interes; evaluarea managementului aplicat include si indicatori de
comportament social al companiei;

v' a sasea treaptd : este caracterizatd pe deplin de conceptul corporatie
cetdfeneascd sau corporatie din ,al patrulea val “, dupid cum remarci
Maynard si Mehrtens; aceasti corporatic devine un exemplu pentru
celelalte institufii, un sustindtor al economici bazate pe cunostinte, o
comunitate a bunastarii, un pionier in tehnologiile adecvate etc

Negociere si eticd in afaceri

Trebuie sd intelegi cd discutiile purtate in timpul unei negocieri reprezinti
un schimb de idei, ganduri si opinii unul cu celilalt, Trebuie sd demonstrezi
abilitti excelente de comunicare pentru o discutie sinitoasi si eficienti. Persoana
Cu care stai la masa negocierilor nu va ajunge niciodata si afle despre gandurile si
ideile tale dacid nu le impartdsesti cu aceasta. Comunicarea verbals utilizatd in
procesul de negociere trebuie si fie utild in realizarea obiectivelor tale, ca de
exemplu:

Formularea si transmiterea rezultatelor asteptate la finalul negocierii
Dirijarea discutiilor spre atingerea scopului urmarit

Schimbul de informatii (intentionat sau neintentionat, deschis sau ascuns)
Exprimarea intentiilor strategice si actiunilor tactice

Identificarea modelelor de comportament

Modificarea asteptarilor privind situatia de negociere si rezultatele.

Un mesaj sau o comunicare este trimisi de citre expeditor printr-un canal
de comunicare citre un receptor sau catre mai multi receptori. Expeditorul trebuie
sd codifice mesajul (informatiile transmise) intr-o forma adecvati canaluluj de
comunicare, iar receptorul decodifici apoi mesajul pentru a intelege semnificatia
acestuia. Comunicarea eficienti implicd minimizarea potentialului de neintelegere
si depdsirea oricaror bariere in calea comunicirii in fiecare etapad a procesului de
comunicare. Un comunicator eficient isi intelege audienta, alege un canal de
comunicare adecvat, isi expune mesajul la acest canal si codifici mesajul pentru a
reduce neintelegerile de citre receptor. El va ciuta de asemenea feedback de la
receptor cu privire la felul in care mesajul este inteles.

ANANENENENEN

Principii esenfiale pentru o comunicare verbald eficientd in negociere

Fii clar si precis in discursul tiu: Trebuie s3 rostesti clar ceea ce iti doresti si
obtii si ceea ce astepti ca cealalti persoana sa iti ofere. Géindurile si ideile tale
trebuie sa fie exprimate in mod clar pentru ca altii sd Inteleagi bine. Nu incerca si
induci pe ceilalti in eroare deoarece vei fi considerat neprofesionist (Rujoiu, 2011 )
Fii atent la tonul vocii si atitudinea utilizate: Refinetd cd intotdeauna negocierile
pot fi castigate doar prin a fi decent si politicos. Nu este benefic si fii nepoliticos si
aspru cu ceilalti. Vorbeste incet si convingétor fntr-un ton ce poate fi usor auzit de
toti ceilalti. Nu vorbi prea repede sau prea lent. Este neetic si vorbim necivilizat
sau sd insultdim pe cineva doar pentru a forta obtinerea unei acord. Retineti ci
relatiile dintre oameni sunt mai importante si trebuie valorizate.
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Fii increzitor si exprimi o atitudine pozitivda: Ori de céte ori mergi la o
negociere, nu uita si zambesti. Afiseazd un zdmbet frumos fns nu ride in mod
inutil si galdgios si nici nu lansa glume proaste. Schimba salutiiri si complimente
pentru a sparge gheata. Afiseazi o posturd dreptd si nu te sprijini pe scaun, masi
sau alt obiect din sali. Mentine contactul vizual cu persoanele prezente.
Concentreazi-te pe negociere si nu privi haotic in toate directiile.

