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Planificarea financiara pentru decizii asupra
antreprenoriatului
Partea intai

Rézvan Stefanescu
Ramona Dumitriu

Rezumat: Planificarea financiard joaca un rol major in procesul decizional
asupra antreprenoriatului, oferind o imagine a eforturilor si remuneratiilor
la care se poate astepta intreprinzitorul. In aceastd lucrare vom aborda doui
dintre etapele procesului de planificare financiara: analiza mediului extern
si previziunea venitului operational.



1. Rolul planificarii financiare in fundamentarea deciziilor
asupra Inceperii afacerilor

1.1. Dimensiunea financiara a deciziilor asupra antreprenoriatului

Teoriile antrepreniorale admit, fara exceptie, rolul major jucat de aspectele financiare
in procesul prin care un individ isi lanseaza si conduce propria afacere devenind, astfel,
un antreprenor (intreprinzitor). In centrul antreprenoriatului se afla alegerea
potentialului intreprinzdtor Intre situatia sa actuald si asteptarile asupra avantajelor si
dezavantajelor pozitiei de om de afaceri. O astfel de alegere poate fi asimilatd unei
decizii de investitii in care intervin hotdrator doua elemente financiare :

a. finantarea cheltuielilor initiale;

b. rentabilitatea investitiei.

a. Finantarea cheltuielilor initiale. Perioada de timp asociata unei investitii poate fi
impartitd in trei faze:
- faza de executie, destinatd obtinerii mijloacelor necesare desfdsurdrii activitdtii curente
a investitiei (din perspectivd financiard, aceastd faza genereaza cheltuieli de investitii);
- etapa de exploatare, in care capacitatile de productie si de comercializare ale
investitiei 1si indeplinesc functiile pentru care au fost proiectate generand att venituri
cat si cheltuieli;
- etapa de lichidare in care, dupa finalizarea exploatarii, se valorificd activele ramase si
se lichideaza drepturile si obligatiile firmei (in aceasta fazd sunt generate atit venituri
cat si cheltuieli).
Obtinerea resurselor financiare necesare pentru demararea unei afaceri (materializate in
cheltuielile aferente etapei de executie) reprezintd adeseori o provocare majord pentru
intreprinzdtori. O firmad care nu si-a Inceput activitatea de exploatare nu poate recurge la
finantari prin alociri din profitul nerepartizat sau prin emisiune de obligatiuni. In plus,
faptul cd noile afaceri imbraca, de regula, forma unor intreprinderi de mici dimensiuni,
le Tnldtura acestora posibilitatea de a se finanta prin emisiuni publice de actiuni. Cu
toate acestea, la dispozitia unei firme nou Infiintate rdman variate forme de finantare:

- resurse financiare proprii, pe care intreprinzatorul le poate aduce ca aport la capitalul
social al noii firme sau le poate Tmprumuta acesteia;

- resurse financiare pe care intreprinzdtorul le poate obtine de la rude sau prieteni sub
formele Tmprumuturilor sau participarilor la capitalul social;

- resurse financiare furnizate de asa-numitii ,,investitori ingeri” (angel investors) care
sunt indivizi care, din diferite motive, preferd sd finanteze firme de mici dimensiuni 1n
loc sd 1si investeasca banii 1n actiunile unor companii listate la burse;

- fonduri guvernamentale destinate stimuldrii antreprenoriatului in diferite domenii;

- credite oferite de banci etc.(Scherr et al., 1993; Bonaccorsi di Patti & Dell'Ariccia,
2004; Cassar, 2004; Coelho et al., 2004; Pichler & Wallace, 2007; Sanyal & Mann,
2010).

Fiecare dintre aceste variante de finantare are atit avantaje cat si limite. De regula,
resursele financiare furnizate de intreprinzdtor si de rudele sau prietenii acestuia au
costuri reduse, insd nu pot acoperi integral cheltuielile initiale. De asemenea, fondurile
obtinute de la investitorii ingeri sau din fonduri guvernamentale nu au, in general,



costuri prea mari insi nu sunt intotdeauna disponibile. In aceste conditii, multe dintre
noile firme sunt obligate si recurgi la credite bancare. In decizia unei bénci cu privire la
acordarea unui credit cantareste foarte mult riscul ca suma Imprumutatd sa nu fie
rambursatd. Cu cat acest risc este mai pronuntat cu att rata dobanzii pentru credit este
mai mare. In plus, pentru afaceri considerate prea riscante, bancile pot refuza cererile de
imprumut, pot pretinde garantii suplimentare sau pot oferi sume mai mici decét cele
solicitate. In cazul unei firme nou infiintate, incertitudinea care predomini asupra
rezultatelor acesteia poate induce potentialilor creditori perceptia unor riscuri
considerabile, ceea ce Tngreuneazd obtinerea imprumuturilor. Din acest motiv, in
deciziile asupra antreprenoriatului, finantarea cheltuielilor initiale actioneaza adeseori
ca o constrangere determinindu-1 pe intreprinzator sd isi revizuiasca planurile sau chiar
sa renunte la intrarea in afaceri (Evans & Jovanovic, 1989; Robertson et al., 2003;
Moore, 2004; Kerr & Nanda, 2009; Campello et al., 2010).

b. Rentabilitatea investitiei. In general, deciziile asupra investitiilor sunt fundamentate
pe baza a doua criterii majore: riscul si rentabilitatea. In ce priveste rentabilitatea,
aceasta este evaluatd, cel mai adesea, de un investitor prin comparatia dintre efortul
financiar initial (suma cu care a finantat investitia) si veniturile Tncasate. Pentru un
intreprinzdtor, aceste venituri pot imbraca diferite forme :

- dividendele primite, in calitate de proprietar, in urma repartizarii profitului firmei
ramas dupd impozitare;

- dobanzile incasate in cazul in care si-a imprumutat propria firma;

- salariul primit 1n cazul in care este i angajat al firmei pe care o detine.

In plus, poate fi mentionati si practica unor intreprinzitori de a inregistra in
contabilitatea firmei unele cheltuieli (transport, studii, protocol etc.) ceea ce permite
deducerea acestora din profitul impozabil. Avantajele fiscale astfel obtinute pot fi
asimilate unor venituri.

Pentru investitiile pe termen lung, asa cum este, de reguld, cazul firmelor nou Infiintate,
o0 analiza riguroasa presupune $i luarea in calcul a modificarii In timp a puterii de
cumpdrare a banilor (de exemplu, este de asteptat ca puterea de cumpdrare a unui leu
incasat peste cinci ani si fie mai mica decét cea a unui leu investit in prezent). In acest
scop este recomandatd actualizarea sumelor pldtite si incasate in raport cu puterea de
cumpdrare a banilor dintr-un moment de referintd. O variantd decizionala este
consideratd rentabild atunci cand veniturile Incasate actualizate sunt mai mari decéat
sumele investite actualizate.

