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Activitatea financiară și cea de vânzări au fost adesea văzute ca două funcțiuni distincte, fără colaborare directă. Cu toate acestea, echipa de vânzări are nevoie de expertiză financiară de bază pentru a avea succes pe termen lung și a putea corela activitatea sa cu obiectivele strategice ale companiei. Înțelegerea unor indicatori financiari importanți și a altor principii cheie de finanțe este esențială atât în relația cu clienții și potențialii clienți, cât și în colaborarea la nivel intern, în cadrul organizației.
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Cursul se adresează în principal forței de vânzări, pentru a-i permite să:

· Înțeleagă impactul deciziilor de vânzare asupra fluxurilor de lichidități ale firmei;

· Dobândească informații privind structura costurilor și a marjelor firmei și a modului în care decizia de vânzări le afectează;

· Înțeleagă rolul și conținutul informațional al situațiilor financiare;

· Înțeleagă în ce fel rezultatele activității de vânzări se reflectă în situațiile financiare de raportare către acționari;

· Deprindă abilități de calculare a principalilor indicatori de performanță ai firmei și în ce fel decizia de vânzări poate contribui la îmbunătățirea acestora;

· Se repoziționeze și să acționeze în direcția armonizării obiectivelor de vânzări cu obiectivele strategice, care maximizează valoarea creată pentru acționari.


Dalina Dumitrescu
Experienţă profesională
A fost, pentru 3 ani, auditor pentru Egnatia Bank. A colaborat, în calitate de consultant, la întocmirea rapoartelor de evaluare pentru privatizarea unor mari întreprinderi. A lucrat cu specialişti din Banca Naţională a României la elaborarea legislaţiei în domeniul pieţei bursiere.

Profesor în programul Executive MBA din anul 1996, ASEBUSS, predă    cursurile Management financiar şi Finanţe internaţionale. Membru în consiliul de administrare al ASEBUSS.

Profesor în programele EXEC-EDU: Finanţe pentru manageri şi Finanţe pentru manageri avansat. A livrat programe personalizate de finanţe pentru companii precum Alcatel-Lucent, Ductil, Scandia, World Learning.

Diplome şi performanţe

· Doctor in economie. 

· Harvard Business School – Program for Management Development (PMD 68) si Colloquim on Participant-Centered Learning. 

· programe de pregatire si cercetare in finante la Universitatea Fribourg si Universitatea din Geneva Elvetia, la Universitatea Reading, UK si SDA Bocconi School of Management, Italia, Institutul Bancii Mondiale, Budapesta, Universitatea de Stiinte Sociale Toulouse I, Franta.

· Speaker la conferințe internaționale, reprezentând CNCSIS în European Science Foundation – Standing Committee for Social Sciences, unde este factor de decizie din 2007, alături de alți 8 experți internaționali.

· Expert contabil si membra CECCAR. 

· Autoare/coautoare a 26 carti si peste 50 de studii de specialitate.


Perioada de desfăşurare:  12 – 13 septembrie 2016, între orele 9.00-15.30

	Ora
	Tematica

	9.00-10.15
	Fluxurile de lichiditate din firmă și legătura acestora cu situațiile financiare

Participanții vor înțelege:
· Relațiile dintre activitățile firmei (achiziții, exploatare, vânzări) și fluxurile de lichiditate obținute de întreprindere; 
· Diferența între profit și lichiditate (de ce o firmă cu profit poate intra în insolvență);
· Cum apar realitățile firmei sub formă de cifre în situațiile financiare (bilanț, cont de profit si pierdere, situația fluxurilor de   trezorerie).
Dezbateri/Exerciții


	10.30-11.45
	Rolul și informațiile oferite de situațiile financiare ale firmei

Participanții vor înțelege:
· Informațiile din fiecare situație financiară (bilanț, cont de profit și pierdere, situația fluxurilor de trezorerie);
· Fluxurile de lichiditate obținute de întreprindere; 
· Cum se reflectă activitatea și deciziile de vânzare în situațiile financiare

Dezbatere, Aplicații practice

	12.00-13.15
	Structura costurilor și a marjelor; modul în care acestea se reflectă în limitările deciziei de vânzare
Participanții vor înțelege:
· Vectorii determinanți ai structurii costurilor și marjelor 
· Indicatorul prag de rentabilitate  și relevanța acestuia pentru fundamentele deciziei de vânzare;
· Pragurile de fragilitate (de risc) ale firmei pornind de la structura costurilor și marjelor acesteia 
Dezbatere, Aplicații practice, simulare

	14.15-15.30
	Analiza operațională  - pârghiile performanței  și cum funcția de vânzări  poate contribui la creșterea performanței firmei

Participanții vor înțelege:
· Vectorii determinanți ai rentabilității pentru acționari – diagnostic, previziune;
· Indicatorul Rentabilitate comercială și relevanța acestuia pentru  benchmarking de performanță;
· Impactul diferitelor elemente din cifra de afaceri asupra rentabilității comerciale.
Dezbatere, Aplicații practice, simulare



	Ora
	Tematica

	9.00-10.15
	Analiza operațională  - pârghiile performanței  și cum poate contribui fiecare funcție la creșterea performanței firmei 
Participanții vor înțelege:
· De ce și cum Rentabilitatea economică (ROA) este măsura integratoare a performanțelor din activitatea de exploatare a unei firme;
· Corelația între rentabilitatea economică și rotația activelor; 
· Cum să utilizeze ratele corespunzătoare componentelor capitalului de lucru (NWC), inclusiv cele privind stocurile pentru a identifica măsurile de creștere a performanțelor în exploatare și estimare a necesarului de capitaluri pentru exploatare;
Dezbatere, Aplicații practice

	10.30-11.45
	Decizia de finanțare și corelația acesteia cu performanțele  de exploatare
Obiectivele sesiunii:
· Înțelegerea Rentabilității financiare (ROE) și a corelației acesteia cu rentabilitatea economică  de exploatare;
· Înțelegerea conceptului de pârghie financiară și cum utilizarea creditului în finanțare și cheltuielile cu dobânda afectează rentabilitatea pentru acționari;
· Dezvoltare de atitudini privind Rentabilitatea financiară și limitele utilizării acesteia în decizie;


	12.00-13.15
	Impactul obiectivelor țintă asupra comportamentului forței de vânzări

Participanții vor dezbate:
· Determinanții eficacității forței de vânzări: remunerarea financiară versus remunerarea nefinanciară;
· Elementele cheie ale stabilității țintelor; 
· Efectul acțiunii unor factori organizaționali asupra percepției forței de vânzări privind dificultatea de atins a obiectivelor de performanță.
Dezbatere

	14.15-15.30
	Impactul introducerii de noi indicatori de performanță – studiu de caz recapitulativ
Participanții vor dezbate și vor elabora soluții concrete adaptate la o situație reală de business privind:
Adaptarea managerială a forței de vânzări în contextul introducerii 
de noi indicatori de performanță - creșterea de vânzări și ROI (return on investment)
Studiu de caz dezvoltat




355 EUR (exclusiv TVA) 

Cursul include toate materialele de studiu. 
Important
· Discount-uri de la 5% pentru grupuri de minim 3 persoane
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