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Copiilor mei, Octavian si Victor

,Pentru cel pregdtit de luptd, bdtdlia este pe jumdtate cdstigatd.”
Miguel de Cervantes (1547-1616)



Toate exemplele si studiile de caz prezentate In aceasta carte sunt
fictive, create de catre autor in scopul clarificarii unor aspecte teoretice
sau argumentarii unor concepte.

Orice asemadnare cu realitatea este nedorita si pur intamplatoare.

Terminologie:

KEUR - mii EURO
KRON - mii RON
MEUR - milioane EURO
MRON - milioane RON
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Introducere

Multiplele crize economice si financiare, inclusiv criza determinata de
COVID19 si pandemia declansatd la nivel mondial, au demonstrat
intotdeauna multiplele sincope de comunicare si comportament existente
in relaia antreprenor-finantator. De regula, vina este mpartita, insa
rezultatul este Intotdeauna acelasi: zeci de mii de IMM-uri si companii
mari cu capital autohton ce isi inchid portile, lasand sute de mii de oameni
pe drumuri, pierderi uriase Inregistrate de catre sistemul bancar in
ansamblul sau pentru mai multi ani la rand, ca urmare a cresterii expo-
nentiale a cheltuielilor cu provizioanele pentru credite neperformante.

Pentru a afla ce anume a generat asemenea consecinte dezastruoase,
trebuie sa ne intoarcem in perioada de boom economic, atunci cand iarba
era mai verde, clientii se Inghesuiau sa ne cumpere produsele si serviciile,
in timp ce nu mai conteneau telefoanele primite din partea unor bancheri
enervanti, dornici sa stabileasca o intalnire de prezentare a alternativelor
de creditare. In acele vremuri optimiste, antreprenorul avea de reguld in
fata sa mai multe alternative de dezvoltare si investitie si, din pacate,
alegea de reguld sa le urmeze pe toate, poate si din lipsa unei educatii
financiare solide. Astfel, alegea:

e sd cumpere terenuri, sa construiascd hale destinate Inchirierii,

chiar daca activitatea sa nu necesita aceste lucruri;

e sad-si satisfaca frustrari din copilarie: masini de lux, iahturi, vacante
si calatorii exotice, platite din banii companiei;

e sd deschida noi linii de business, despre care avea doar o idee vaga
si sd le finanteze din cash-flow-ul generat de activitatea de baza;
majoritatea acestor idei pe jumatate gandite se dovedeau intr-un
final neprofitabile;

e sd contracteze cat mai multe linii de credit, de la mai multe banci,
de care sa dispuna la discretie, pentru a finanta orice cheltuial3,
utila sau nu pentru companie, repetandu-si in fiecare seard, inainte
de culcare: ,aceastd companie este un SRL, daca voi da gres,
bancile n-au decat sd se descurce, nu e treaba mea!”

e sa sifoneze banii companiei prin imprumuturi acordate siesi, in
calitate de asociat/actionar, sa deschida noi companii pe care sa
mute ,strategic” activele valoroase ale companiei initiale, obligand-o
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pe aceasta sa plateasca chirie lunara pentru a-si folosi fostele sale
capacitati productive.

e sd conduca despotic finantele companiei, amestecand activitatea
comerciald, operationala si cea financiara intr-un melanj haotic,
tinut strans in pumnul sau drept, Inconjurat de yesmeni lipsiti de
valoare, care au Invatat demult timp ca ,ceea ce spune seful e litera
de lege!”;

Bineinteles ca antreprenorii pot fi si cumpatati si raionali, infelegand
ca atat economia tarii, dar si domeniul in care isi desfasoara activitatea
sunt supuse unor cicluri economice, iar dupa fiecare perioada de boom
economic urmeaza o perioadd de declin, In care vanzarile scad, costul
finantarii creste, iar activele fixe (imobiliare, auto) devin nevandabile, In
schimb imobilizeaza o mare parte din cash-flow-ul disponibil al com-
paniei. Aceastd categorie de antreprenori iIntelege cd se pricep, au
experientd la un singur capitol, la un tip de serviciu, o categorie de
produse, insd nu la toate, asa ca se concentreaza pentru a perfectiona in
permanenta acel produs/serviciu, pentru a-l1 face mai profitabil, mai
atractiv pentru clienti.

5
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Ins3, din picate, aceastd categorie de antreprenori constituie un
procent modest In totalul antreprenorilor de talie mica si medie ce
activeaza In economie si iatd de ce, la aparitia inevitabila si ciclica a unei
noi crize, iarasi sunt radiate mii si zeci de mii de afaceri ce dispar in neant,
tragand dupa ele tot atatea visuri si sperante desarte de succes.