1.2. Coordonate ale planificirii financiare

Planificarea reprezintd o dimensiune esentiald a conducerii unei entitati, care faciliteaza
adaptarea acesteia la schimbdrile din viitor. Cu ajutorul planurilor pot fi pregatite din
timp reactii eficace la evolutiile viitoare ale mediului extern. In centrul demersului de
planificare se afld prognozele, care reprezinta anticipari ale evolutiei unor diferite
variabile (cererea pentru produsele firmei, preturile, salariile, ratele dobanzilor etc.).
Acuratetea unei prognoze depinde Tn mare masurd de conditiile in care aceasta este
realizata (tehnicile utilizate, orizontul de timp, posibilitdtile de culegere a informatiilor,
complexitatea fenomenelor studiate etc.). Oricum, rezultatul unei prognoze nu poate fi



garantat, ceea ce recomanda, pentru demersul de planificare, o abordare flexibila, care
sa permitd aplicarea operativa a unor corectii in cazul unor erori majore ale prognozelor.
In acest scop pot fi aplicate analize ale sensibilititii prin care sunt determinate posibile
rezultate in raport cu abateri pozitive si negative fatd de valorile prognozate.

Indiferent de nivelul la care se aplicd, planificarea are, inevitabil, o dimensiune
financiard pronuntatd care se concentreaza asupra utilizdrii eficiente a resurselor
financiare si asupra echilibrului dintre incasdri si plati. Pornind de la planurile strategice
ale unei organizatii sunt luate in considerare posibilitdtile de finantare a activitdtii
acesteia alegandu-se variantele optime. Planurile financiare se diferentiazd in functie de
orizonturile de timp pentru care sunt Intocmite:

- pentru termene lungi (3-5 ani) sunt realizate previziuni asupra rezultatelor si
elementelor patrimoniale ale organizatiilor;

- pentru termene scurte (cel mult un an) sunt detaliate fluxurile monetare generate de
operatiunile firmei (Boyd, 1991; Van Horne & Wachowicz, 2008; Brigham & Ehrhardt,
2013; Titman et al., 2014).

In plus, in scopul echilibririi constituirii si utilizarii resurselor financiare pentru diferite
entitati organizatorice sau pentru diferite activitdti pot fi elaborate bugete distincte.

In cadrul demersului de antreprenoriat, planurile financiare servesc unor scopuri variate.
Previziunile asupra fluxurilor monetare sunt luate in considerare in aprecierea
rentabilitdtii viitoarei firme. Pe baza cheltuielilor planificate sunt determinate costurile
antecalculate, ceea ce permite stabilirea eficientei produselor firmei. De reguld, pentru
acordarea creditelor, bancile solicita planuri de afaceri care cuprind si previziuni asupra
fluxurilor monetare.

Pentru decizia asupra Infiintdrii unei intreprinderi, procesul de planificare financiara
poate fi descompus in cateva etape esentiale:

1. prognozele asupra unor elemente ale mediului extern al firmei ce pot influenta
fluxurile monetare asociate investitiei: inflatia, preturile si cererea pentru produsele
firmei, salariile la nivel local, ratele dobanzilor, cursurile valutare, evolutia mediului
social — politic, cotele de impozitare a profitului si cele pentru contributiile aplicate
salariilor etc.;

2. planificarea veniturilor curente din perioada de exploatare: venituri din vanzari, din
plasamente financiare etc.;

3. planificarea cheltuielilor curente din perioada de exploatare: cheltuieli salariale,
materiale etc.;

4. antecalcularea costurilor pentru produsele firmei si aprecierea eficientei acestora;

5. previziunea cheltuielilor initiale aferente investitiei si a posibilitatilor de finantare (in
cazul creditelor sunt stabilite si planurile de rambursare);

6. previziunea profiturilor;

7. previziunea dividendelor si a celorlalte venituri incasate de Intreprinzator (Figura
1.1.).

Este indicat ca planificarea financiard sa fie ganditd ca un proces revizuibil, in care,
dupa fiecare etapd, sd fie luatd in considerare, in functie de rezultatele obtinute,
revenirea la fazele anterioare. De exemplu, identificarea unor produse ineficiente,
pentru care preturile sunt mai mici decat costurile antecalculate, conduce la reluarea
etapelor de previziune a veniturilor si cheltuielilor.
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Figura 1.1. Etapele procesului de planificare financiara pentru o decizie asupra
infiintdrii unei intreprinderi

2. Prognoze asupra mediului extern al firmei

Mediul extern al unei organizatii cuprinde factori care nu se supun controlului acesteia si
care ii pot influenta semnificativ activitatea. In raport cu modul de actiune al acestor
factori pot fi delimitate doud componente esentiale :

- macro mediul extern (numit si mediul extern general) care cuprinde factori ce afecteaza
activitatea tuturor firmelor dintr-o tara;

- micro mediul extern (numit si mediul extern special) care include factori de influenta
asupra firmei cu care aceasta interactioneaza direct (Aguilar, 1967; Worthington &
Britton, 2006).



2.1. Previziunea evolutiei macro-mediului extern

Pentru anticiparea evolutiei macro-mediului extern se poate recurge la metoda de analiza
PESTLE (Political, Economic, Social, Technological, Legal, Environmental) care se
concentreaza asupra a gase aspecte:
. mediul politic;
. conjunctura macroeconomica;
. mediul social;
. factorii tehnologici;
. cadrul legislativ;

. mediul natural (Aguilar, 1967; Fahey & Narayanan, 1986; Kew & Stredwick,
2005; Worthmgton & Britton, 2006; Harrison, 2014).

-0 o0 o

a. Evolutia mediului politic. Schimbarile din mediul politic pot afecta activitatea unei
firme in diferite moduri. In principiu, o formatiune politics ajunsi la putere isi pune in
practicd o politica economica proprie care poate diferi semnificativ de cea aplicatd
anterior. Pot surveni, astfel, modificari substantiale ale fiscalitatii aplicata firmelor,
reglementdri noi asupra unor domenii de activitate, schimbari in programele de investitii
publice etc. (Worthington & Britton, 2006; Harrison, 2014). Un guvern poate avea
atitudini ostile fatd de anumite firme (reguli discriminatorii, controale frecvente sau chiar
nationaliziri) care pot avea consecinte grave pentru activitatea acestora. In plus,
instabilitatea politica poate afecta direct mediul social §i conjunctura macroeconomica.

Previziunile asupra mediului politic se diferentiaza in raport cu forma de guverndmant
(republicd parlamentard sau prezidentiala, monarhie absoluta sau constitutionala,
teocratie etc.). Pentru regimurile democratice, schimbarile survin primordial ca urmare a
proceselor electorale sau a modificarii raporturilor de forte din forul legislativ. In aceasti
situatie, previziunile iau in considerare calendarul electoral, sondajele de opinie asupra
popularitdtii formatiunilor politice si relatiile dintre acestea. Pentru aprecierea modului in
care schimbdrile din cadrul politic ar putea afecta intreprinderile sunt studiate programele
electorale ale principalelor formatiuni politice. In cazul unor regimuri dictatoriale sunt
analizate potentialele tensiuni sociale, etnice sau religioase precum si forta aparatului
represiv (armata, politie, servicii secrete etc.).

b. Evolutia conjuncturii macroeconomice. Activitatea unei intreprinderi este
influentatd hotdrator de conjunctura macroeconomica. Cresterea economica afecteaza,
prin intermediul veniturilor disponibile ale consumatorilor, cererea pentru produsele
firmei. Inflatia poate influenta atat preturile pentru produsele firmei cat si pe cele ale
materiilor prime, fortei de munca si utilitatilor folosite. Cursul valutar afecteaza direct
tranzactiile internationale dar poate influenta indirect, prin intermediul unor bunuri ale
caror preturi depind de cele ale unor materii prime importate (de exemplu, pretul benzinei
poate creste in urma deprecierii monedei nationale) si celelalte operatiuni. Situatia

eqe vy

precum si asupra salariilor angajatilor.