Fii credibil si sincer: Pentru a derula o negociere eficientd este esential si fii
sincer cu tine astfel incat si stii ce iti doresti si cat poti sa obtii. Pentru a fi credibil
trebuie sd cunosti foarte bine adversarul si sd ai argumentele potrivite in caz ci
apar neclaritdfi. Pentru ati pastra credibilitatea in fata partenerului de negociere
trebuie sd rimai consecvent in ceea ce priveste obiectivele urmirite. Variatiile si
concesiile trebuie s apari pe misuri ce discutiile avanseazi si si fie Justificate.
Competentele de comunicare orali includ organizarea de ganduri nainte de a
vorbi, luarea de notite si planificarea a ceea ce sd spui, evidentierea principalelor
puncte care trebuie acoperite, determinarea concluziei logice a unei idei si
evaluarea eventualelor reactii. Discursul trebuje sa fie concis si corect. Punctul
principal trebuie accentuat adesea, concentrandu-se asupra beneficiului acordat
celeilalte parti.

Avantaje ale comunicirii verbale: - ofers posibilitatea transmiterii unui continut
amplu care poate fi structurat logic; - evidentiaza capacitatea de gandire si
creativitate umanai; - presupune o interconditionare a functiilor cognitiva si cea
reglatorie a limbajului.

Dezavantaje ale comuniciirii verbale: - poate fi mai putin expresivd daci nu se
utilizeazd mijloace paraverbale si nonverbale adecvate; - poate fi inexactd daci
cuvintele nu sunt adecvate; - este mai lenti intrucét transpunerea in cuvinte poate
sd dureze mai mult decit manifestarea unuj gest.

O componenti aparte a comunicirii verbale o constituie ticerea care poate fi un
instrument puternic de negociere. Cand in timpul unei negocieri intervine ticerea,
se creeazd acel moment propice cand individul simte insinctual nevoia si spuni
ceva astfel incat si continue dialogul. Acest moment este utilizat la maximum de
negociatorii experimentati. Tacerea poate fi utild atunci cand nu dispunem de
informatiile necesare pentru a deschide discutiile asa cd i lisim pe adversarii
nostri sd vorbeasca si astfel aflim lucruri noi. Tacerea poate aduce un avantaj
pentru a primi raspunsurile dorite in cadrul procesului de negociere. Astfel dupa ce
adresam o intrebare delicats, vom ticea pentru cateva momente si cu siguranti va
veni un raspuns fie ci este unul placut sau neplicut pentru derularea negocierii.
Daci totusi rispunsul este prea succint sau nesatisficitor prelungeste momentul de
tdcere si nu te gribi si dai o replica.

O componentd aparte a comunicirii verbale 0 constituie ascultarea care poate fi si
€a un instrument puternic de negociere. Ascultarea faciliteazi primirea i
intelegerea mesajului si astfel determinénd semnificatia sa. Ascultarea poate fi
internd si externd. In ascultarea internd, noi ascultim propria noastrd voce si
propriile cuvinte (adica ganduri) iar ascultarea externi implicd lumea din jurul
nostru.
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A ascultd in mod activ inseamni a lua rolul clientului, ceea ce nu este usor.
Aceasta necesitd concentrare si efort. In ascultarea activ asculta "asistentul
magazinului" ceea ce spune "clientul", analizind ceea ce face clientul, evalueazi
continutul acestuia informatiile primite si separd cele importante de cele
neimportante.

Actul de ascultare prevede ci: Participantul la comunicare intelege pe deplin;
Informatiile sunt receptionate si decodificate corespunzator; Modul in care
respondentul trimite mesajul este dezvaluit; Problema principald este dezvoltati si
stabilitd; Participantul sau vorbitorul este sprijinit.

O bund comunicare necesits abilitdti verbale si non-verbale, precum si abilitati de
ascultare, pentru a gasi solutii care si raspundi la problema de bazi. Este piatra de
temelie a oricidrei negocieri productive.

Comunicarea scrisd utilizatd in Pprocesul de negociere

Corespondenta de afaceri ajutd o companie si se conecteze cu partenerii si
partile interesate. Tot ceea ce scriefi trebuie si fie adaptat intr-o maniera
competentd, cuprinzitoare si informativi. Dacy un mesaj este prost scris si
structurat, colaboratorii vor avea probleme cu descifrarea acestuia st il pot
interpreta gresit.

Din postura de student ti se pare dificil si elaborezi un referat de tip eseu
insd asteaptd si triiesti momentul in care te vei confrunta cu stresul de a elabora un
CV adecvat, o scrisoare de motivatie convingatoare, un raport detaliat sau o oferti
de colaborare, acestea sunt adevirate provociri! Intr-o astfel de situatie, un
document plin de erori gramaticale sau de tehnoredatare si formatare nu va face
niciodatd o impresie favorabils, Profesionistii sunt buni in a compune mesaje clare
$i sunt apreciati pentru asta, Exerseazi-{i abilititile de scriere pentru a te distinge
de colegii tai deoarece, ca viitoar angajat, vei fi mai apreciat dacj poti crea o
documentatie excelent.

