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PROBLEMELE INOV ARII IN SECOLUL XXI

MAGDALENA VORZSAK 1

ABSTRACT. The author focuses on the process of inovation in general and the
process of organisational inovation in particular. It is very well stressed the vital
necesity of inovation in the present condition regarding the varios changes that take
place in the surrounding environment while aproaching the XXI century.

Istoria ne arata ca dezvoltarea este permanenta, transformarea este
continua. Fie ca este vorba despre probleme cotidiene marunte, fie despre
problemele serioase ale omenirii, dezvoltarea nu se opreste niciodata,
intotdeauna apare o surpriza si oamenii trebuie sa se adapteze, sa
paseasca mai departe, aceasta fiind conditia de baza a supravietuirii.

I. Ce este inovarea?

in general, inclinatia spre inovare a unei economii se referd la
caracterul deschis, predispozitia fata de nou si fatd de schimbare a sferei
economice, Th urma careia are loc o permanenta (auto)dezvoltare, o continua
reinnoire calitativd a activitatilor si proceselor economice. In sens mai
restrans, conceptul se poate aplica si la o organizatie, caz in care se va
referi la capacitatea ei de a introduce noutatea si intensitatea Tnnoirii
proceselor gi activitatilor care au loc in cadrul ei.

Politica inovationald a unei organizatii este sistemul acelor decizii
care determina comportamentul acesteia fata de innoirea factorilor care
influenteaza eficienta activitatilor sale de productie si prestatoare de
servicii.

Inovarea a fost definita de majoritatea autorilor nu doar ca fiind
innoirea factorilor tehnico-materiali ai productiei, ci ca incluzand orice
noutate introdusa in productie, distributie si valorificare. Schumpeter a
conturat cinci ipostaze ale inovarii:

» crearea unor produse sau calitati inca necunoscute de catre
consumatori, aplicarea unor procedee noi de productie sau
comercializare in legatura cu un produs nou,

* cucerirea unei piete noi In urma realizarii unei sarcini de
valorificare,

» identificarea unor noi materii prime si materiale sau, in cazul unor
semifabricate, identificarea unor noi posibilitati de aprovizionare,

1 Profesor, Facultatea de Business
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e crearea unor structuri organizatorice noi, mai bine adaptate unor

sarcini concrete.

Ulterior, conceptia schumpeteriana a inovarii absolute a fost extinsa,
inovarea definindu-se si ca o noutate relativa. Cu alte cuvinte, nu numai
schimbarile esentiale pot fi considerate ca inovare, ci si ameliorarea
produselor si serviciilor existente, perfectionarea sau modernizarea
tehnologiilor deja utilizate.

Procesele inovationale din cadrul intreprinderilor pot fi clasificate astfel:

» Inovarea de gradul 0, care reprezinta o simpla modificare cantitativa,
fara nici un efect calitativ, firma rationala incercand sa reactioneze la
modificarile din mediul ei prin marirea sau reducerea volumului productiei sale.

» Inovarea de gradul | se refera tot la latura extensiva a dezvoltarii, fiind
vorba despre cautarea de noi piete pentru produsele existente.

» Inovarea de gradul Il inca nu modifica calitatea unor produse, dar se
modernizeaza structura de productie a intreprinderii. Tot aici se pot include gi
reorganizarile organizatorice si manageriale care conduc la o mai buna
coordonare a elementelor tehnice si umane sau la ameliorarea relatiilor
interumane din cadrul firmei.

» Inovarea de gradul Ill deja atinge si elementele intensive ale
dezvoltarii tehnico-economice, in sensul ca firma modifica caracteristicile si
parametrii esentiali ai unor produse sau tehnologii ale sale gi astfel creeaza
0 noua calitate.

> Inovarea de gradul IV conduce la un salt calitativ in intregul lant
valoric al unui produs, ajungandu-se adesea chiar la modificarea cercului
de cumparatori al produsului dat, deoarece se naste o noua varianta de
produs care face posibila cucerirea unui nou segment de piata.

> Inovarea de gradul V conduce la nasterea unei noi generatii a unei
famili de produse. Nu este neaparat necesara modificarea conceptiei
constructive de baza, dar se schimba toate functile si nivelul tuturor
parametrilor. Acest nivel al inovarii necesita o complexa activitate de
marketing si adesea face necesara chiar conlucrarea mai multor firme si/sau
institutii. Cunostintele necesare pot fi achizitionate pe baza cumpararii unei
licente sau a unui know-how.

» Inovarea de gradul VI are loc deja la nivel de ramura industriala sau
se realizeaza in cadrul integrérii internationale. In acest caz se modifica
insasi conceptia de baza a elementelor organismului de productie, fara
insa a schimba destinatia de baza a produselor. Noua generatie de produs
astfel creata trebuie apoi introdusa pe piata printr-o bine aprofundata
activitate de marketing.

> Inovarea de gradul VII are loc la nivelul economiei nationale sau a
cooperarii internationale si reprezinta cel mai Tnalt nivel al dezvoltarii
calitative. In acest caz, se modifica principiul de functionare a produselor gi
tehnologiilor, respectiv destinatia acestora. Comercializarea pe scara larga
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a acestor produse care reprezinta o calitate noua necesita a complexa
analiza a potentialului pietei.

Inovatiile de gradul 0-3 conduc la o dezvoltare "adaptiva", pe cand
inovatiile de gradul 4-7 conduc la o dezvoltare "inovativa".

Daca avem in vedere criteriul timp, putem deosebi inovarea
(dezvoltarea in salt) de dezvoltarea continua (in pasi mici), caz in care are
loc doar o corectare a unor neajunsuri initiale ale produselor, mici
ameliorari constructive si tehnologice, perfectionari structurale. Inovarea
necesita un nou principiu constructiv sau tehnologic, care de la Tnceput
asigura un nivel calitativ mai inalt decat varianta initiala.

