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Aspecte și instrumente de bază
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De ce avem nevoie de management financiar?

a şti unde mergem

a controla costurile 

a lua decizii reuşite

a şti cum să investim

a avea succes
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Falimente!

alte cauze

- 60% 
- 20% 
- 10% 
- 10% 

decizii financiare nereușite

evoluţia nefavorabilă a pieţei

fenomene naturale, calamităţi… 

www.aconsulting.md

Despre ce vom învăța și la ce întrebări vom 
răspunde?

1.Definirea și rolul managementului 
financiar

2.Planificarea financiară 
3.Operarea cu indicatorii și instrumentele 

de bază
4.Prognoza și analiza financiară
5.Cum să gestionăm riscurile?
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I. Definirea și rolul managementului 
financiar

www.aconsulting.md

Carlinga pilotului
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Pilotează
- înspre ţintă

Măsoară
- Situaţia reală (analiză)
- Găseşte deviaţia
- Cu cât mai repede, cu atât mai bine

Corectează
- revenire pe traseul potrivit

ŢINTA

Direcţia propusă

www.aconsulting.md

Carlinga managementului
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Carlinga financiară

www.aconsulting.md

Managementul financiar implică o serie de 
activități și practici ce permit unei persoane sau 
unei organizații să gestioneze banii într-un mod 
eficient. 

Obiectivul principal este utilizarea finanțelor 
pentru a obține beneficii maxime, precum și de a 
reduce riscurile ce determină o stabilitate 
financiară.



6

www.aconsulting.md

Stabilitate =
Rezervele
companiei

Management financiar

Profitabilitate =
„Hrana“

companiei

Lichidităţi =
„Oxigen“

pentru companie

Management financiar: trei dimensiuni

www.aconsulting.md

Evidenţa contabilă vs Management Financiar!?
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Cheltuieli

Venit

Rezerve
Factori critici:

• Plăţi şi livrări întârziate

• Defecţiuni/risipă („muda“)/opriri în producţie

• Variaţii în primirea comenzilor

• Investiţii pe termen scurt neplanificate

Model financiar de bază

www.aconsulting.md

Preţul de
vânzare

Venit
Bunăstare
Nevoi
Situaţia pieţei

Costuri de producţie
Costuri suplimentare 
(admin., promovare,…)
Situaţia competiţiei

Oferta şi cererea
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800-. 25

500-. 30

300-. 35

200-. 40

150-. 45

Cerere 

(volum)

Preţ unitar

Scăderea preţurilor creşte cererea.

Creşterea preţurilor scade cererea.

Cererea

Preţ
-.45

-.40

-.35

-.30

-.25

100    200   300    400   500   600   700Volum

Cerere

www.aconsulting.md

Cerere Ofertă

Volum

Preţul pieţei

Preţul pieţei

Preţ
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750-. 45

700-. 40

650-. 35

500-. 30

100-. 25

Oferta 

(volum)

Preţ unitar

Creşterea preţurilor creşte oferta.

Scăderea preţurilor scade oferta.

Oferta

Preţ
-.45

-.40

-.35

-.30

-.25

100    200   300    400   500   600   700Volum

Oferta

www.aconsulting.md

Concurenţa
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Cerere Ofertă

Volum

Preţul pieţei

Preţul pieţei

Preţ

www.aconsulting.md

Contabilitate financiară

9‘000Total:

1‘500Altele

5‘000Salarii

2‘500Materiale

CheltuieliMartie

120 bucăţiMartie

Volumul producţiei

Costuri totale/timp (ex. lună)

Volumul producţiei / timp  
Cost / bucată = = =

Calcularea costului prin divizare: elemente de bază
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Contabilitate financiară

CheltuieliIulie

4‘000Materiale

8‘000Salarii

2‘000Altele

14‘000Costuri de 
producţie

2‘000
Administraţie 
şi vânzări

16‘000Total:

200 buc.Produs în Iulie

Volumul producţiei şi al vânzărilor

180 buc.Vânzări în Iulie

Calcularea costului prin divizare: producţie şi vânzări

Cost / buc = +

= + =

Costuri de producţie

Volumul producţiei Volumul vânzărilor

Costuri de admin. 
şi vânzări

www.aconsulting.md

Calcularea prețului

Materiale

Salarii

Costuri directe

Administrare

Lucrări efectuate de către terți

Costuri directe
[$]

Individuale / 
materie primă

Cheltuieli directe 
pentru salarii

Utilaje specifice, 
amortizarea, etc.