Tabelul 2.1. Previziunile Comisiei Europene in primavara anului 2016 asupra
conjuncturii macroeconomice din Romania 1n anii 2016 si 2017

Indicator 2016 2017
Cresterea Produsului Intern Brut [%/an] 4,2 3,7
Cresterea consumului privat [%/an] 6,9 5,0
Cresterea consumului public [%/an] 6,3 2,4
Cresterea costului fortei de muncd pentru ansamblul economiei 2,5 2,3
nationale [%/an]

Rata somajului [%] 6.8 6,7
Cresterea Indicelui Armonizat al Preturilor de Consum [%/an] -0,6 2.5

Sursa : htip://ec.europa.eu/economy_finance/eu/forecasts/2016 spring/ro_en.pdf

Pentru previziunile asupra conjuncturii macroeconomice firmele pot utiliza, pe langa
analize proprii, si anticipdri ale unor institutii specializate. De reguld, guvernele
realizeazd periodic planuri de dezvoltare pe termen mediu si lung, care pot fi luate drept
repere pentru prognozele asupra evolutiei unor indicatori macroeconomici. Unele banci
centrale comunica nivelurile alese drept tinte pentru rata inflatiei sau pentru cursurile
valutare. In legile asupra bugetelor guvernamentale sunt mentionate valorile unor
variabile macroeconomice utilizate pentru planificarea veniturilor si cheltuielilor.
Comisia Europeana publicd periodic previziuni asupra principalilor indicatori
macroeconomici pentru ansamblul Uniunii Europene si pentru tarile membre (in Tabelul
2.1. sunt prezentate valorile previzionate in cadrul Comisiei Europene, in primdvara
anului 2016, pentru unii indicatori macroeconomici in anii 2016 si 2017).

c. Evolutia mediului social. Componenta socialda a macro-mediului unei organizatii
include categorii variate de factori: demografici, culturali, religiosi etc. (Worthington &
Britton, 2006; Harrison, 2014). Structura unei populatii (in raport cu diferite elemente:
ocupatii, grupe de venituri, studii, grupe de varsta, sex, nivelul veniurilor, apartenenta la
mediul urban sau rural etc.) poate afecta direct activitatea unei firme atat din perspectiva
potentialilor consumatori (preferintele acestora pot diferi substantial in raport cu varsta,
venitul disponibil, sexul, ocupatia etc.) cét si din cea a acoperirii necesarului de personal.
Stilul de viata al populatiei influenteaza, de asemenea, preferintele pentru anumite
produse. Convingerile religioase pot afecta semnificativ deciziile consumatorilor (de
exemplu, in perioadele de post poate scidea consumul de carne). In afacerile
internationale, neglijarea unor diferente culturale (de exemplu, pentru unele tarile
musulmane trebuie luate in considerare normele asupra imbrdcamintii femeilor sau
consumului de alcool). Practicile asociate coruptiei pot afecta substantial activitatea unei
firme.

Pentru anticiparea evolutiei mediului social pot fi luate Tn considerare rezultatele unor
studii sociologice, rapoarte ale unor institutii guvernamentale etc. (Greening & Gray,
1994; Worthington & Britton, 2006).

d. Evolutia factorilor tehnologici. Adeseori, schimbdrile de natura tehnologicd au un
impact semnificativ asupra activitdtii intreprinderilor. Introducerea unor noi tehnologii
poate spori productivitatea, Tmbunatati calitatea produselor sau reduce consumul de



materii prime §i energie electrica. Este indicat ca intreprinzatorii sa urmareasca si
schimbdrile tehnologice adoptate de firmele concurente, care le pot furniza acestora
avantaje competitive.

Pentru anticiparea evolutiei factorilor tehnologice pot fi utilizate diferite surse de
informatii: publicatii de specialitate, date oferite de firme din domeniul proiectdrii i
cercetarii etc. (Worthington & Britton, 2006; Roper et al., 2011; Landini et al., 2013).

e. Evolutia cadrului legislativ. Asupra activitdtii unei intreprinderi isi exercitd influenta
diferite categorii de legi :

- legi care reglementeaza infiintarea, functionarea si lichidarea firmelor, care definesc
principalele tipuri de intreprinderi, stabilesc unele conditii de infiintare (actele
constitutive, nivelul minim al capitalului social, numdrul minim de asociati, fuziunile
dintre firme etc.), regulile de functionare (responsabilitdtile din procesul de conducere,
relatiile dintre proprietari si administratori etc.) si de incetare a activitatii (procedurile de
lichidare, falimentul etc.);

- legi asupra concurentei dintre firme care definesc diferite practici interzise (carteluri
intre firme pentru impartirea pietelor de desfacere, denigrarea competitorilor, aplicarea
unor preturi de dumping, conditionarea livrarii unor bunuri de acceptarea unor prestatii
suplimentare etc.);

- legi fiscale, care stabilesc determinarea impozitelor directe (impozitele asupra averilor
si veniturilor persoanelor fizice si juridice etc.) si indirecte (taxa pe valoarea addugata,
accizele, taxele vamale etc.) precum si a diferitelor contributii obligatorii aplicate
salariilor suportate de angajati si angajatori (contributii pentru asigurarile de sanatate,
pentru sistemul de pensii, pentru fondul de somaj etc.);

- legi asupra raporturilor dintre angajati $i angajatori care reglementeaza conditiile de
angajare si de Incheiere a raporturilor de munca, solutionarea conflictelor de muncd etc.
(Aguilar, 1967; Worthington & Britton, 2006).

Pentru previziunea schimbarilor legislative este indicata consultarea programelor
principalelor formatiuni politice (Aguilar, 1967; Fahey & Narayanan, 1986; Worthington
& Britton, 2006).

f. Evolutia mediului natural. Pentru unele categorii de firme mediul natural poate avea
un impact substantial. Rezultatele unor operatiuni din turism, agriculturd sau asigurari
sunt influentate hotdrator de conditile meteorologice. Masurile de protejare a mediului
natural pot include restrictii pentru activitdtile poluante.

Pentru anticiparea evolutiei mediului natural pot fi consultate reviste de specialitate,
programe guvernamentale, publicatii ale unor organizatii ecologiste etc. (Kew &
Stredwick, 2005; Worthington & Britton, 2006).