Tot in legatura cu factorul timp mai putem sublinia si o altd tendinta
contemporana. Este vorba de faptul ca asistam nu numai la o continua
imbunatatire calitativa a produselor si tehnologiilor, dar si la accelerarea
ritmului cu care se succed noile generatii de produse, ceea ce reduce
considerabil durata de viatd economica a diferitelor generatii. Pentru
ntreprinderi, aceasta ihseamna ca trebuie sa se straduiasca sa asigure o
curba de viata cat mai abrupta pentru fiecare noua generatie de produse,
pentru a putea recupera cat mai repede investitile de cercetare-dezvoltare
si introducere in productie. Ca urmare, activitatile legate de dezvoltarea
noului produs incep, de obicei, in perioada de maturitate a actualei
generatii. Numai astfel se poate asigura continutatea inovarii si tinerea
pasului cu cerintele secolului XXI

O abordare interesanta a inovarii 0 gasim la Michael Morgan. Conform
definitiei sale, inovarea este mai mult decéat o idee buna. Inovarea este acel
proces care ia o idee buna, o imbunatateste, o dezvolta si o implemeteaza in
practica. Acest proces are patru componente cheie:

- obiectivul - firma inovatoare trebuie sa-si fixeze un obiectiv unanim
acceptat,

- afinitatea - firma inovatoare trebuie sa aiba o afinitate deplina fata
de tot ceea ce este legat de inovare,

- ideile - firma inovatoare Tncurajeaza si accepta cu bucurie noile idei
si, ca urmare, i educa angajatii in spiritul gandirii creative,

- sprijinul - ideile si oamenii care le emit necesita sprijin, adica politici
si procedee care functioneaza pentru ei si nu impotriva lor, asigurandu-le
sprijin moral si material pentru a-si putea implementa ideile noi.

Michael Morgan aseamana inovarea cu jongleria (juggling): daca
doar "arunci in aer" cateva idei si astepti cu bratele incrucisate sa vezi ce
se intampla, de fapt, nu se va intampla nimic. Ca in cazul jongleriei, si in
cazul inovarii trebuie sa fii atent concomitent la mai multe lucruri, Tn timp ce
migcarea este rapida si continua. Sunt necesare corectii permanente, o
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atentie continua, reactii de raspuns, concetrare. Controlul niciodata nu este
deplin, iar dinamica este continua.
Morgan deosebeste:

- inovarea procedurala (procedural innovation), care se refera la
dezvoltarea unor proceduri (de contabilitate, de aprovizionare, de control,
de comunicare etc),

- inovarea de personal, care se refera la dezvoltarea strategiilor de
echipa, a procedeelor de salarizare si promovare etc.

- inovarea de proces, care se refera perfectionarea lantului valoric al
produsului, mai ales la simplificarea productiei, aplicarea diferitelor strategii de
marketing etc.

- inovarea de produs - dezvoltarea produselor, reproiectarea produselor,
elaborarea de produse noi.

Oricare ar fi tipul de inovare despre care este vorba, important este
sa nu neglijam nici o idee, deoarece fie ea oricat de nesemnificativa la
prima vedere, poate contine scanteia inovarii.

Il. De ce este necesar a inovarea?

Globalizarea, explozia informationald, tehnologiile si materialele noi,
produsele si serviciile revolutionare, procedeele de productie ecologice etc.
sunt concepte familiare in caracterizarea mediului economic contemporan.

1. Globalizarea se refera, in esenta, la intensificarea fara precedent a
corelatiilor si interdependentelor reciproce pe plan mondial. Lumea contemporana
se indreaptd ncet dar sigur spre aparitia pietei globale si a protagonistilor
economici globali. Globalizarea, ca concept de baza, sintetizeaza succint natura si
ritmul mutatiilor ce au loc in lumea contemporana. Este vorba despre un proces
care induce interdependenta crescanda a pietelor si fortelor de productie
nationale, ca urmare a noii dinamici a comertului international si a fluxurilor tot mai
accentuate de capital, tehnologie sau forta de munca.

2. Dezvoltarea bazatd pe cunosgtinfe este un concep nou, care se
refera la importanta crescuta a noilor tehnologii.

In zilele noastre, notiunea de "societate informationalad” nu mai este
doar un cuvant la moda, ci o realitate care are consecinte complexe si
multilaterale. Efectele sale pozitive se fac simtite mai ales in imbunatatirile
din domeniul productiei, a prestarilor de servicii si a calitatii vietii. Tari intregi
devin "economii bazate pe cunostinte”, in cadrul carora productia, distributia
etc. sunt bazate nemijlocit pe utilizarea cunostintelor si informatiilor.

Concomitent cu schimbarile descrise mai sus, se contureaza
societatea numita de sociologi "postindustriala”, care imbratiseaza tot mai
larg valorile si stilul de viata global. In esenta, este vorba despre efectele
inerente ale noilor tehnologii de comunicare si telecomunicare, care conduc
la formarea unor societati "mixte", compozite, ca urmare a mixturii dintre
structurile traditionale nationale si modelele de civilizatie importate.
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Ramurile industriale bazate pe cunostinte si globalizarea economiei
mondiale se intrepatrund puternic, in sensul ca globalizarea creeaza un
mediu mai intensiv concurential si ridica cerinte noi in fata capacitatii
concurentiale a protagonistilor economici. Pe masura ce productia devine mai
intensiva fata de cunostinte, concurenta traditionala bazata pe pret gliseaza
tot mai mult in directia unei concurente bazate pret si inovare. Noile conditii
concurentiale potenteaza cresterea productiei bazatda pe cunostinte,
accentuand interdependentele dintre stiintd si tehnologie, interdependente
care apoi incita in directia nasterii unor idei noi, inovatoare. Nevoia de a invata
si a inova este sfidarea moderna a zilelor noastre si aceasta nevoie se
Tncorporeaza tot mai organic in activitatea curenta a tuturor organizatiilor.

Bineinteles, nu putem face abstractie de unele efecte negative ale
societatii bazate pe cunostinte. Trebuie sa avem in vedere aici mai ales
inegalitatile globale nationale. Acele economii nationale care nu se pot
incadra in intensul flux de informatii al secolului al XXl-lea, pierd treptat din
competitivitate si prapastia dintre ele si economiile dezvoltate se adanceste
atat de mult incat surmontarea devine foarte dificila sau chiar imposibila.

in interiorul acestor economii nationale, ramanerea in urma
pericliteaza mai ales acele grupuri sociale care raman pe dinafara
procesului de finvatare, nu reusesc sa faca rost de cunostintele si
competentele cerute de utilizarea noilor tehnologii. Degeaba se importa din
exterior tehnologia moderna daca cunostintele tehnologice si manageriale
autohtone nu sunt capabile sa le utilizeze, sa le integreze in activitatile
economice. Ca urmare, dezvoltarea capacitatilor autohtone (capacity-
building) devine conditia de baza a succesului economic.