Comunicarea scrisi are un rol important in timpul negocierilor. Odati ce un
articol/subiect a fost discutat si hotdrat, cei doi negociatori trebuie sd noteze pentru
a confirma finalizarea. Realizarea unej inregistrari scrise ajutd la mentinerea
tuturor partenerilor pe aceeasi directie.

Comunicarea non-verbali utilizati in procesul de negociere

Comunicarea non-verbali sau limbajul trupului nu este altceva dect reflectarea
exterioard a trairilor interioare! Prin comunicare non-verbali infelegem totalitatea
manifestérilor fizice generate de emotii, stari, atutidini, etc.

1.Utilizeaza contactul vizual / privirea in mod corespunzdtor, mai ales atunci cand
cealaltd persoani vorbeste

2.Zambeste in mod corespunzitor

3.Utilizeazd mainile pentru gesturi deschise

4.Utilizeaza miscarea capului pentru a confirma ascultarea

5.Utilizeaza expresii faciale pentru a afisa angajamentul

6.Copiazd miscarea corpului omologului tiu atunci cand este cazul J
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7.Inclina corpul Thainte pentru a afisa angajamentul in discutia cu partenerul
8.Mentine o posturi relaxats (nici prea rigida, nici lipita de scaun)
9.Tine mainile vizibile

Cénd comunicim, fiecare element, verbal sau nonverbal, contribuie la
reusita procesului! Cunoasterea si folosirea adecvati a indiciilor nonverbale
constituie atuuri care genereazi relafii pozitive, empatie, putere de convingere,
mncredere n sine.

Avantaje ale comunicirii non-verbale: - in primul rdnd vi oferd o mai mare
expresivitate; intonatia si iniltimea vocii pot sd transmitd mesaje diferite ale
aceluiagi cuvant/text; - elementele extralingvistice de expresivitate -gesturile,
mimica, postura — insofesc si desdvarsesc formele comunicirii verbale; -
completeazd mesajul cu o componenta afectiva, persuasivd sau ludicd; - se
realizeaza mai rapid si spontan; - este greu de imaginat o comunicare eficients firs
implicarea componentelor extraverbale !

Dezavantaje ale comuniciirii nonverbale: nu poate fi utilizatd exclusiv in
contexte formale si oficiale; -daci este utilizati din abundentd existd riscul
transmiterii unui mesaj ce va fi perceput eronat / alterat.

Formele de comunicare sunt importante §i se conditioneazi reciproc. Pentru o
comunicare eficientd si completi sunt necesare atat mijloace de comunicare
verbale cét si nonverbale.

Cum sd negociez i sd inving?

Negocierea este ciutarea unui acord bazat pe interese materiale sau pe mize care
pot fi cuantificate intre dous sau mai multe persoane (nu se poate negocia cu sine
insusi, ci se delibereazi), intr-o perioadd de timp limitatd. Aceastd ciutare implici
confruntarea unor interese incompatibile n legiturd cu diverse aspecte (de
negociat) pe care fiecare interlocutor va incerca s le facd si fie compatibile intr-un
joc de concesii mutuale,
Negocierea apare in cadrul relatiilor de afaceri, organizatiilor non-profit, entitatilor
guvernamentale, in justifie, intre natiuni s1 In situatii personale, cum ar fi casdtorie,
divort, relatia parinti-copii si viata de zi cu zi. Negociatorii profesionisti sunt
deseori specializati, cum ar fi negociatorii sindicali, negociatorii de produs,
negociatorii de pace sau pot lucra sub alte functii/titluri, cum ar fi diplomati,
legislatori, sau brokeri.
Negocierea este un proces destinat s solutioneze litigiile, pentru a produce un
acord asupra actiunilor viitoare, de a negocia pentru avantaje individuale say
colective, sau pentru a gisi solutii inovative capabile a satisface diverse interese.
Cele 5 etape ale procesului de negociere sunt:
1.Pregdtirea si planificarea. Pregitirea negocierii este prima si cea mai
importantd etapa in care trebuie si identifici obiectivele urmirite, si daci
aceasta este o situatie de colaborare potentiald, astfel incat si poti selecta o
strategie cdt mai buni. In continuare, petrece timpul cercetind informatii,
analizand date si identificand interesele si pozitiile adversarului.
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2.Definirea problemei si a regulilor. Dupi ce ai realizat planificarea si ai stabilit
strategia trebuie sa stabilegti regulile si procedurile de bazi cu cealalts parte
asupra negocierii in sine. Unde va avea loc? Ce constrangeri de timp, daci
existd, se vor aplica? La ce probleme vor fi limitate negocierile? Va exista o
procedurd specifici de urmat intr-un impas? In aceasti faza, partile 1si pot
schimba propunerile sau cererile initiale.