Costuri adiționale
[%]

Costuri neestimate 
pentru materiale

Cheltuieli 
neestimate salarii

Costuri de producție

Management și 
administrare

- Vopsire,
transport ….

Sinecostul (preţul de cost)

1. Profitul și riscul, 
reduceri, 2. taxe

Prețul de vânzare
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Calcularea preţului

www.aconsulting.md

II. Planificarea financiară
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Plan financiar

Planurile financiare răspund la următoarele trei întrebări:

Cum vor evolua 
veniturile, cheltuielile 
şi profitul?

Cum se va dezvolta 
finanţarea şi bilanţul?

Cum îşi va asigura 
compania lichidităţile?

Pentru a răspunde la aceste întrebări, folosim trei instrumente:

Contul de profit şi 
pierdere

(Profit & Loss Sheet)

Bilanţul contabil

(Balance Sheet)

Planul de lichidităţi

(Liquidity Plan)

Contul de profit şi 
pierdere

(Profit & Loss Sheet)

Bilanţul contabil

(Balance Sheet)

Planul de lichidităţi

(Liquidity Plan)

www.aconsulting.md

Plan de investiţii
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Contul de profit și pierdere

Contul de profit şi pierdere

(Profit & Loss Sheet)

VenituriCheltuieli de producție/servicii

Profit brut

Venituri operaţionaleCheltuieli operaţionale

Profit operaţional

Venituri non-operaţionaleCheltuieli non-operaţionale

Profit total

www.aconsulting.md
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Perioada calculată de amortizare

Perioada reală de utilizare

Timp

Valoarea
reziduală 
(pentru 
contabilitate)
$1.-

Depreciere în timp

Depreciere (amortizare)

Valoare
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Lichidităţi

Deţinerea de active lichide 
suficiente este necesară 
pentru a elibera pasivele 

circulante. 

www.aconsulting.md

Plan de lichidităţi (Fluxul mijloacelor băneşti)

Valuta:  Dolari SUA Ianuarie Februarie

Buget Realizat Buget Relizat

Încasări bănești din vânzări

+ Plăți bănești ale debitorilor 144 140 150 144

+ Alte venituri:          a) Arendă

+ b) Dobânzi

+ c) 

= Totalul plăților primite (încasate) 144 140 150 144

- Plăți bănești pentru materia primă 80 85 50 45

- Plăți bănești pentru salariați 50 52 52 52

- Plăți bănești pentru publicitate

- Plata impozitelor

- Plata asigurării 30 30 30 25

- Plăți generale administrative și de birou 15 13 16 16

- Plata arendei

- Plăți bănești pentru utilaje (leasing/rambursarea creditelor)

- Plăți bănești pentru apă, gaz și electricitate

= Totalul plăților 175 180 148 138

= Fluxul brut al mijloacelor bănești (pozitiv/negativ) -31 -40 2 6
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Planul lichidităților

Planul lichidităților (lunar / săptămânal / zilnic)

DecNoiOctSepAugIulIunMaiAprMarFebIan

www.aconsulting.md

Bilanţul contabil (Balance Sheet)

Active fixe
• Active materiale

(utilaje, …)
• Active intangibile

(know-how,…)

Active Pasive
(Uz de capital)                     (Originea capitalului)

Capital propriu (Equity)
• Capital (acţiuni)
• Rezerve
• Profit net

Datorii de capital
• Datorii pe termen scurt
• Datorii pe termen lung

Active circulante
• Casa
• Stoc de materie primă
• Stoc de produse finite
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Bilanţul contabil (Balance Sheet)

PasiveActive

Datorii pe termen scurtNumerar, debitori, creanţe, stocuri

Datorii pe termen lungActive pe termen lung, capital investit

Capital propriu (equity)Active nemateriale

Bilanțul

www.aconsulting.md

Costurile fixe
rămân constante chiar și atunci când 
se schimbă volumul producției, 
volumul vânzărilor sau numărul de 
servicii prestate. 