Avand in vedere cele de mai sus, rezultd importanta crescanda a
capitalului uman in cadrul fortelor de productie. Procesul de invatamant gi
de invatare continua reprezintd una din conditile necesare pentru a evita
imposibilitatea beneficierii de efectele pozitive ale tehnologiilor noi. Indivizii
trebuie sa invete sa& devina utilizatorii noilor produse. Unii specialigti
considera ca aceasta conditie este necesara si suficienta, in sensul ca in
masura in care societatea poate asigura pregatirea corepunzatoare a
consumatorilor care vor utiliza produsele noi, atunci devine mai probabil ca
si fortele pietei vor deveni capabile sa creeze bazele corespunzatoare
pentru a se putea alinia sfidarilor noilor tehnologii.

Pentru a asigura desfasurarea corespunzatoare a proceselor descrise
mai sus, societatea trebuie sa asigure unele conditii de baza:

Experienta aratd ca realizarea corespunzatoare a schimbarii
tehnologice este legatd si de schimbari structurale si organizatorice
corespunzatoare in cadrul activitatilor economice. Consumatorii produselor
realizate cu noile tehnologii au nevoie de cunostinte noi, de priceperea de a
putea utiliza eficient aceste produse. Producatorii incearca sa reduca la minim
posibil nevoia de asemenea cunostinte pentru a-si face produsele mai bine
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vandabile. Ca urmare, ei se vor stradui sa informeze, sa pregateasca viitorii
consumatori, incercand sa realizeze produse care ridica putine probleme in
fata utilizatorilor lor potentiali.

Deshiderea gi reactia indivizilor si a societatii fata de noile competente
pe care inovarea le face necesare vor influenta mult si reactia laturii
producatoare (acceptare sau respingere) fata de tehnologiile noi. Din acest
punct de vedere poate deveni dominanta problema capitalului uman.

Problema acceptarii - respingerii trebuie abordata ca o problema
dinamica, deoarece 1n zilele noastre progresul tehnologic nu este atat un
proces revolutionar (in salturi), cat un proces continuu, mai ales n privinta
consecintelor sale sociale. Concomitent, si procesul de invatare devine
cumulativ, cladind pe cunostintele si experienta trecuta, deja acumulata.

O intrebare esentiala se refera la existenta unor mecanisme care sunt
compatibile cu modificarile induse de inovare, deoarece aceste mecanisme
determina cine va fi initiat in noua activitate sociald, in avantajele sale si cine
va fi exclus. Aici, "cine" se poate referi atat la individ sau grup, céat si la
economia nationala in ansamblu.

Excluderea, ramanerea in urma este mai probabila daca domina
formele de invatare neoficiale, care nu sunt in stare sa asigure pentru toti
cei interesati accesul la noile tehnologii.

Un asemenea rationament poate parea pesimist, in sensul ca multi
pot sa fie privati de beneficile promise de dezvoltarea tehnologica,
deoarece societatea nu este capabila sa-i ajute suficient. Dar exista si un
alt aspect al problemei: concomitent cu cresterea ratei de invechire a
oricarei grupe de competente creste si importanta afinitatii indivizilor fata de
noile competente necesare. Reinnoirea continud a tehnologiei reduce
importanta competentelor Tnsusite in trecut si accentueaza importanta
capacitatii de a invata continuu. Ca urmare, este vitala reorganizarea din
temelii a sistemelor si mecanismelor educationale. $coala clasica,
traditionald nu poate fi locul de Tnsusire a noilor tehnologii, dar poate fi
dezvoltata in aceasta directie, adica spre a fi capabila sa pregateasca oameni
care vor fi capabili ulterior s& acumuleze in mod continuu noile cunostinte
de care vor avea nevoie de-a lungul vietii lor active. Acest tip de invatare a
fost denumit de Karl W. Deutsch invafare creativd (creative learning),
avand ca nucleu deschiderea spre noile informatii. Esenta problemei
consta deci Tn faptul ca intr-un sistem economico-social in cadrul caruia
baza productiei si a consumului se schimba continuu, Tn mod necesar nici
invatamantul nu poate fi un proces static si finit, limitat la o perioada de
cativa ani.

3. Varietatea tehnologiilor gi "tehnologia mondiald unitard" (one-
world technology). Dinamismul accentuat al progresului tehnologic n
prioada conteporana poate pune sub semnul Tntrebarii convingerea din
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trecut privind faptul ca anumite tehnologii ar fi mai adecvate pentru tarile lumii
a treia. In realitate, demarcatia dintre lumea tehnologica dezvoltata si in curs
de dezvoltare devine tot mai stearsa. Chiar in interiorul aceleasi tari exista
tehnologii variate in diferite domenii: de exemplu, Th provincie primesc un
accent mai mare tehnologiile traditionale, pe cand in mediul urban se
raspandesc mai mult tehnologile moderne. Concomitent, devin tot mai
populare conceptiile privind utilizarea simultand a celor doua grupe de
tehnologii. In unele ramuri de activitate (ex. microelectronica, biotehnologie,
telecomunicatii) chiar si cele mai slab dezvoltate tari pot contribui la
raspandirea celor mai moderne tehnologii. Deci, teoretic, la dispozitia oricarei
economii nationale sta un larg spectru de tehnologii, de la cele Tnvechite,
traditionale, pana la cele mai moderne.

4. Dematerializare. Trecerea de la tehnologiile bazate pe materie la
tehnologiile bazate pe informatie este astazi ireversibila. Tn procesul
mutatiilor structurale ce au loc in epoca contemporana, structurile material-
intensive pierd tot mai mult teren. O consecinta a acestor mutatii apare clar
in  modificarea structurii comertului international, in sensul cresterii
complexitatii continutului sau tehnologic, a cresterii ponderii produselor
care inmagazineaza tehnologii de varf. Aceasta evolutie este vizibila si In
cazul tarilor in curs de dezvoltare. Astfel, ponderea produselor cu un inalt
continut de tehnologie de varf a crescut de la 23% 1n 1997 fata de 1988,
ritmul mediu anual de crestere fiind de 31%. In tarile dezvoltate, in aceeasi
perioada, aceasta rata anuala medie de crestere a fost numai de 15%.
(Sursa: INTECH, 2000).