3.Clarificarea si justificarea asupra problemelor negociate. Dupi ce au fost
comunicate pozitiile initiale, ambele parti vor explica amplifica, clarifica,
consolida si justifica cerintele lor initiale. Aceastd etapi nu trebuie si fie o
confruntare. Este mai degrabi o oportunitate de a se informa unul pe celélalt
cu privire la motivele pentru care sunt importante si cum au ajuns fiecare la
cerintele lor initiale. Se pot prezenta documente justificative.

4.Negocierea si rezolvarea problemelor. Aceasti etapa este Inteleasi ca
negocierea (propriu-zisi) si consti in realitatea de a da si de a lua in incercarea
de a obtine un acord, o afacere buni. Aici este cazul in care concesiile vor
trebui, férd indoiald, si fie ficute de ambele parti.

5.Inchiderea §i punerea in aplicare. Ultimul pas in procesul de negociere este
formalizarea acordului care a fost claborat si dezvoltarea procedurilor necesare
implementérii si monitorizirii, fn toate etapele procesului de negociere, partile
implicate se angajeazi intr-un mod sistematic sd decidd cum si aloce resursele
limitate si sd-si mentina reciproc interesul.

Domeniul negocierii se caracterizeazs printr-o competitivitate complexd
intensificatd de factori multipli precum schimbarea continus si turbulenti a
mediului de afaceri dar si de crearea avantajului competitiv prin gestionarea
informatiilor si cunostintelor. Avantajul competitiv al firmelor in economia de
astazi rezidd nu in pozitionarea lor pe piatd ci in dezvoltarea cunostintelor ca
resurse intangibile greu de replicat si in modul de folosire a lor. Mai mult,
winteligenta competitiva” se referi la capacitatea unei companii de a obtine cit mai
multe si cat mai semnificative cunostinte despre competitori,

Respect fati de consumator

Atentia orientata citre clientul afacerii voastre, avand drept scop satisfactia
si respectul fatd de acesta, reprezintd aria de competenti ce cuprinde relatiile dintre
lucrdtor si client. Fiecare client este unic, are propria personalitate, deci agteptari si
nevoi sensibil diferite, chiar aseminitoare. Existd céteva reguli in relatia cu
clientul, toatea acestea necesitand o monitorizare indeaproape:
1.Clientul este deosebit de important
Serviciile cu clientii existi tocmai pentru a rdspunde nevoilor si dorintelor
consumatorilor. Este important ca toti clientii sa fie ascultati cu atentie, pentru a
intelege ce anume fsi doresc si a le putea oferi solutii corespunzitoare. Nu trebuie
uitat niciodats ci afacerea este sustinuta din veniturile aduse de acesti clienti.