Costurile variabile
fluctuează în funcție de volumul 
producției, volumul vânzărilor sau 
numărul de servicii prestate. 

Costurile sunt 
definite ca toți 
banii, pe care îi 

cheltuiește 
întreprinderea dvs. 
pentru a produce și 
vinde bunurile sau 

serviciile dvs.

Costuri



19

www.aconsulting.md

[$]

Pragul de rentabilitate 
(punctul break-even)

Costuri fixe

Volum, număr bucăţi

Pragul de rentabilitate (break-even)

www.aconsulting.md

[$]

Pragul de rentabilitate 
(punctul break-even)

Costuri fixe

Costuri variabile

Volum, număr bucăţi

Pragul de rentabilitate (break-even)
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[$]

Pragul de rentabilitate 
(punctul break-even)

Costuri fixe

Costuri variabile

Venituri

Volum, număr bucăţi

Pierderi

Profit

Pragul de rentabilitate (break-even)

www.aconsulting.md

[$]

Pragul de rentabilitate 
(punctul break-even)

Costuri fixe

Costuri variabile

Venituri

Volum, număr bucăţi

Pierderi

Profit

𝑷𝑹 ൌ
𝑪𝒐𝒔𝒕𝒖𝒓𝒊 𝒇𝒊𝒙𝒆

𝑷𝒓𝒆ţ𝒖𝒍 𝒖𝒏𝒊𝒕ăţ𝒊𝒊 െ 𝑪𝒐𝒔𝒕𝒖𝒓𝒊 𝒗𝒂𝒓𝒊𝒂𝒃𝒊𝒍𝒆 𝒑𝒆 𝒖𝒏𝒊𝒕𝒂𝒕𝒆

Pragul de rentabilitate (break-even)
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III. Operarea cu indicatorii și 
instrumentele de bază

www.aconsulting.md

Principiul indicatorilor

Exemple de indici în cifre absolute:
• Marja generată de un anumit produs
• Cifra de afaceri pentru o zi sau o lună

Exemple de indici în cifre relative:
• Cifra de afaceri per colaborator
• Procentajul costurilor de materii prime comparate cu costurile generale

Idicii reprezintă instrumente excelente pentru susținerea procesului de 

luare a deciziilor într-o companie.

 Folosește indicii pentru a defini un trend. 
Compară rezultatele curente cu cele de luna trecută, anul trecut și fă o 
prognoză pentru următoarea etapă.
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Interpretarea indicatorilor

Un indice de la sine nu oferă prea multă înțelegere.
Însă după ce se compară mai mulți indici, deciziile se pot lua mai ușor (sistemul 

indicilor).

Exemple de decizii care se iau în baza indicilor:
• Unde se merită să investim în marketing/PR?
• Cum putem îmbunătăți cifra de afaceri a vânzărilor per persoană? 
• Cum putem optimiza structura costurilor?
• Câte unități de produs ar trebui să producem luna următoare?

Pentru a folosi acest instrument de conducere, sunt necesare 
planuri de marketing şi financiare.

www.aconsulting.md

Indicatori de rentabilitate (I)

(1) ROI ൌ ୔୰୭୤୧୲୳୪ ୬ୣ୲

ୗ୳୫ୟ ୍୬୴ୣୱ୲୧ţ୧е୧
 ∗ 100% ൌ ⋯ %

(2) Rv ൌ
Profitul brut

Venitul din vînzări
 ∗ 100% ൌ ⋯ %

I. Rentabilitatea investiţiei

II. Rentabilitatea vânzărilor
a. Rentabilitatea veniturilor din vînzări (Rv)

b. Rentabilitatea pe produs (Rp)