5. Recunoagsterea considerentelor ecologice. Natiunile lumii devin
tot mai constiente de faptul ca ecologia nu este un articol de lux, ci un
punct de vedere esential Tn privinta pastrarii, protejarii resurselor
economice ale globului. Productia mai curata, aplicarea unor tehnologii
economicoase si ecologice devine azi cheia protejarii mediului inconjurator,
dar si a mentinerii pe termen lung a economiei mondiale (deyvoltare
permanentd). Parametrii ecologici sunt azi integrati in stiintd, tehnologie si
politicile inovationale, mai ales in tarile dezvoltate, dar tot mai mult si n
cele mai putin dezvoltate. Dar concilierea intre conservare-pastrare i
dezvoltare este o sfidare importantd. Majoritatea tarilor in curs de
dezvoltare nu dispun de resursele materiale, umane si informationale
necesare urmarii acestei cai si ajung astfel intr-un cerc vicios: pe termen
scurt permit distrugerea mediului pe motivul saraciei lor, ceea ce face ca pe
termen lung sa devina si mai sarace.

6. Rolul in scéddere a ideologiei si rolul in crestere a politicii
guvernamentale. Tn anii 1960 si 1970, caracteristica era increderea mare in
planificarea centralizatd. Dar multele deziluzii traite de tarile care au
aplicat-o au condus, in final, la pragmatisme noi: a crescut flexibilitatea si
politicile economice au devenit mai deschise, iar credinta in ideologii a
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pierdut treptat teren. Noua problema a devenit determinarea limitei pana la
care este permis sa intervina statul in economie. Aceasta problema este
esentiald si din punctul de vedere al dezvoltarii tehnologice, deoarece
experienta arata ca o interventie prea mare este daunatoare, pe cand
asumarea unui anumit rol de catre stat este benefica in privinta progresului
tehnologic si, in general, al progresului stiintific.
Rolul statului ar consta, in principal, in urmatoarele:
0 crearea unui mediu macroeconomic si politic corespunzator,
0 asigurarea unui cadru juridic si de reglementari care sa garanteze
respectarea drepturilor gi obligatiilor contractuale,

0 elaborarea unor mecanisme de sprijin adecvate,

0 aplicarea unor stimulente, cum sunt: liberalizarea comertului international,
deschiderea de noi piete, diferite impozite preferentiale, educatie etc,

o] informare,

0 sprijinirea cercetarilor stiintifice fundamentale,

0 atragerea capitalului strain,

0 schimburi de informatii, organizarea unor forumuri pentru schimb de
idei gi experienta,

0 initierea si finantarea unor programe de cercetare si dezvoltare,

0 acordarea unei atentii speciale schimbului si transferului de tehnologii
si softuri,

0 asigurarea desfasurarii corespunzatoare a muncii creatoare a
specialistilor autohtoni,

0 facilizarea preluarii si aplicarii in tara a creatiilor intelectuale straine
care asigura inovarea,

0 contributia la respectarea tot mai larga a cerintelor ecologice.

Guvernele trebuie sa elaboreze o strategie nationala si obiective clare
daca doresc intr-adevar sa asigure o politica tehnologica eficienta. Acest lucru
este cu atat mai important pentru tarile ih curs de dezvoltare, unde cele mai
multe firme nu dispun de resursele financiare si de capacitatile tehnologice
necesare pentru inovare.

Pentru ca activitatea statului sa fie eficienta in acest domeniu, este
necesara contributia gi retroinformarea aga numitului sistem inovational
national, care in definitia lui Metcalfe cuprinde totalitatea acelor institutii
care contribuie, atat in mod individual cat si impreauna, la dezvoltarea si
raspandirea pe scara larga a noilor tehnologii si care reprezinta acel cadru
creat de catre guvern in care se poate integra politica inovationala si poate
exercita efectele dorite asupra procesului inovational. in realitate, este
vorba despre un sistem de institutii intercorelate cu scopul de a crea, stoca
si transmite acele cunostinte si competente care determina tehnologii noi.
Din punctul de vedere al sistemului inovational national, rezultatele
inovationale ale unei economii nationale nu depind numai de realizarile
unor institutii luate independent (firme, centre sau institute de cercetare,
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universitati), ci mai ales de modul in care acestea interactioneaza reciproc
ca elemente ale unui sistem unitar de creere, colectare si utilizare a
cunostintelor, respectiv de modul in care fiecare element al sistemului
conlucreaza cu institutiile publice (valori, norme, hotarari guvernamentale,
cadru legal).

7. Crearea de alianfe si refele strategice. Acest model a devenit azi
foarte important in domeniul dezvoltarii stiintifico-tehnice. Practica atesta
faptul ca colaborarea eficienta este un stimulent si pentru invatare si pentru
inovare.

O alianta strategica se poate defini ca fiind o relatie bilaterala si
bidiretionala pe termen lung intre doua sau mai multe parti participante,
avand ca scop partajarea cunogtintelor, cresterea capacitatilor tehnice si
tehnologice, facilizarea inovarii gi intarirea competitivitatii. Alianta inseamna
colaborare, dependenta reciproca, partajarea riscului, cheltuielilor si a
accesului la piata.

Retele strategice imbratiseaza scara larga a contractelor de colaborare.
Participantii sunt de obicei asemenea grupuri de instituitii care au ca scop
cregterea capacitatii, continuarea unor cercetari si imbunatatirea calitatii
educatiei printr-un efort comun (colaborare).

Scopul acestor retele strategice poate fi foarte variat, in functie de
sectoarele economice interesate si telurile lor, dar motivele principale tin
desigur de obtinerea unor avantaje, cum ar fi: accesul la idei gi metode noi, un
flux informational mai liber, schimburi de experienta, posibilititi de
perfectionare, participarea la noi programe de cercetare, multiplicarea
posibilitatilor inovationale, partajarea cheltuielilor si a riscurilor de piata,
posibilitatea unor economii substantiale, accesul la noi surse de finantare etc.

Pe langa aceste avantaje evidente, exista si pericole care
actioneaza in sensul abtinerii unor agenti economici de la colaborare.
Astfel, intreprinderile considera ca celelalte firme din ramura le sunt rivale,
cauza din care nu prea sunt dispuse sa-si imparta secretele si problemele
cu acestea. In acelasi sens actioneaza si unele conditi macroeconomice
(impozitele mari, cadrul legal instabil). In plus, colaborarea reduce si mareste
concomitent cheltuielile, deoarece armonizarea unei retele, indeplinirea unor
diferite sarcini organizatorice, rezolvarea conflictelor mai numeroase etc.
poate consuma timp, energie si resurse materiale considerabile. Din aceasta
cauza, unele aliante strategice au fost un esec, ceea ce a redus increderea
agentilor economici fata de aliantele strategice.