Voi da doar un exemplu de haos managerial, care face ca un
antreprenor sa nu-si cunoasca de fapt afacerea si in final sa o si piarda.

O companie cu capital autohton, s3-i spunem ,Supermarket Alina
SRL”, detine peste 80 de marketuri alimentare in zona de sud-vest a tarii,
acoperind doua judete. Cifra de afaceri Inregistrata in ultimul bilant este
de 24 MEUR (milioane EURO), cu o pierdere neta de 200 KEUR (mii
EURO). Compania detine finantari pe termen scurt (linii de credit) in
valoare de 9 MEUR, toate acordate de catre o singura banca. Antre-
prenorul se afla Intr-o situatie disperata: desi simte ca magazinele au
vanzari bune, 1i lipseste tot mai acut capitalul de lucru, adica are nevoie in
continuare de finantare, de bani noi, si nu Intelege de ce, deoarece bene-
ficiaza de linii de credit generoase. Pe de altd parte, banca finantatoare
refuza sa-i mai acorde noi credite, spunand ca valoarea finantarilor se
apropie de jumatatea cifrei lui de afaceri anuale. Astfel, in cazul unei
insolvente (default, in limbajul de specialitate) banca urmeaza sa piarda
toate cele 9 milioane EURO acordate, deoarece garantiile se compun
preponderent din stocuri de produse alimentare si creante, In timp ce
capitalul investit personal de investitor, pe care acesta il risca de fapt, este
de 2-300 KEUR.

In aceste conditii, antreprenorul este nevoit si apeleze la o noud
banca pentru a cere fie acordarea unei noi linii de credit, fie preluarea
celor 9 MEUR si majorarea cu 1-2 MEUR. Argumentele lui sunt
urmatoarele:

e ,Afacerea este de succes, detin peste 70% cotd de piatd pe zona de

supermarket de proximitate, in regiune.”

e ,Am nevoie de bani pentru plata salariilor si achizitia de marfd.”

e ,Finantatorul refuzd sa md inteleagd si, neddnd curs solicitdrii mele,

riscd sd piardd si cele 9 MEUR deja cheltuite”.
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Observam ca intotdeauna la Intalniri antreprenorul vine insotit de o
persoand ce abia si-a terminat studiile de specialitate si care tace in
permanentd — este vorba de consultantul sau financiar. Acesta imi spune
laconic ca domnul antreprenor ,are si alte afaceri, in domeniul cateringului
si constructiilor, al statiilor de betoane etc.”, dar pe care nu le intelege.

Orice antreprenor trebuie s3-si cunoasca in permanentd structura
cifrei de afaceri si profitabilitatea fiecarei linii de business, este prima
intrebare pe care o banca ti-o adreseaza si este primul capitol cu care
incepe formularul de analizi de credit in orice banci. In exemplul nostru,
antreprenorul ne vorbea doar despre supermarketurile sale, Insa
structura cifrei sale de afaceri era urmatoarea:

Structura cifrei de afaceri ,Supermarket Alina” Profitabilitate
Vanzari in 18 MEUR 75% -0,2 MEUR
supermarket
Lucrari de 2 MEUR 8% -0,1 MEUR
asfaltare
Vanzari statie de 3 MEUR 13% -0,2 MEUR
betoane
Servicii de 1 MEUR 4% +0,4 MEUR
catering

TOTAL 24 MEUR 100% -0,1 MEUR

Bineinteles c3, pentru a ajunge la aceasta situatie revelatoare, a fost
necesara o intensivd munca de investigatie desfasuratda cu ajutorul
departamentului financiar, antreprenorul nu avea habar. Avem deci un
conglomerat de linii de business, toate pe aceeasi companie, dintre care
doar una este profitabild, cu o rata de profitabilitate de 40%, respectiv
activitatea de catering, cu o cifra de afaceri de 1 MEUR/an. Toate
celelalte afaceri sunt perdante! Mai mult, asa cum descoperim, in special
liniile de asfaltare si statie de betoane au necesitat investitii masive, de 4-6
MEUR 1n echipamente, utilaje, achizitie si amenajarea bazei de productie.

[atd cum, pornind de la o simpla informatie, aflam adevarul trist si
crud al acestei companii si modul in care un antreprenor mult prea
optimist, insa slab pregatit si Inconjurat de alti oameni slabi, a reusit sa o
ingenuncheze. Iata si povestea lui completa...
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