2. Clientul trebuie ascultat cu deosebiti atentie
Este necesar de a identifica nevoile consumatorului, iar pentru a le putea identifica
vor fi adresate intrebari relevante si ascultat cu atentie raspunsul clientului. Trebuie
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ascultate atdt cuvintele pe care clientul le rosteste, tindnd cont, de asemenea, la
tonul vocii sale, la limbajul trupului i la emotiile exprimate de acesta. Nu se trag
concluzii pripite si nu se presupune ca se stie ce isi doreste clientul. Ascultarea
atentd 1i aratd acestuia ci 1i este pretuit punctul de vedere si ci se doreste intr-
adevar si fie ajutat.
3. Nevoile clientului trebuie identificate si anticipate
Clientii nu vor si cumpere produse sau servicii. Ei vor si cumpere solutii la
problemele lor, vor lucruri care si 7i faci si se simtd mai bine. Clientii au mai
degrabd nevoi de naturi emotionald, nu de naturd rationali. Cu cat este mai bine
cunoscut clientul, cu atét i pot fi anticipate mai eficient nevoile. Este necesars o
comunicare in mod regulat cu clientul si ascultat cu atentie pentru a putea
identifica si anticipa nevoile si dorintele acestuia.
4. Fiecare client trebuie si se simt: important si apreciat
Fiecare client trebuie tratat cu respect. Este necesard oferirea de complimente
sincere, deoarece oamenii apreciazd cel mai mult sinceritatea. Prin
profesionalismul vanzitorului se castigd increderea si respectul clientilor, si de
asemenea se se identificd modul in care ef se pot simt{i cit mai bine. Clientii
apreciazd foarte mult atunci cind 1i se arati cd dorintele lor sunt cu adevirat
importante.
S. Trebuie prezentate scuze atunci cind se greseste fati de client
Dacé se constatd o greseals, imediat se cer scuze. Este foarte simplu, iar clientii
vor aprecia acest lucru. Chiar dacj respectivul client nu are dreptate intr-o anumits
privin{d, nu trebuie tratat cu superioritate sau indiferenti. Problemele se
solutioneaza imediat ce apar, oferindu-le clienfilor sansa s isi exprime
nemulfumirile. Chiar daci nu fac placere, nemultumirile clientilor sunt de ajutor in
imbunatatirea continui a calitdii serviciilor oferite. Daci un anumit client are o zi
proastd, se recomandi de a face tot posibilul pentru a-i readuce zAmbetul pe buze.
6. Ofera mai mult decat ti se cere
Viitorul afacerii depinde de satisfactia clientilor. Trebuie gasite mereu noi soltii
prin care serviciile firmei si se deosebeascd de concurentd si clientii si fie
fidelizati. Se iau in considerare urmatoarele:

v" Ce le poate fi oferit clientilor, lucruri pe care nu le pot primi din alti parte?

V" Ce le poate fi oferit clientilor pentru a-i determina s se intoarca? Cum le

putem multumi, chiar si atunci cand nu achizitioneaza niciun produs?

v" Ce lucru complet neasteptat le poate fi oferit clientilor?
7. intelege importanta cuvantului DA
Intotdeauna trebuie cdutate moduri inedite prin care clientii sd fie ajutati. Atunci
cand clientul are o dorints, este important a-i fi indepliniti acea dorintd. Acesta
trebuie sd considere c3 existi disponibilitate de a fi ajutat, indiferent de situatie.
8. Preluarea feedback-ul
Clientii trebuie sa stie ci sugestiile lor sunt intotdeauna binevenite. lats cum poate
fi incurajat feedback-ul din partea clientilor:

v’ ascultarea clientilor cu atentie;

v' contactarea in mod regulat pentru nu pierde legatura cu acestia;

V' incurajarea criticilor constructive, comentariilor si a sugestiilor.
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9. Tratarea cu respect a angajatilor
Angajatii au nevoie si se simti apreciati. Intotdeauna trebuie identificate moduri

prin care se exprima aprecierea

» multumindu-le pentru efortul depus, astfel incét si

se simtd importanti in cadrul companiei. Cand angajatii sunt tratati cu respect gi

acestia vor trata clientii cu mai

58

mult respect.



6. COSTURILE DERULARII UNEI AFACERI SI
FINANTAREA ACESTEIA

Planul financiar vi ajuti sa vi estimati corect necesarul de materiale si bani
pentru a incepe afacerea dvs. si a gandi sustenabil succesul acesteia. Estimirile
demareazi cu obiectivul afacerii, necesarul de spafiu, materiale, echipamente,
resurse umane, si nu in ultimul rdnd, impozitele si taxele care rezulti din specificul
activitatii.

Veti avea de cheltuit bani inainte de demararea efectiva a afacerii. Ai
cunostinte si experienti in infiintarea unei firme? Mai intdi vi recomandim si va
informati cu acuratete si planificati meticulos necesarul de resurse pentru
organizarea firmei si derularea activitdtii de productie bunuri/prestiri
servicii/executare de lucrdri. Cu cat veti fi mai prevazitor, cu atét calculele vor fi
mai precise si nu veti subestima gresit aceste resurse, respectiv costuri.

Pentru a calcula costul unui produs, serviciu sau functie se ridica unele
probleme de alegere a cheltuielilor care vor forma costul. In principiu, majoritatea
cheltuielilor inregistrate fntr-un contabilitatea la categoria cheltuielilor (clasa 6),
sunt incorporabile in costuri.