(3) Rp ൌ
Profitul pe produs

Preţul de vînzare pe produs
 ∗ 100% ൌ ⋯ %
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(4) RAሺROAሻ ൌ ୔୰୭୤୧୲୳୪ ୬ୣ୲

୚ୟ୪୭ୟ୰ୣୟ ୫ୣୢ୧ୣ ୟ ୟୡ୲୧୴ୣ୪୭୰
 ∗ 100% ൌ ⋯ %

(5) RCprሺROEሻ ൌ
Profitul net

Valoarea medie a capitalului propriu
∗ 100%

III. Rentabilitatea economică (eficiența activelor)

IV. Rentabilitatea financiară

b. Rentabilitatea capitalului permanent (RCperm.)

(6) RCperm. ൌ
Profitul net

Val. medie a capitalului perm.
 ∗ 100% ൌ ⋯ %

a. Rentabilitatea capitalului propriu (Rp)

Capitalul permanent = Capitalul propriu + Datoriile pe termen lung

Indicatori de rentabilitate (II)

www.aconsulting.md

(7) Pmh ൌ େ୧୤୰ୟ ୢୣ ୟ୤ୟୡୣ୰୧ ሺ୴ୣ୬୧୲୳୰୧୪ୣ ୲୭୲ୟ୪ୣሻ

୓୰ୣ୪ୣ ୲୭୲ୟ୪ୣ ୢୣ ୮୰୭ୢ୳ୡţ୧ୣ 
 ൌ ⋯ $/oră

V. Rentabilitatea muncii

VI. Rentabilitatea capitalului uman

VII. Rata costurilor de personal în costurile 
totale

(8) HR ROI ൌ ୚ୣ୬୧୲୳୰୧ ି େ୭ୱ୲୳୰୧ ୬ୣୱୟ୪ୟ୰୧ୟ୪ୣ

୒୰ ୢୣ ୟ୬୥ୟ୨ୟţ୧ ∗ ୗୟ୪ୟ୰୧୳୪ ୫ୣୢ୧୳
 ; optim mai mare decât 1

(9) Rсp ൌ େ୭ୱ୲୳୰୧ ୢୣ ୮ୣ୰ୱ୭୬ୟ୪

େ୦ୣ୪୲୳୧ୣ୪୧ ୲୭୲ୟ୪ୣ
∗ 100% ;

optim mai mare decât 15%
mai mic de 15% poate afecta moralul angajaților și calitatea muncii

Indicatori de rentabilitate (III)
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Indicatori ai echilibrului financiar

(12) Rsg ൌ ୘୭୲ୟ୪ ୔ୟୱ୧୴ୣ

ୈୟ୲୭୰୧୧ ୮ୣ ୲ୣ୰୫ୣ୬ ୪୳୬୥ାୈୟ୲୭୰୧୧ ୡ୳୰ୣ୬୲ୣ
 ;

optim mai mare decât 2

I. Rata de lichiditate

II. Rata solvabilităţii generale

a. Lichiditatea curentă (Lc)

b. Lichiditatea absolută (La)

(11) La ൌ ୒୳୫ୣ୰ୟ୰

ୈୟ୲୭୰୧୧ ୡ୳୰ୣ୬୲ୣ
 ; optim 0,2 െ 0,25

(10) Rsg ൌ ୅ୡ୲୧୴ୣ ୡ୧୰ୡ୳୪ୟ୬୲ୣ

ୈୟ୲୭୰୧୧ ୡ୳୰ୣ୬୲ୣ
 ; optim 2 െ 2,5

www.aconsulting.md

Indicatori ai structurii surselor de finanţare

(14) Gî ൌ ୈୟ୲୭୰୧୧ ୮ୣ ୲ୣ୰୫ୣ୬ ୪୳୬୥ାୈୟ୲୭୰୧୧ ୡ୳୰ୣ୬୲ୣ

୘୭୲ୟ୪ ୔ୟୱ୧୴ୣ
 ;