3.2. Previziunea evolutiei micro-mediului extern

Anticiparea evolutiei micro-mediului extern poate lua In considerare diverse aspecte:
a. furnizorii;

b. consumatorii;

c. distribuitorii;

d. concurentii;



e. institutiile financiar-bancare;
f. autoritdtile publice locale.

a. Furnizorii. Aprovizionarea cu materii prime, utilitdti si alte bunuri detine un rol major
in activitatea unei intreprinderi. In cadrul demersului de planificare sunt analizate variate
desfdsurarii activitdtii firmei, calitatea bunurilor livrate, preturile practicate etc. (Aguilar,
1967; Worthington & Britton, 2006).

b. Consumatorii. Previziunea veniturilor din vanzari ia in considerare diferite
caracteristici ale potentialilor clienti pentru produsele firmei: nevoile acestora in raport cu
bunurile comercializate, influenta unor instrumente de marketing (politicile cu privire la
sortimentele de produs, preturi, promovare si distributie) asupra deciziei de a achizitiona
produsele firmei, elasticitatea cererii in functie de preturi sau de veniturile disponibile,
sezonalitate cererii etc. (Kew & Stredwick, 2005; Worthington & Britton, 2006; Blythe,
2008). In raport cu aceste caracteristici piata unui produs poate fi impartiti in mai multe
segmente. Informatiile asupra consumatorilor pot fi obtinute prin diferite metode: sondaje
printre consumatori realizate prin eforturi proprii, studii de marketing ale unor firme
specializate etc. (Kotler & Keller, 2012).

c. Distribuitorii. Veniturile din vanzari obtinute de o Intreprindere care nu isi
comercializeazd produsele exclusiv prin canale proprii de distributie sunt conditionate, Tn
mare masura, de relatiile cu intermediarii de vanzari. Pe 1angd a se interpune intre firma
si consumatorii finali, acestia se pot implica n diverse actiuni specifice marketingului:
sprijin in cadrul promovdrii, servicii de consultantd, reparatii si Intretinere pentru
produsele vandute etc. (Kotler & Keller, 2012). In cadrul analizei potentialilor
distribuitori sunt vizate diverse aspecte: solvabilitatea acstora, zonele acoperite, renumele
comercial etc. (Ring et al., 1989).

d. Concurentii. Caracteristicile produselor firmelor concurente si preturile practicate de
acestea reprezinti repere importante pentru o intreprindere nou infiintati. In functie de
informatiile disponibile, analiza concurentilor investigheaza politicile acestora de
marketing: gama sortimentelor de produs, strategiile de preturi, metodele de promovare,
canalele de distributie (Kotler & Keller, 2012).

e. Institutiile financiar-bancare. Firmele nou infiintate pot recurge la serviciile
institutiilor financiar-bancare atit pentru finantarea cheltuielilor de investitii cat si pentru
eventuale plasamente. In faza de analiza a micro-mediului extern sunt studiate aspecte ale
ofertei de credite si plasamente ale bdncilor si institutiilor financiare: ratele dobanzilor,
metodele de evaluare a solvabilitdtii, conditiile oferite pentru depozite etc. (Berger et al.,
1993).

f. Autorititile publice locale. Pentru o intreprindere, relatiile cu autoritatile publice
locale pot imbréca diverse forme: acestea acorda autorizatii pentru anumite tipuri de
activitdti, ofera comenzi pentru diferite servicii sau lucrdri de investitii, pun la dispozitia
firmelor spatii de productie sau comercializare etc. (Kew & Stredwick, 2005; Harrison,



2014). Pentru previziunile asupra micro-mediului extern este evaluatd popularitatea de
care se bucurd, la nivel local, formatiunile politice fiind apreciate si sansele negocierii
intre acestea.

3. Previziunea veniturilor din faza de exploatare

Veniturile din faza de exploatare pot fi impartite, in raport cu ponderea in ansamblul
resurselor financiare, in doud categorii:

- venituri din vanzarea produselor;

- alte venituri (plasamente financiare, vanzari ale activelor fixe etc.).

3.1. Prognoze asupra veniturilor din vanzarea produselor

Previziunea asupra veniturilor din vanzari poate fi impartita in trei etape:
- prognoza asupra volumului vanzarilor;

- previziunea preturilor de vanzare;

- calculul sumelor obtinute prin vanzarea produselor.

3.1.1. Prognoza asupra volumului vanzirilor

Evolutia volumului vanzarilor poate fi anticipatd prin intermediul unor informatii asupra
pietelor de desfacere (caracteristici ale clientilor, elasticitatea cererii Tn raport cu preturile
si cu veniturile disponibile, concurenta etc.) si asupra capacitatii firmei de a satisface
potentiala cerere. De reguld, in deciziile asupra infiintdrii unei noi Intreprinderi, sunt
previzionate valorile anuale ale volumului vanzarilor. Atunci cand un an nu este cuprins
integral in perioada de exploatare, volumul anual al vanzarilor poate fi previzionat pe
baza nivelului mediu lunar, prin formula:

Aj.an _ l A jlun
Q" =N, xQ; (3.1.)
unde:

Aj,an .. v e A v . . N . g
- Q)" este valoarea previzionatd a volumului vanzdrilor sortimentului j in anul i din
perioada de exploatare;

! v P A . N .
- N, este numdrul de luni incluse Tn perioada de exploatare in anul i;

A j.lun . v .. v A v . ..
- Q"™ este valoarea medie lunard previzionatd a volumului vanzdrilor sortimentului

in anul 1 din perioada de exploatare.

Exemplul 3.1.: In cadrul unei decizii de antreprenoriat sunt previzionate, pentru perioada
de exploatare, valorile volumului vanzarilor pentru doua sortimente de produs: A si B.
Perioada de exploatare incepe la mijlocul anului N+1 si se termina la sfarsitul anului N+4.
Un studiu de piatd a condus la previziunea cererii medii lunare pentru cele doud
sortimente in perioada de exploatare (valorile sunt prezentate in Tabelul 3.1.). Se cere sa
se previzioneze valorile anuale ale volumului vanzarilor pentru cele doud sortimente.



Tabelul 3.1. Valori medii lunare previzionate pentru volumul vanzarilor celor

doudsortimente

An

N+1
N+2
N+3
N+4

Rezolvare: Valorile anuale previzionate pentru sortimentele A si B pot fi calculate,
destul de simplu, prin intermediul formulei (3.1.). Pentru anul N+1 vom considera ca in
perioada de exploatare sunt cuprinse sase luni iar pentru restul anilor doudsprezece luni.

Volum lunar vanzari

sortiment A

(0" ) [buc.]

20
24
25
25

Volum lunar vanzari
sortiment B

(0% [kg]

100
120
120
150

In Tabelul 3.2 este prezentat modul de determinare a valorilor anuale previzionate pentru
volumul anual al vanzdrilor celor doud sortimente.

Tabelul 3.2. Determinarea volumului anual previzionat al vanzdrilor celor doua

sortimente

An
N+1

N+2

N+3

N+4

Volum lunar

vanzari

sortiment A

( QAVfi\,lun )
[buc.]