8. Complexitate mai mare gi recunoasterea diferenfelor dintre
economiile in curs de dezvoltare. Pe masura ce economiile nationale din
lumea contemporana devin tot mai intercorelate, mai dependente una de
cealalta, devin mai avansate din punct de vedere tehnologic si mai
eterogene din punct de vedere cultural, lumea devine, la randul ei, mai
complexa, mai complicata. Avand in vedere numai multimea tarilor in curs
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de dezvoltare, constatam considerabile diferente privind capacitatea lor de
a aplica tehnicile moderne. Este deci clar, ca fiecare din aceste tari trebuie
sa-si stabileasca ea nsasi acele obiective care o servesc cel mai bine,
neexistand un sistem unic si universal valabil de obiective, care sa poata
da raspuns cu privire la toate combinatiile posibile de problema-solutie.

Din cele prezentate mai sus, rezultd o concluzie deosebit de
importanta: trebuie sa observam corelatiile structurale si trebuie sa ne
adaptam institutiile la aceste corelatii, in sensul acordarii lor la o serie de
lucruri noi care pur si simplu nu au existat mai inainte sau existau sub alta
forma si care determina in mare masura tranzactiile economice contemporane
si evolutia relatiilor internationale.

Pe langa marile trenduri atotcuprinzatoare, se manifesta si alte efecte,
cum ar fi tendintele sociale (cresterea demografica), climaterice (efectul de
sera), geografice etc., precum si 0 serie de fenomene neprevizibile pe termen
scurt, cum ar fi gocurile financiare, explozia preturilor, catastrofele naturale,
actiunile teroriste vehemente si extinse s.a. la care piata reactioneaza intr-un
fel sau altul. In aceste conditii, o sarcind permanenta a agentilor economici
este confruntarea lor curajoasa cu schimbarea, adaptarea continua la noile
fenomene. Reactia rapida, gasirea imediatd a solutiilor, capacitatea de a
stapani orice situatie sunt aztazi conditiile esentiale ale supravietuirii.

Necesitatea flexibilitatii nu este o descoperire noua, dar in lumea
deosebit de dimanica a secolului al XXI-lea devine o cerinta vitala. Nu este
de loc usor sa-i facem fata, dar nici nu putem sa o neglijam, deoarece daca
firmele nu se adapteaza la mutatiile intervenite in nevoile consumatorilor
lor, daca ele nu imbunatatesc permanent calitatea produselor si serviciilor
pe care le ofera, daca nu-si trateaza clientii cu atentia cuvenita, daca nu se
retehnologizeaza, daca nu inoveaza sau nu raspund la sfidarile
concurentilor lor, ele isi pierd treptat competitivitatea, Tsi pierd segmentele
de piata cucerite si devin marginalizate.

Am putea face aici o paralela cu teoria lui Darwin privind
supravietuirea speciilor: concurenta dintre economiile nationale a devenit in
zilele noastre un fel de luptd pentru supravietuire, din care numai cel mai
puternic, cel mai "viabil' poate iesi invingator. In aceastd acceptiune,
"viabilitatea" depinde, de fapt, de viteza cu care o economie nationala este
capabila sa reactioneze la gsocuri, poate sa aplice noile tehnologii, poate
raspunde la actiunile concurentilor. Cu cat acest proces de adaptare este
mai facil si mai putin costisitor, cu atat mai probabil este succesul. Desigur,
nu pot fi toti lideri: intotdeauna vor exista organizatii, ramuri, economii
nationale infloritoare, alaturi de altele cu realizari modeste, care abia daca
reusesc sa supravietuiasca sau care nu vor putea fi profitabile.
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IMAGINEA FIRMEI

SMARANDA COSMA*

ABSTRACT. Corporate image. The article presents the image concept for an
organization. It is underline the difference between image and corporate identity and the
vital advertising position in creating image for the company and brand.

1. Rolul publicit afii in formarea imaginii

Lumea materiala este caracterizata de o competitivitate in crestere
si turbulenta. Firmele, mai exact fiecare sector de produse si servicii, se
lupta pentru impartirea pietei. Ciclurile de viata ale produselor apar substantial
scurtate. Competitivitatea nu caracterizeaza doar piata interna, ci si piata
globala.

Orientarea de marketing a firmei poate fi axata pe concentrarea
asupra imaginii sale. Aceastd conceptie este sustinuta de firmele ce
exercitad o aparenta responsabilitate sociala dincolo de domeniul publicitatii.
Asemenea imagini pot fi create prin integrarea comunicatiilor de marketing
si relatiilor cu publicul care conduc la firme ce incearca sa castige si sa
influenteze consumatorii in moduri diverse si inovative. Sponsorizarile,
programele de televiziune sunt indicatori ai dorintei firmei de a castiga
consumatorii in  moduri netraditionale. Asemenea investitii egaleaza
mesajele cognitive (cunostinte), afective (emotii) si comportamentale
(tendinte de actiune sau predispozitii) transmise de firma, avand o posibila
influenta asupra fiecarui individ.

Firmele incearca sa ajunga in centrul atentiei folosind mijloace
variate: lansari de produse noi, conferinte de presa, sponsorizari, implicari
in domenii variate (sport, cultura, protectia mediului inconjurator). Lansarile
de noi produse, modificarea vechilor produse si alte teme ce merita luate in
considerare sunt facute publice prin ziare, reviste si alte medii. Conferintele
de presa anuntd evenimente noi, majore, de interes pentru public.
Fotografii, casete si filme sunt folosite pentru a ilustra Tmbunatatirile
produsului, noile produse precum si tehnologiile avansate de productie.
Toate formele de publicitate sunt supuse controlului si capriciilor mediei,
dar prin diseminarea unui volum mare de material publicitar si prin
pregatirea materialelor adaptate cerintelor mediei, o companie isi creste
sansele de a obtine o imagine favorabila.

