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Studiu de caz

Rolul finantelor in dezvoltarea afacerilor

Andrei, un cunoscut de-al tiu, este managerul unui depozit local de materiale de constructii. Intr-o zi
te suna pentru a se plange de inrautatirea situatiei financiare a firmei sale si iti cere sfatul legat de ce
anume ar trebui sa faca. Andrei iti descrie succint contextul.

"Afacerea merge bine, nu ma plang, incd se construieste sustinut in zona, pe langa constructorii
mari sunt si multi intreprinzatori care construiesc duplexuri si case pentru vanzare, lumea mai
renoveaza pe-acasi, avem clienti, desi preturile au cam crescut in ultima vreme. Insa desi vanzarile
merg bine, cam de un an de zile am inceput sa avem dificultati cu lichiditatile. A trebuit sa cerem de
la furnizorii nostri mari sa ne prelungeasca termenele de plata peste scadenta convenita; nu prea le-a
convenit din cate am vazut. In doud dati am intarziat chiar plata salariilor cu trei zile pana cAnd am
obtinut o creditare de urgenta de la banca, cu dobanda foarte mare. Oricum, a trebuit sd marim si
plafonul pentru linia de credit pe care o avem si in plus mai avem un credit nou pentru finantarea
stocurilor. Vreau sa spun ca ne-au crescut foarte mult cheltuielile lunare cu dobanzile si se vede deja
la profit.

Péana anul trecut ofeream credit comercial doar clientilor importanti si a celor fideli, de Incredere.
Problema e ca am 1n zond un magazin mare de bricolaj-constructii care le oferd tuturor clientilor
posibilitatea de plata in 3-4 rate lunare fara dobanda. Cred ca sunt in colaborare cu ceva firma de
finantare, dar nu e bancd, nu stiu exact ce e. Pana anul trecut noi mergeam pentru clientii nostri selectati
cu avans de 25% si 30 de zile termen de platd pentru marfa cumpirati pe credit. Insi ca si nu pierdem
din clienti am decis sa oferim achizitii pe credit oricarui client, am redus avansul la 10% si am prelungit
termenul de plati la trei luni. In plus, tot de anul trecut, oferim clientilor transport gratuit pentru
achizitiile de peste 1000 lei si posibilitatea retunarii marfurilor nefolosite, daca sunt predate n
ambalajul original, nedesfacute.”

Cerinte:

(a) Prezinta avantajele si dezavantajele (riscurile) unei afaceri in comertul cu materiale de
constructii in Romania. Cum explici dificultatile financiare legate de lichiditate si profit
descrise de Andrei? Din ce cauze consideri ca firma sa nu reuseste sa profite de volumul ridicat
al vanzarilor si de contextul relativ favorabil de pe piata constructiilor? 5p

(b) Pornind de la concluziile prezentate la punctul (a), ce recomandari 1i faci lui Andrei pentru a-
si eficientiza financiar firma si pentru a depasi dificultatile financiare aparute recent? 4p

Din oficiu se acorda 1p.