20

24

25

25

Volum lunar

vanzari

sortiment B

( QAVIj‘,lun )
[ke]

3.1.2. Prognoza preturilor

Pentru previziunea preturilor pot fi utilizate drept reper prognozele asupra inflatiei. In
lipsa altor informatii se poate considera cd pretul unui sortiment de produs va creste in
fiecare an cu un ritm egal cu rata anuald a inflatiei (aceastd reguld poate fi aplicata si
pentru perioade de timp mai scurte: trimestru, luna etc.). Se poate, astfel, determina o
formula de calcul a pretului unui produs la sfarsitul unui an cunoscand valoarea pretului

100
120

120

150

Nr. luni ale
perioadei

de

exploatare

(N))

la Tnceput de an si rata prognozata a inflatiei:

pl=pPx(1+11,)

unde:

6
12

12

12

Volum anual

vanzari
sortiment A
(Q,""") [buc.]
20x6 =120
24 %12 =288
25%12 =300
25%12 =300

Volum anual
vanzari
sortiment B

(0F™y Ikel

100x 6 =600
120x12 =144
0
120x12 =144
0
150%x12 =180
0

(3.2.)



- f?,l este pretul previzionat pentru sfarsitul anului i;

- p,-o este pretul de la inceputul anului 1;

- I, este rata inflatiei previzionatd pentru anul i (decembrie anul curent fatd de

decembrie anul trecut) exprimata n procente.

Relatia de calcul poate fi aplicata succesiv pentru mai multi ani pornind de la premisa ca
pretul de la inceputul anului viitor va fi egal cu cel de la sfarsitul anului curent. Nivelul

mediu al pretului prognozat pentru un an i ( p;" “ ) va fi egal cu media aritmetica a

valorilor de la inceputul si de la sfarsitul anului:
~ med — 13 ,1 + p ,0

i

2

(3.3.)

Exemplul 3.2.: La sfarsitul anului N, un Intreprinzator previzioneaza veniturile din
vanzarea unui sortiment de produs in perioada anilor [N+1; N+5] dispunand de
urmdtoarele informatii:
valorile prognozate ale ratei inflatiei, prezentate in Tabelul 3.3.;

valoarea pretului sortimentului de produs la sfarsitul anului N care reprezinta 400

lei/bucata.

Tabelul 3.3. Valori prognozate ale ratei inflatiei

An Valorile prognozate ale ratei
inflatiei (fI,. ) [%/an]

N+1 4

N+2 4

N+3 3

N+4 3

N+5 2

Rezolvare: Vom incepe prin a calcula valorile prognozate ale pretului sortimentului de
produs (calculele sunt prezentate in Tabelul 3.4.). Pretul prognozat pentru inceputul
anului N+1 va fi cel de la sfarsitul anului N. Valoarea prognozata a pretului pentru
sfarsitul fiecarui an se determina prin relatia (3.2.) iar nivelul mediu prognozat al pretului
prin relatia (3.3.).

Tabelul 3.4. Prognoza evolutiei pretului sortimentului de produs

An | Pret prognozat | Valorile Pret prognozat pentru | Nivelul mediu
pentru inceputul | prognozate ale sfarsitul anului ( }3’}) prognozat al pretului
anului ( p;) ratei inflatiei (lei/buc] (P ) [lei/buc]
[lei/buc] (IT;) [%/an]

N+1 400,00

400,00% (14— =
100
416,00

400,00 + 416,00
2

408,00




N+2 416,00
416.00x (144 y=| 41600+43264
100 5
432,64 424,32
N+3 432,64
432,64 x (1+ i) _ 432,64 + 445,62 _
100 2
445,62 439.13
N+4 445,62
445,60 (14 2y =| 245:62+45899
100 2
458,99 452,30
N+5 458,99
458,99 (14 2 y=| 45899 +468.17
100 5

Indiferent de rigoarea metodelor, asupra valorilor prognozate ale inflatiei planeaza o
incertitudine considerabild. Din acest motiv, este indicata realizarea unor analize de
sensibilitate, destul de facile atunci cand este utilizat programul Microsoft Excel.

Exemplul 3.3.: In cadrul previziunii evolutiei pretului unui sortiment de produs in
perioada anilor [N+1; N+3] sunt utilizate rezultatele unui prognoze asupra ratei inflatiei
care Tmbraca forma valorilor medii prognozate si a limitelor intervalelor de prognoza

cu cele trei repere ale prognozei asupra ratei inflatiei. Se cunoaste cd la sfarsitul anului N
pretul sortimentului de produs reprezinta 2000 lei/kg.

Tabelul 3.5. Rezultatele prognozei asupra ratei inflatiei

- %lan -

An Limita inferioara a | Valoare medie Limita superioard a
intervalului Ade prognozati (fI;ned ) intervalului Ade
prognozi (IT") prognozi (11" )

N+1 2 3 4

N+2 2,5 4 5,5

N+3 3 5 7

Rezolvare: Calculele sunt realizate prin intermediul unei foi de lucru Excel. Pentru pretul
de la inceputul anului N+1 este preluatd valoarea de la sfarsitul anului N. Valoarea
pretului de la sfarsitul anului este calculatd prin intermediul relatiei 3.1. (Figura 3.1.).
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@ Figiet  Editare  Mizualzare Inserare  Format  Instrumente  Date  Fereastrd  Ajukor

= ¥ 4 BRB-Y| - z - @ .
TRIMMEAN v 3 o A& =CI*1+03/100)

A B C _ D | E | F | ¢
1
2 An Pretinceput de an Rata Inflatiei Pret sfarsit de an__ Pret mediu
3 | N+ ] 2000] |=C37(1+D3/100) |
4 N+2
5 N+3

Figura 3.1. Relatia de calcul a valorii pretului la sfarsit de an

Formula de calcul a pretului sfarsitului anului N+1 este translatata pentru celelalte randuri
(deocamdatad, in calcule sunt introduse valori nule ale ratei inflatiei si ale preturilor de la
inceputurile anilor N+1 si N+2). Se trece apoi la stabilirea valorii pretului de la inceputul
anului N+2 care este egala cu pretul de la sfarsitul anului N+1 (Figura 3.2.).
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E Fisier  Editare  Wizualizare Inserare  Format  Instrumente  Dakte  Fereastrd  Ajutor

= e I o - z - w% <@ .