Costurile afacerii pot fi clasificate in diferite moduri, In functie de diverse
moduri de clasificare. Vom prezenta o sintezi a acestora, in vederea structuririi
costurilor afacerii dvs. si introducerea acestora in cheltuiclile efective ale firmei si
corelarea cu preturile. Dupi natura clementelor, cheltuielile pot fi:

v'  materiale;

v' cumanopera;

V' alte cheltuieli.

v Gruparea ajuti la calculul costului total.

v" Dupa functii, gruparea are la bazi divizarea costurilor in raport de diferitele
aspecte ale activititii: aprovizionare, productie, administratie, vanzare si
desfacere, identificindu-se:

v costul de achizitie — constituit din elemente generate de procurarea
bunurilor;

v’ costul de productiec — compus din totalul elementelor generate de
producerea,

v’ construirea sau fabricarea unei unitdti de produs;
v" cost de desfacere.

Dupa identificarea cu obiectu]l de calculatie, particularititile activitatii si

implicit ale obiectelor de calculatie, impun gruparea costurilor in:
V' directe; si
v' indirecte.

Costurile directe (individuale) sunt costurile care pot fi in mod evident
identificate pe purtitorul de costuri. Ele reprezintd acele cheltuieli care pot fi
individualizate si atribuite usor, economic (fird ambiguitate) unei unitati de produs
sau activitate consumatoare de resurse si producitoare de rezultate. {n general, in
costurile directe se includ consumurile de materii prime si cheltuielile cu salariile,
respectiv, elementele asociate lor. Daci purtatorul de costuri este o diviziune a
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entitatii economice, atunci cheltuielile acesteia privind energia electrici, reparatiile
sunt considerate cheltuieli directe. Iar daci purtdtorul de costuri este produsul
fabricat de diviziune, atunci cheltuielile privind energia electrica, reparatiile
reprezintd cheltuielile indirecte ce trebuie repartizate asupra produsului respectiv.

Costurile indirecte sunt costurile care nu se pot identifica pe purtitorul de
costuri. Ele reprezinti acele cheltuieli care nu pot fi atribuite cu usurintd unui
purtdtor de costuri ci sunt delimitate pe produs sau activitate printr-un calcul
intermediar de repartizare.

Despre bani

Principala problema a unei afaceri aflate la debut nu o reprezintd ideile sau
dorinta de munca, ci aspectele legate de finantarea afacerii.

Inci de la inceput este necesar si raspundeti la aspectele legate de
asigurarea fondurilor necesare creirii celor trej tipuri principale de capital utilizate
in activitatea firmei:

v’ capitalul fix - imobilizat in activele fixe, cu rol de formare ale firmei
(cladiri, terenuri, autovehicule, echipamente, instalatii, utilaje etc.) si care
constituie infrastructura de sustinere a firmei,

V' capitalul circulant - reprezintd fondurile circulante ale firmei si asigurd
continuitatea desfasurarii activitatii;

v capitalul pentru dezvoltare - este destinat extinderii afacerii, integrérii ei pe
verticald, diversificarii ei (schimbirii eventual a directiei activititii).
in general, sursele (posibilitatile) de finantare ale unei afaceri pot fi grupate

astfel:

v' surse interne: venituri personale, ale partenerilor (asociatilor), prietenilor si
rudelor, actionarilor);

v" surse externe: creditul comercial, obtinerea de pliti anticipate de la clienti,
inchirierea sau locatia, cumpirarea in rate, arendarea, participarea la profit,
emisiunea de obligatiuni, fonduri neramburabile din surse guvernamentale
sau din bugetul Uniunii Europene, donatiile si Imprumuturile firi dobanda,
creditul bancar.

Creditul bancar

In orice operatie de creditare se utilizeaza urmitorii termeni: scadentd |
ratele scadente, perioadd de gratie , dobédnda,

Inainte de a merge la banci, ar trebui si vi puneti cateva Intrebiri de bazi:
1. Ce trebuie si finantez pentru a-mi acoperi necesititile?
2. Ce suma Imi trebuie realmente?
3. Cand si pentru cét timp, voi avea nevoie de suma respectivi?
4. Cum voi castiga suficienti bani pentru a plati Timprumutul?