! Asistent drd., Facultatea de Business
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intr-o piatda competitivd n continud crestere, concentrarea pe
dezvoltarea imaginii firmei are o importanta enorma, reprezentand o baza de
diferentiere pentru consumatori. Publicitatea joaca un rol central in dezvoltarea
imaginii atat la nivelul firmei cat si al marcii si produsului. Aceasta informeaza
consumatorii despre capacitatile functionale ale marcii si simultan inconjoara
marca cu valori simbolice si intelesuri relevante pentru consumator. Cele doua
functii ale publicitdti compara Tndeaproape efectele informationale si de
transformare ale publicitatii cu teoriile convingerii consumatorilor. Imaginea
este formata prin absorbtia mesajului publicitar bazat simultan pe capacitatile
functionale gi expresive ale marcilor.

Imaginea nu este obiectiva, iar perceptia ei reprezinta una din cele mai
importante tendinte ale intelegerii umane. Imaginile, de la toate nivelurile de
marketing au capatat o importanta deosebitd in ultimul timp. Corporatiile au
devenit obsedate de perceptiile publicului despre activitatea lor, in timp ce la
nivelul produsului/marcii a avut loc o “schimbare in atentie de la aspectele
fizice si beneficile functionale ale produsului catre asociatii simbolice i
expresivitate” (Poiesz, 1989).

Varietatea motivelor de cregtere a importantei imaginii in marketing
poate sugera:

* Cunostintele de marketing in crestere despre aspectul comportamental in
deciziile luate de consumator;

* Predilectia societatilor inspre aspectele simbolice ale produselor mai mult
decét inspre cele pur functionale;

e O varietate crescanda de produse relativ omogene, de multe ori implicand
complexitatea Thaltd a produselor si confruntarea mesajelor ce sporesc
increderea consumatorului in aspecte legate de imaginea produsului;

* Faptul ca inovatiile tehnologice, susceptibilitatea crescanda la imitatii
rapide pot oferi niveluri ale avantajelor competitive ce nu pot fi mentinute
pe termen lung.

2. Niveluri ale imaginii

Tn relatia firma-marca exista urmatoarele niveluri ,cheie” ale imaginii:
imaginea firmei (entitatea afacerii, numele firmei), imaginea detailistilor gi
imaginea produsului/marcii.

Exista numeroase definiti ale imaginii firmei, dar cea propusa de
Gunther capteaza esenta acestei notiuni: “Imaginea firmei poate fi definita ca
un ansamblu de cunostinte, sentimente, idealuri si increderi asociate unei
companii, ca rezultat al tuturor activitatilor sale”. in timp ce se considera ca
“fiecare individ al publicului cu care firma intrd in contact are o imagine
mentala asupra companiei tale” (Messnher), este o practica comuna sa
segmentezi publicul Tn grupuri diferite, fiecare grup avand propria imagine,
diferita de cea a celorlalte grupuri, in functie de perceptia asupra firmei.
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Imaginea detailistilor, definita de Martineau ca “modul in care
magazinul este perceput de cumparator in raport cu calitatile sale
functionale si aura atributelor psihologice”, reprezinta un nivel important al
imaginii de marketing.

Imaginea marcii este definita ca “setul de pareri detinute despre o
marca particulard” (Kotler) sau “setul de asociatii cu o semnificatie anume”
(Aaker). Marca este perceputa deseori separat fata de produsul functional,
iar popularizdnd marca prin reclama, se completeaza procesul de
transformare a produsului propriu-zis in marca nemuritoare. Produsul este
vazut ca furnizand beneficii functionale, n timp ce marca este responsabila
pentru crearea unei aure in jurul produsului actual. Initial, conceptul de
marca a fost utilizat pentru a desemna un nivel al imaginii de marketing
pentru un anumit produs, ulterior fiind extins si la nivelul serviciilor.
Notiunile gi tehnicile pe care le implica termenul de marca au fost extinse la
toate nivelurile imaginilor de marketing.

Trasaturile produsului ce transmit semnificatia beneficiilor acestuia
sunt, in general, centrale n procesul de creare a imaginii marcii, reprezentand
capacitatea produsului oferit de satisface nevoile consumatorilor, adica esenta
formarii imaginii. Oricum, acolo unde exista o mica diferenta functionala reala
intre produsele oferite, puterea imaginii are o greutate mai mare decét alte
aspecte ale identitati. Tn aceste circumstante, accentul se pune pe
comunicatiile de marketing in general si pe publicitate in special, pentru a
furniza o baza in alegerea consumatorilor.

In timp ce crearea unei imagini favorabile furnizeaza atat pentru
consumator cat gi pentru firma beneficii practice (identificare, palpare,
reproducere, schitare etc.), dezvoltarea imaginii marcii implica responsabilul de
marketing in insuflarea vietii intr-un produs. De fapt, el 1l inzestreaza cu
personalitate distincta si caracteristicic umane Tn ochii consumatorului.
Procedand astfel, specialistul Tn marketing creeaza o legatura invizibila intre
marca si consumator, implicand marca in lumea acestuia. “Pentru a fi de
succes, imaginile si simbolurile trebuie sa se raporteze si sa exploateze
nevoile, valorile si stilul de viatd al consumatorilor n aga fel incat intelesurile
implicate sa dea valoare si sa diferentieze marca proprie de marcile
concurente” (Broadbent si Cooper, 1987). n crearea marcii, anumite elemente-
cheie, care includ produsul si abilitatile/constrangerile sale, conecteaza marca si
numele sau, simbolul marcii cu consumatorul.

Gardner si Levy sugereaza ca exista nevoia unei cunoasteri mai
profunde a naturii sociale si psihologice a produselor, in timp ce Levy capteaza
esenta simbolismului cand afirma ca “oamenii cumpara lucruri nu numai
pentru ce pot face ele, dar si pentru ce inseamna ele”. Conceptul de marca,
reprezentand un semn social, este recunoscut ca sugerand o legatura intre
marca si imaginea cumparatorului. Marca este vazuta ca un factor motivational
cheie Tn alegerea consumatorului.
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“Marcile sunt folosite ca un fel de limbaj. Marcile ofera diverse
informatii: cine esti, ce stil de viata ai, ce esti si unde vei ajunge. Alegerea
marcii este o mare parte din noi, modul in care vorbim, cuvintele pe care le
folosim, hainele, gesturile si limbajul. Marca este o parte din noi, iar noi
suntem o parte a marcii” (Lannon si Cooper, 1983).