TRIMMEAMN ~ ¥ J A& =E3 )

A B C | D = B G
1
i An Pret inceput de an  Rata Inflatiei rl-");gtj[gt;s’ig de an Pret mediu
3 N+1 2000 i
4| N+2 |=E3 | 0
g N+3 0

R
Figura 3.2. Relatia de calcul a valorii pretului la sfarsit de an

Relatia de determinare a pretului de la inceputul anului N+1 este translatatd pentru anul
urmdtor. Se calculeaza apoi, pretul mediu al anului N+1 ca o medie aritmeticd a valorilor
de la inceput si de la sfarsit de an (Figura 3.2.). Aceastd formula este translatata, apoi,
pentru ceilalti ani.
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@ Figier ~ Editare  Mizualizare Inserare  Format  Instrumente  Date  Fereastrd  Ajutor

Y4 BB 0 =i .
TRIMMEAR = X & =(C3+HET)2
A B C D E B (
1
2 An Pretinceput de an Rata Inflatiei  Pret sfarsit de an Pret mediu
3| N+1 | 2000 i 2000]=(C3+E3)2]
N+2 2000 2000
N+3 2000 2000

= m| o |

igura 3.3. Relatia de calcul a valorii pretului mediu anual

Dupa introducerea formulelor de calcul se poate trece la determinarea valorilor
previzionate in raport cu cele trei repere ale prognozei asupra ratei inflatiei. In Figura 3.4.
este prezentatd previziunea pretului in raport cu valorile medii prognozate ale ratei
inflatiei. Acestea din urma au fost preluate din Tabelul 3.5 si introduse in cadrul coloanei
D a foii de lucru Excel.

Fisier Editare  Mjzualizare Inserare Format  Instrumente Date  Fereastrd  Ajutor

DeEsyr SRV §BBE-T - @ = -2 % [@loes -3, il

'3 T ¥ 5 = .

HE - #

A B C D E F .

1
! An Pretinceput de an |RataInflatiei Pret sfarsitde an Pret mediu
3 N+1 2000.00 3.00 2060.00 2030.00
4 N+2 2060.00 4.00 2142.40 2101.20
5 N+3 2142.40 5.00 224952 2195.96
g
Figura 3.4. Previziunea pretului in raport cu valorile medii prognozate ale ratei inflatiei

In continuare, sunt determinate valorile previzionate ale pretului in raport cu valorile
limitelor inferioare ale intervalelor de prognozd asupra inflatiei care au fost preluate din
Tabelul 3.5 si introduse 1n cadrul aceleiasi coloane D (Figura 3.5.).
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@ Fisier  Editare “izualizare Inserare Format  Instrumente  Date  Fereastrd  Ajukor

NEEHSE ERY 2R o- @ = -2} %) W[P)oor - @), e

(3 T i .

G - o

A B C D E F G

1
2 An Pretinceput de an  RataInflatiei Pretsfarsitde an Pret mediu
3 N+1 2000.00 2.00 2040.00 2020.00
4 N+2 2040.00 2.50 2091.00 2065.50
5 N+3 2091.00 3.00 2153.73 2122.37

A
Figura 3.5. Previziunea pretului in raport cu valorile limitelor inferioare ale intervalelor
de prognoza asupra inflatiei

In Figura 3.6. este prezentati previziunea pretului in raport cu valorile limitelor
superioare ale intervalelor de prognoza asupra inflatiei preluate din Tabelul 3.5.

A Microsoft Excel - Previziuni

@ Eisier Editare Mizualizare Inserare Format  Instrumente  Date  Feteastrd  Ajukor

DEeEsn S0V 2R - @ = -2 % W[l -3, an

3 s ) g .

=18 - b2

A B B D E F I

1
2 An Pretinceput de an Ratalnflatiei Pret sfarsitde an Pret mediu
3 N+1 2000.00 4.00 2080.00 2040.00
4 N+2 2080.00 5.50 2194.40 2137.20
& N+3 2194.40 7.00 2348.01 2271.20

Figura 3.6. Previziunea pretului in raport cu valorile limitelor superioare ale intervalelor
de prognoza asupra inflatiei

3.1.3. Calculul sumelor obtinute prin vanzarea produselor

Pentru un sortiment de produs venitul din vanzdri (cifra de afaceri) poate fi calculat ca un
produs intre volumul vanzdrilor (cantitatile comercializate) si pret:

CAJ. = ij XPp; (3.4.)
unde:

- CAjeste venitul (cifra de afaceri) rezultat din vanzarea sortimentului j;

- ij este volumul vanzdrilor pentru sortimentul j;

- pj este pretul de vanzare al sortimentului j.

Pentru ansamblul unei game sortimentale, cifra de afaceri globald (CA,) poate fi
determinatd ca o suma a veniturilor din vanzarile sortimentelor:



CA, =) CA, :Z;ij Xp, (3.5.)
=

Jj=1
unde s este numarul de sortimente comercializate.

Exemplul 3.4.: Un intreprinzdtor previzioneaza evolutia cifrei de afaceri pentru etapa de
exploatare din perioada [N+1; N+4] pe baza valorilor prognozate asupra valorilor
volumului vanzdrilor si preturilor celor doua sortimente comercializate: X si Y (Tabelul
3.6.). Se cere sa se determine valorile anuale previzionate ale venitului din vanzdri.

Tabelul 3.6. Valori prognozate ale volumului vanzdrilor si preturilor celor doua
sortimente comercializate

Volum anual Volum anual Pret mediu
vanzari vanzari Pret mediu anual ~anual sort. Y
soArtiment X soArtiment Y sort, X ( ﬁix,med) ( f,iY smed )
An (0, ")Ibuc]  (Q)")Ibuc]  [lei/buc.] [lei/buc.]
N+1 1200 500 150 400
N+2 1500 600 160 420
N+3 2000 600 180 450
N+4 2000 1000 200 480

Rezolvare: Valorile previzionate ale cifrei de afaceri globale sunt calculate prin
intermediul relatiei (3.5.). Rezultatele astfel obtinute au fost impartite la 1000 deoarece
venitul din vanzari este exprimat in mii de lei (Tabelul 3.7.).

Tabelul 3.7. Determinarea valorilor previzionate ale cifrei de afaceri globale

Volum Volum Pret Venituri din vanzari (CA,)
anual anual Pret mediu

vanzari  vanzari  mediu  anual [mii lei]

sortiment sortiment gpual sort. Y

X Y sort. X (prmed

QX)) (Qr ™) (B™) [leifbuc.]
An [buc.] [buc.] [lei/buc.]

1200 500 1200 %150 + 500 X 400
N+1 150 400 1000 -
1500 600 1500 %160 + 600X 420
N+2 160 420 1000 -
2000 600 2000 X180 + 600 X 450
N+3 180 450 1000 -
2000 1000 2000x200+1000x480 _

N+4 200 480 1000



In conditiile unei incertitudini considerabile asupra valorilor prognozate ale volumului

.....

aceste variabile.

Exemplul 3.5.: Pentru previziunea veniturilor din vanzarea unui sortiment de produs din
cursul etapei de exploatare din perioada [N+1; N+3] au fost luate in considerare valorile
medii prognozate ale pretului si rezultatele unei prognoze asupra volumului vanzarilor
care Tmbraca forma valorilor medii prognozate si a limitelor intervalelor de prognoza
(Tabelul 3.8.).