optim mai mic decât 0,5

I. Coeficientul de autonomie 

II. Gradul de îndatorare

(13) Ca ൌ େୟ୮୧୲ୟ୪ ୮୰୭୮୰୧୳

୘୭୲ୟ୪ ୔ୟୱ୧୴ୣ
 ; optim mai mare decât 0,5

III. Coeficientul de corelaţie între sursele străine şi 
proprii

(15) Ccൌ ୈୟ୲୭୰୧୧ ୮ୣ ୲ୣ୰୫ୣ୬ ୪୳୬୥ାୈୟ୲୭୰୧୧ ୡ୳୰ୣ୬୲ୣ

େୟ୮୧୲ୟ୪ ୮୰୭୮୰୧୳
 ; optim mai mic de 1
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Indicii pentru Vânzări și Marketing

Indicele de verificare a ratei de succes a canalelor de vânzare:

Coeficientul 
de succes al preluării comenzilor = 

Indicele de verificare a ratei de succes a produselor unui magazin: 

Comenzile per m2 într-un magazin =     

Indicele de verificare a ratei de succes a zonei de vânzare: 

Comenzile per km2 din regiune =

Numărul de vizite în USD x 100%
Comenzi primite

Cifra de afaceri în USD x 100%
Vânzările din zona magazinului

Cifra de afaceri în USD x 100%
Vânzările din regiune

www.aconsulting.md

Indici de verificare a ratei de succes în vânzări

Comenzile pentru această lună / comenzile pentru luna trecută

Comenzile per agent de vânzări 1 / comenzile per agent de vânzări 2

Comenzile / client sau comandă / produs
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Indici pentru selectarea furnizorilor

Rata erorilor de livrare = numărul de livrări greșite x 100
numărul total al livrărilor

Serviciul de livrare = numărul de livrări la timp x 100
numărul total al livrărilor

Indexul timpului de livrare= timpul real de livrare x 100
timpul promis de livrare

www.aconsulting.md

Analiza utilizării capacității și a calității

Utilizarea capacității:
Volumul produselor finite = timpul total de producere x 100

timpul de producere per unitate

Analiza calității:
Coeficientul rebuturilor = numărul unităților respinse x 100

numărul total al unităților produse

Coeficientul plângerilor = numărul plângerilor x 100
numărul unităților livrate
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Indicatori şi elemente de orientare

www.aconsulting.md

IV. Prognoza și analiza financiară
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Prognoza și analiza financiară ne ajută la 
anticiparea veniturilor, controlul cheltuielilor 

și asigurarea unei stabilități financiare pe 
termen lung.

www.aconsulting.md

Venituri Anticipate

• Proiecția vânzărilor: Analiza cererii pieței și
a trendurilor de consum pentru a estima
vânzările viitoare.

• Prețurile produselor: Stabilirea prețurilor
optime pentru produsele de panificație.

• Volumul vânzărilor: Previziunile privind
cantitatea de produse vândute pe diferite
canale de distribuție.
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Venituri Anticipate

• Proiecția vânzărilor: Analiza cererii pieței și
a trendurilor de consum pentru a estima
vânzările viitoare.

• Prețurile produselor: Stabilirea prețurilor
optime pentru produsele de panificație.

• Volumul vânzărilor: Previziunile privind
cantitatea de produse vândute pe diferite
canale de distribuție.

www.aconsulting.md

Costuri Anticipate

• Costuri de producție:
• Materii prime: făină, drojdie, apă, etc.;
• Forță de muncă: salariile angajaților din producție;
• Utilități: electricitate, gaz, apă.

• Costuri operaționale:
• Marketing: promovarea produselor;
• Distribuție: transportul produselor către punctele

de vânzare;
• Administrare: costuri administrative și de 

management.
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Alte Anticipări 

• Profitul
• Fluxul de numerar
• Investiții 
• Finanțare

www.aconsulting.md

V. Cum să gestionăm riscurile
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Managementul riscurilor
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