O tema recurenta, desi putin explicata in literatura de specialitate este
aceea ca produsul fizic satisface nevoile functionale exprimate de consumator,
in timp ce marca furnizeaza aspectele simbolice. De fapt, consumatorul
achizitioneaza doua niveluri ale valorii: valoarea intrinseca, datd de calitatea
produsului, i valoarea extrinseca focalizata pe continutul simbolic al marcii.
Valorile intrinseci deriva din cunostintele consumatorului despre capacitatea
produsului de a satisface cerintele sale functionale, in timp ce valoarea
adaugata sau extrinseca provine din imaginea marcii creata prin publicitate.
Dat fiind faptul ca produsele dintr-o anumita clasa sunt relativ omogene,
procesului de adaugare a valorilor simbolice 1i revine sarcina diferentierii
produselor.

La nivel emotional/simbolic, sarcina principala a publicitati este sa
asocieze marcii 0 anumita personalitate distincta in perceptia ei de catre
public. Aceasta sarcina poate fi indeplinita prin ihglobarea asociatiilor specifice
sau a valorilor in numele marcii. O trasatura importanta a marcilor de prestigiu
este asocierea lor cu valori functionale si simbolice specifice.

La nivelul firmelor, IBM este perceputa ca “un simbol al marimii, al
computerelor si al integritati’ (Wells, 1989). Tn comertul cu amanuntul,
Marks&Spencer este asociat cu produsele de calitate. La nivelul
produsului/marcii, aceasta trasatura a activitatii de marketing este cel mai bine
observata la marci ca Marlboro, Coca-Cola, Doc Martens etc., sugerand
asocieri specifice.

La toate nivelurile imaginii de marketing, publicitatea este considerata
componenta principald a crearii imaginii. Intrebarea despre modul cum
influenteaza publicitatea comportamentul consumatorului este una dintre cele
mai complexe si intrigante aspecte ale intelegerii in marketing. Functia
publicitati este sa creeze simboluri si imagini in jurul produsului, avand ca
rezultat crearea unei relatii intre marca si consumator. Dupa Durgee (1988),
“publicitatea are doua roluri: sa incite si sa informeze”. Rossiter si Percy (1987)
impart publicitatea Tn doua tipuri: informationala i de transformare. Ei
sugereaza ca prin publicitatea informationald se ofera consumatorului
informatii despre beneficille marcii si este ajutat in procesul de decizie. Prin
publicitatea de transformare sau bazata pe imagine, consumatorul percepe
faptul ca va fi transformat intelectual sau social folosind o anumita marca.
Marcile functionale sunt acele marci vandute pe baza beneficilor aduse de
produs, iar cele reprezentative au personalitate, imagine si valoare care permit
consumatorilor sa-gi exprime propriile nevoi, emotii si sentimente.
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3. Identitatea, notorietatea i imaginea

Personalitatea unei marci de succes este rezultatul aplicarii unui
program de creare a identitati. Kotler sugereaza utilizarea urmatoarelor
instrumente la formarea identitatii: emblemele, simbolurile, atmosfera i
evenimentele. Combinarea eficientd a acestora contribuie la formarea unei
imagini favorabile.

Una din caracteristicile acestei ramuri a marketingului este confuzia
din terminologia folosita. La nivelul firmei, imaginea si identitatea sunt
adesea folosite pentru a exprima acelasi inteles, in timp ce specialistul de
marketing foloseste termenii de echitatea marcii, imaginea marcii si personalitatea
interschimbabila a marcii. Este important sa facem deosebire intre identitate si
imagine. “ldentitatea inseamna suma tuturor modurilor prin care compania
alege sa se identifice pe sine, iar pe de altd parte imaginea este perceptia
publicului despre companie” (Marguiles). Identitatea se refera Ia
modalitatile prin care o firma incearca sa isi sporeasca notorietatea, adica
sa se prezinte in fata clientilor sai. Imaginea este modul in care publicul
vede firma. Firma Tsi creeaza propria identitate cu scopul de a influenta
imaginea publicului despre ea insasi, imagine care este hotaratoare in
deciziile luate de consumator.

Notorietatea unei firme se refera la gradul in care aceasta este
cunoscuta de public. Notorietatea se poate masura cu ajutorul unei “scale a
cunoasterii” cu urmatoarele trepte:

* Foarte cunoscuta;

* Bine cunoscuta;

» Satisfacator cunoscuta;
* Putin cunoscuts;

* Necunoscuta.

Imaginea este o consecintd a notorietatii, iar identitatea este un
mod de formare al notorietatii.

In procesul de dezvoltare al imaginii, compania se va orienta spre
acel element pe care 1l poate controla: identitatea. In cele din urma, imaginea
este formata in mintea receptorului. Fiecare individ cauta anumite caracteristici
la o imagine. Ea trebuie sa fie purtatoarea unui mesaj unic care sa
evidentieze calitatea principalda a produselor si/sau serviciilor oferite de
firma. Mesajul trebuie trimis intr-un mod distinct, pentru a se putea
diferentia de mesajele similare ale concurentilor. Imaginea trebuie sa aiba
suficienta forta emotionala pentru a trezi curiozitatea cumparatorilor. Pe
scurt, identitatea este trimisa, expediata, in timp ce imaginea este primita,
perceputa. Din acest punct de vedere, imaginea si identitatea sunt
relevante la toate nivelurile imaginii de marketing.
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La fiecare nivel la care se presupune ca se desfasoara procesul de
dezvoltare a imaginii, o intreprindere are la dispozitie o larga varietate de
elemente ale identitatii sale. Olins (1989) defineste identitatea unei firme n
termenii a patru elemente-cheie: produse/servicii, mediu fizic, informatii si
comportamentul personalului. Topalian (1984) este de acord cu acest
continut al elementelor constitutive ale identitatii unei firme, dar restrange
clasificarea lor la trei elemente-cheie: caracteristici fizice, operationale si
umane. La nivelul identitatii detailistilor, Martineau (1958) defineste patru
dimensiuni-cheie: plan si arhitectura, culori si simboluri, personalul de
vanzare si publicitatea.

La nivelul produsului/marcii, componentele identitatii sunt elementele
mixului de marketing ce se combina pentru formarea unei imagini Tn mintea
consumatorului. Tn timp ce elementele mixului de marketing reprezinta
componentele identitatii marcii, importanta acestora poate varia.