Tabelul 3.8. Valori prognozate ale pretului sortimentului de produs si ale volumului
vanzarilor

Limita inferioara Limita superioara
a intervalului de Valoarea medie  a intervalului de
prognozd pentru  prognozatd a prognozd pentru
Pret mediu volumul anual al ~ volumul anual al ~ volumul anual al
anual ( lf)med ) vanzarilor vanzarilor vanzarilor
An [lei/kg] (0, ") [ke] Q") kgl (O)™") [ke]
N+1 430 1400 1500 1600
N+2 500 1700 1900 2100
N+3 530 1700 2000 2300

Rezolvare: intr-o foaie de lucru Excel este transpusa, la nivelul anului N+1, formula
(3.4.) de calcul a cifrei de afaceri pentru un sortiment de produs. Aceastd relatie este
translatatd, apoi, pentru ceilalti ani.
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=

Figura 3.7. Relatia de calcul a valorii venitului din vanzari

In continuare, sunt determinate valorile cifrei de afaceri in raport cu cele trei repere ale
prognozei asupra volumului vanzarilor introducand succesiv valorile din Tabelul 3.8. in



coloana D a foii de lucru Excel. In Figura 3.8. sunt prezentate rezultatele obtinute in
raport cu valorile medii prognozate.
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Figura 3.8. Previziunea cifrei de afaceri in raport cu valorile medii prognozate ale
volumului vanzdrilor

In Figura 3.9. sunt prezentate valorile previzionate ale cifrei de afaceri in functie de
limitele inferioare ale intervalelor de prognoza asupra volumului vanzarilor.

A Microsoft Excel - Previziuni
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=
Figura 3.9. Previziunea cifrei de afaceri in raport cu valorile limitelor inferioare ale

intervalelor de prognoza asupra volumului vanzarilor

Valorile prognozate ale cifrei de afaceri n raport cu limitele superioare ale intervalelor
de prognoza asupra volumului vanzarilor sunt determinate prin introducerea celor din
urma in coloana D din foaia de lucru Excel (Figura 3.10).
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Figura 3.10. Previziunea cifrei de afaceri 1n raport cu valorile limitelor superioare ale

intervalelor de prognoza asupra volumului vanzarilor

3.2. Previziunea celorlalte venituri din faza de exploatare

In perioada de exploatare, o intreprindere poate obtine, pe 1anga sumele provenite din
vanzarea produselor, si venituri din alte surse:

- plasamente financiare;

- vanzarea unor active fixe.

3.2.1. Previziunea veniturilor din plasamente financiare

instrumente : depozite bancare, obligatiuni, actiuni etc. (Mishkin, 2007; Titman et al.,
2014). Pentru depozitele bancare si pentru pentru obligatiuni remuneratia constd in
dobandd (numitd si cupon in cazul obligatiunilor) intalnita sub doud forme majore:
a.dobanda simpla;

b. dobanda compusa.

a. Dobanda simpla. Calculul dobanzii simple pentru un depozit bancar are la baza
formula:

D; = Dep,x R xT (3.6.)

unde:

- D; reprezintd dobanda simpli calculatd pentru perioada de timp i;
- Dep;j este soldul depozitului bancar pentru perioada de timp 1i;

- Rid”b reprezintd rata dobanzii simple pentru perioada de timp i;

- T este termenul depozitului, exprimat in raport cu perioada de timp aferenta ratei
dobanzii (cel mai adesea in ani).



Exemplul 3.6.: O firmd a plasat intr-un depozit bancar suma de 80 mii lei pentru o lund
cu o rata a dobanzii de 5%/an. Sa se determine dobanda simpla cu care va fi remunerat
depozitul bancar.

Rezolvare: Aplicand formula de calcul (3.6.) rezulta:

6 1
D’ =80X —x—= i lei
: 100 12 0,4 mii lei

Evident, termenul creditului de o luna reprezinta a doudsprezecea parte a unui an.

b. Dobanda compusa. Pentru instrumentele financiare prevazute cu dobanzi compuse
pretul creditului este capitalizat addugandu-se soldului initial. Pentru determinarea

dobanzii compuse ( D; ) poate fi utilizatd formula:
Df = Dep, x[(1+ R™")" —1] (3.7.)

unde n este numarul perioadelor pentru care se capitalizeaza dobanda.

Dobanda compusd poate fi determinata, destul de facil, si printr-un grafic al evolutiei
soldului depozitului bancar.

eqe vy

fost plasate intr-un depozit cu dobanda compusa, pentru perioada anilor [N+1; N+3].
Rata dobanzii compuse este fixa si reprezintd 5%/an iar dobanda va fi capitalizatd anual.

Rezolvare: Utilizand formula de calcul (3.7.) rezultd o valoare a dobanzii compuse:
Df =200x[(1+ > )’ =1] =31,53 mii lei
.= ) — = 5 mi1 1€l
100

Aceeasi sumd se obtine urmarind evolutia soldului depozitului prin intermediul Tabelului
3.9. 1n care dobanzile, determinate prin formula (3.6.) sunt addugate, la sfarsitul fiecarui
an, soldului initial al depozitului.

Tabelul 3.9. Evolutia soldului unui depozit bancar cu dobanda compusa

Soldul Rata Soldul depozitului la
depozitului dobanzii sfarsit de an ( Dep!)
lainceput (R’ L ’
i [mii lei]
de an
0 [%/an]
(Dep; )
An [mii lei] Dobénda (D;) [mii lei]
200,00 5

5
200X ——=10,00
N+1 100 200+10 =210,00



210,00 5
210X——=10,50

N+2 100 ’ 210+10,50 = 220,50
2200 Y 220.50x—— =11.03
N+3 0% T00 220,50 + 11,03 =231,53

Dobanda compusd va fi reprezentatad de diferenta dintre soldurile depozitului de la
sfarsitul si de la nceputul perioadei:

Df =231,53—200 = 31,53 mii lei

Pentru plasamentele 1n actiuni veniturile obtinute Tmbracd forma dividendelor sau a
diferentelor dintre preturile de vanzare si cele de cumparare.

3.2.2. Previziunea veniturilor din vanzarea unor active fixe

Pe parcursul fazei de exploatare o firma poate realiza venituri vanzand diverse active fixe:
terenuri, cladiri, utilaje, mijloace de transport etc. (Titman et al., 2014). Astfel de
operatiuni au un caracter exceptional si pot fi ocazionate de modernizarea tehnologiilor
sau de reducerea volumului activitatii de productie.
Pentru previziunea unor astfel de venituri sunt utilizate diferite informatii:

- valorile de inventar ale activelor vandute;

- valorile de piata ale unor bunuri similare;

- uzura fizica si morala etc. (McMahon et al., 1993; Brigham & Ehrhardt, 2013).

3.3. Aplicatie rezolvata: Previziunea veniturilor din vanzari
pentru gama sortimentala a unei firme

Un Intreprinzator previzioneaza, la sfarsitul anului N, veniturile curente ale perioadei de
exploatare care provin din vanzarea a trei sortimente de produs ( Prod.1., Prod. 2 si Prod.
3). In acest demers, el dispune de urmdtoarele informatii:
- perioada de exploatare va fi cuprinsa intre mijlocul anului N+1si sfarsitul anului
N+8;
- valorile previzionate ale ratelor inflatiei si volumului vanzdrilor sunt cele
prezentate Tn Tabelul 3.10.;
pentru sfarsitul anului N preturile celor trei sortimente de produs reprezinta : 420
1e1/buc pentru Prod.1., 480 lei/buc. pentru Prod. 2 si 1020 lei/buc. pentru Prod. 3.

