabile.

Diferenta intre Veniturile din exploatare si cheltuielile din exploatare
o reprezinta Rezultatul din exploatare al companiei:

Rezultat din Exploatare = Venituri exploatare - Cheltuieli din
Exploatare;

Produse financiar-bancare: descriere, analiza, exemple | 31