Daca va veti decide si accesati un credit, trebuie s stiti ¢4 principalele
etape pe care le veti parcurge in acordarea finantarii sunt:
1. Intocmirea cererii de credit si a documentatiei de credit si depunerea lor la
banc3;
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2. evaluarea cererii de credit, a riscurilor afaceri; pentru care se solicita creditul si a
riscurilor aferente creditarii;

3. aprobarea (sau refuzul) cererii de credit;

4. incheierea contractului de credit sj acordarea creditului (in cazul aprobarii
acestuia);

5. rambursarea creditului si a dobanzilor;

6. eventuala rescadentare a creditului.

Pe langi toate acestea, documentatia de credit, anexati cererii de credit, va

mai cuprinde:
v fisa de prezentare generald a societitii,
v’ situatia evolutivi a patrimoniului si principalii indicatori de rezultate
economico-financiare;
v’ bugetul de venituri si cheltuieli pe ultimul exercitiu si pe exercitiu in curs;
v' ultimul bilant contabil si contul de profit si pierderi, precum si ultima
balanta de verificare;
v extrasele de cont curent si de credit de la toate bincile unde societatea are
deschise conturi;
evaludri si expertize tehnice ale garantiilor;
dovezi ale proprietitii asupra garantiilor;
acordul proprietarilor privind gajarea, ipotecarea, cesionarea garantiilor
catre banca.
Garantiile asiguratorii, obligatoriu de contituit la acordarea oricdrui tip de
credit, sunt de doua tipuri:
1. garantiile reale - reprezinti un element de activ mobiliar sau imobiliar pe care
debitorul (firma ce solicits creditul) 1l gajeaza in favoarea creditorului (banca).
2. garantiile personale (caufiunea sau fidejusiunea): angajamentul pe care o
persoana fizicd sau juridica si-l asumi in favoarea debitorului si prin care preia
riscul de insolvabilitate al acestuia,

Din motive de prudentialitate, pentru prevenirea riscului de creditare,
béncile nu acordi credite firmelor incadrate in cel putin una din urmitoarele
situatii:

v'  inregistreaza pierderi;
v nu contribuie cu capital propriu la finantarea activelor circulante sau la
realizarea proiectelor de investitii;
V' au datorii fatd de bancd, trecute de aceasta in afara bilantului si care nu
prezintd programe de redresare viabile;
v’ s-a instituit procedura de reorganizare sau faliment.
La acordarea unui credit, bincile verificd bonitatea solicitantului si
posibilitatea acestuia de a oferi garantii.
Bonitatea solicitantului de credite se apreciaza pe baza urmitorilor indicatori:
lichiditatea patrimonialz;
solvabilitatea patrimoniala;
rentabilitatea capitalului social;
rentabilitatea capitalului propriu;
rentabilitatea in functie de costuri;
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v
v

gradul de indatorare al firmei;
viteza de rotatie a activelor circulante.
Inaintea acordarii creditului, banca verifici si factorii non-financiari care

influenteaz activitatea clientului:

v
v

v

B RN %

b
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situatia economico-financiari;

evolutia previzibild a domeniului de activitate al firmei si a mediului de

afaceri zonal;

calitatea managementului firmei:

" pregatirea profesionald, prestigiul si experienta in sectorul de activitate;

" experienta in functii de conducere $i reputatia echipei manageriale;

" caracterul, moralitatea si integritatea conducerii;

"gradul de participare a conducerii la capitalul societdtii (gradul de
cointeresare materiali).

situafia concurentei directe;

inzestrarea tehnico-materiali a firmei;

etapa de viata in care se gisesc produsele/serviciile firmei;

adaptabilitatea firmei la fluctuatiile pietei si la conditiile impuse de

legislatie;

Strategia firmei:

" existenta unei strategii de dezvoltare pe urmatorii 3-5 ani, daci aceasta
este realistd, realizabila sau cu risc de esec;

" alternative si implicatii in cazul nerealiziri strategiei propuse;

" existenta sau nu a planurilor de restructurare si redresare financiara.

Implicarea financiari say angajarea acttonarilor / asociatilor:

" participarea cu capitaluri proprii a actionarilor/asociatilor la finantarea
afacerii, astfel incat aceasta si fie pe masura riscului implicat;

"se analizeazd daci proprietarii sprijind  afacerea  prin garantarea
personald, aceasta asigurdnd o mai mare angajare din partea lor.
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