Tabelul 3.10. Prognoze asupra evolutiei ratei inflatiei si a cererii pentru produsele firmei
Rata Volum lunar Volum lunar Volum lunar
previzionatd a vanzdri sortiment  vanzari sortiment  vanzari sortiment
inflatiei (IT.) Prod. 1 Prod. 2 Prod. 3

An (%/an] (0" y[buc] (O Touc] (O™ [buc]



N+1
N+2
N+3
N+4
N+5
N+6
N+7
N+8

2,00
2,00
2,00
2,50
2,50
3,00
3,00
2,50

150
150
120
120
100
100

80

80

60
60
60
60
40
40
40
40

Rezolvare: Vom Tmpérti demersul de previziune in trei componente:

a. anticiparea valorilor anuale ale volumului vanzarilor;

b. previziunea preturilor celor trei sortimente;
c. calculul veniturilor din vanzari pentru ansamblul gamei sortimentale.

a. Determinarea valorilor anuale ale volumului vanzérilor

20
20
30
30
50
50
60
60

Valorile anuale ale cantititilor vandute pot fi calculate prin formula (3.1.). In anul N+1
sunt incluse in perioada de exploatare doar sase luni n timp ce pentru ceilalti ani sunt
cuprinse toate cele doudsprezece luni (Tabelul 3.11.).

Tabelul 3.11. Valori anuale ale volumului vanzarilor celor trei sortimente
Volum

An

N+1
N+2
N+3
N+4
N+5
N+6
N+7
N+8

lunar

vanzari
sortiment

Prod.

1

ALl
(QVi un )

[buc.]

150
150
120
120
100
100

80

80

Volum
lunar
vanzari
sortiment
Prod. 2

(02"

[buc.]
60
60
60
60
40
40
40
40

Volum
lunar

vanzari
sortiment
Prod. 3

[ buc.]

20
20
30
30
50
50
60
60

Nr. luni
ale
perioadei
de
exploatare
(N})
6
12
12
12
12
12
12
12

b. Previziunea preturilor sortimentelor de produs

Volum
anual
vanzari
sortiment
Prod. 1

(0,

[ buc.]
900
1800
1440
1440
1200
1200
960
960

Volum

anual

vanzari
sortiment

Prod.

2

0"

[ buc.

|
360

720
720
720
480
480
480
480

Volum
anual
vanzari
sortiment
Prod. 3

Q")

[ buc.]
120
240
360
360
600
600
720
720

Prin intermediul formulelor (3.2) si (3.3.) sunt determinate valorile prognozate ale
preturilor din etapa de exploatare. In Tabelul 3.12. sunt trecute rezultatele previziunii
pentru pretul sortimentului Prod. 1.



Tabelul 3.12. Valori previzionate ale pretului sortimentului Prod. 1 in perioada N+1 —

N+8
An | Pret prognozat | Valorile Pret prognozat pentru | Nivelul mediu
pentru inceputul | prognozate ale sfarsitul anului prognozat al pretului
anului ( py, g, ) | Ftet inflatiel (Prcoar,) eifbucl | (Ppto,, ) Heifbuc]
[lei/buc] (I1;) [%/an]
N+1 420,00 2,00 428,40 424,20
N+2 428,40 2,00 436,97 432,68
N+3 436,97 2,00 445,71 441,34
N+4 445,71 2,50 456,85 451,28
N+5 456,85 2,50 468,27 462,56
N+6 468,27 3,00 482,32 475,30
N+7 482,32 3,00 496,79 489,55
N+8 496,79 2,50 509,21 503,00

In Tabelul 3.13. este prezentatd evolutia pretului sortimentului Prod. 2 in cursul etapei de
exploatare.

Tabelul 3.13. Valori previzionate ale pretului sortimentului Prod. 2 in perioada N+1 —

N+8
An | Pret prognozat | Valorile Pret prognozat pentru | Nivelul mediu
pentru inceputul | prognozate ale sfarsitul anului prognozat al pretului
anului ( Ppy ,q,,) | Ft61 inflatiei (Pbroas ) leitbucl | ( Pprays ) lei/buc]
[lei/buc] (IT;) [%/an]
N+1 480,00 2,00 489,60 484,80
N+2 489,60 2,00 499,39 494,50
N+3 499,39 2,00 509,38 504,39
N+4 509,38 2,50 522,11 515,75
N+5 522,11 2,50 535,17 528,64
N+6 535,17 3,00 551,22 543,19
N+7 551,22 3,00 567,76 559,49
N+8 567,76 2,50 581,95 574,86

Valorile previzionate ale pretului sortimentului Prod. 3 sunt prezentate in Tabelul 3.14.

Tabelul 3.14. Valori previzionate ale pretului sortimentului Prod. 3 in perioada N+1 —

N+8

An

Pret prognozat
pentru inceputul
anului ( Ppryq3 )
[lei/buc]

Valorile
prognozate ale
ratei inflatiei

(ﬁi) [o/an]

Pret prognozat pentru
sfarsitul anului

(Pbroas, ) Nei/buc]

Nivelul mediu
prognozat al pretului

~ med

(P o0d3, ) [lei/buc]

N+1

1020,00

2,00

1040,40

1030,20

N+2

1040,40

2,00

1061,21

1050,80

N+3

1061,21

2,00

1082,43

1071,82




N+4 1082,43 2,50 1109,49 1095,96
N+5 1109,49 2,50 1137,23 1123,36
N+6 1137,23 3,00 1171,35 1154,29
N+7 1171,35 3,00 1206,49 1188,92
N+8 1206,49 2,50 1236,65 1221,57
c¢. Previziunea veniturilor din vanzari
Aplicand formula (3.5.), ajustata pentru exprimarea in mii de lei, sunt previzionate
valorile cifrei de afaceri din perioada de exploatare (Tabelul 3.15).
Tabelul 3.15. Venituri din vanzari in perioada N+1 — N+8
Volum Volum Volum Pret Pret Pret Venituri
anual anual anual mediu mediu mediu din
vanzari vanzari vanzari anual anual anual vanzari
sortiment sortiment sortiment sort. sort. sort. (CAy)
Prod. 1 Prod. 2 Prod. 3 Prod. 1 Prod. 2 Prod. 3
O™y (O™ (OX™) (Dot (Povoan) (Piiggs) [mitlel]
An [ buc.] [ buc.] [ buc.] [lei/buc.] [lei/buc.] [lei/buc.]
N+1 900 360 120 424,20 484,80  1030,20 679,93
N+2 1800 720 240 432,68 494,50 1050,80  1387,06
N+3 1440 720 360 441,34 504,39  1071,82  1384,55
N+4 1440 720 360 451,28 515,75 109596  1415,73
N+5 1200 480 600 462,56 528,64 1123,36  1482,84
N+6 1200 4380 600 475,30 543,19 115429  1523,67
N+7 960 480 720 489,55 559,49  1188,92  1594,55
N+8 960 480 720 503,00 574,86  1221,57 1638,34
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