Crearea unei imagini solide necesita creativitate si multa munca.
Formarea unei imagini este un proces ce se desfasoara pe parcursul unui
timp indelungat. Pentru a obtine rezultate satisfacatoare trebuie combinate
eficient mijloacele de comunicare disponibile. Mesajul trebuie exprimat prin
simboluri, prin mijloacele audio-vizuale, prin atmosfera si evenimente.

O imagine puternica se bazeaza pe unul sau mai multe simboluri
care au ca scop recunoasterea de catre consumatori a firmei. Emblemele
trebuie sa ajute la recunoasterea instantanee a firmei sau a marcii. Se pot
alege oameni, animale, obiecte, chiar si culori si sunete pentru a simboliza
o0 particularitate a organizatiei respective.

Simbolurile alese trebuie introduse 1n reclame, care transmit
personalitatea firmei respective. Reclamele transmit o stare sufleteasca, o
performanta, o intriga, ceva deosebit. Articolele de papetarie gi cartile de
vizita ale firmei trebuie sa reflecte aceeasi imagine pe care firma doreste sa
o transmita.

Spatiul in care firma igi desfagoara activitatea este un element
puternic generator de imagine. Pentru firmele prestatoare de servicii mediul
fizic ofera tangibilitate, ajutdnd la cresterea increderii consumatorilor n
companie.

O firma isi poate crea propria identitate in functie de tipul de
evenimente pe care la sprijina financiar. sponsorizarea unor evenimente
sportive, concerte, expozitii, donatii.

4. Rolul imaginii Tn diferen  fierea ofertelor

Diferenfierea ofertei constd 1n proiectarea unui set de diferente
semnificative, care ofera produselor si serviciilor firmei o valoare distincta fata
de cele ale concurentilor.
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Abilitatea unei organizatii de a fi competitiva pe o anumita piata se
considera ca este dependenta de capacitatea de a oferi consumatorilor un
pachet specific de beneficii. Procesul de adaugare a valorii, in esenta
diferentierea ofertelor in ochii consumatorului, a fost un subiect putin tratat in
literatura de specialitate. Porter (1985) sesizeaza importanta diferentierii, dar
nu evidentiazd modul efectiv de diferentiere (de exemplu factorii semnificativi
in adaugarea valorii). Elementele care adauga valoare sunt deosebit de
importante in cazul serviciilor. Serviciile sunt intangibile, in sens fizic si ca
urmare, calitatea ofertei de servicii este dificil de evaluat. Tn plus, serviciile
complexe, cum ar fi servicile profesionale, pot fi “intangibile mental” din
punctul de vedere al intelegerii caracteristicilor si beneficiilor pentru majoritatea
consumatorilor. Astfel, optiunile pentru addugarea valorii la servicii si obtinerea
de avantaje competitive pot fi limitate de increderea scazuta a consumatorului
in experienta dobandita in timpul deciziei de cumparare.

Bharadwaj et al.(1993), Nayyar (1990) si Zeithaml (1988) sugereaza
ca elemente extrinseci cum sunt imaginea $i reputatia pot fi deosebit de
importante n adaugarea valorii in cazul in care intelegerea ofertei de servicii
de catre consumatori este limitatd. Acesta este cazul in care ofertele de
servicii sunt complexe si ca urmare “intangibile mental” pentru majoritatea
consumatorilor.

in cadrul companiilor care ofera servicii, managerii sunt cei care decid
cum sa adauge valoare ofertelor. O data ce acest aspect este luat n
considerare, procesul de adaugare a valorii i de obtinerea a avantajelor
competitive devin centrale in strategia de marketing a firmei.

Mathur (1988) stabileste un set de optiuni pentru diferentierea
ofertelor. Tn primul rand, desi disputa dintre continutul si imaginea serviciilor
pare sa aiba sens, trebuie amintit faptul ca autorii preocupati de domeniul
servicilor au sugerat faptul ca imaginea este, de fapt, un element de
augmentare a valorii. In plus, este sugerat faptul c& imaginea este un concept
focalizat la nivel organizational. Imaginea si reputatia sunt tratate separat n
categoria elementelor care adauga valoare.

Tn urma unui studiu efectuat de James F. Devlin de la City University
Business School, Londra, s-a ajuns la concluzia ca imaginea si reputatia sunt
mai importante in cazul ofertelor de servicii complexe, in timp ce pretul a fost
cel mai important element in cazul serviciilor simple. Imaginea gi reputatia sunt
importante In castigarea Tncrederii consumatorilor si managerii trebuie sa
congtientizeze faptul ca aceste domenii sunt prioritare Tn investitii.

5. Imaginea negativ a

Procesul de formare al imaginii se realizeaza pe parcursul mai
multor ani, are o persistenta indelungata, iar modificarile in perceptiile
consumatorilor evolueaza foarte lent.
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Din acest motiv, publicitatea negativa generata de anumite incidente
poate fi extrem de raufacatoare pentru imaginea firmei. Imaginea negativa
a firmei este deseori vazuta ca o problema necontrolabila de catre
management, dar exista moduri efective de minimizare a impactului sau. La
fel ca si publicitatea pozitiva, cea negativa poate avea un impact major
asupra continuarii cu succes a afacerii. Evident, incidentele de marime
mica primesc o atentie mai mica din partea mediei, dar pot totusi cauza
daune n imaginea produsului sau a firmei in cauza.

Un incident negativ poate produce daune substantiale si de lunga
duratd ce pot fi masurate in termeni de pierderi financiare. Pierderea
intangibila poate fi dificil de identificat si cuantificat, la fel ca si dauna
potentiala de lunga durata suferita de firma.

Multe din atributele vizibile si cu influenta ale imaginii negative sunt
neseparate si necorelate, dar sunt de fapt puternic interactive in impactele
lor. Atributele interrelationale ale imaginii negative includ:

1. nivelul de credibilitate perceput;

2. dramatismul gi atentia acordata;

3. viteza diseminarii.

Publicitatea negativa nu poate fi prevenita in totalitate, dar cel mai
bun mod de minimizare a unor astfel de incidente este incercarea de a
evita circumstantele de producere. Conducerea proactiva si strategiile de
marketing pot asigura un control mai mare al daunelor potentiale produse
de publicitate si reclama de la gura la gura. Aceste strategii ar trebui sa
tinteasca asigurarea i comunicarea calitatii la fel ca si atentia pentru
aspectele educationale ale serviciilor.
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MARCI CELEBRE

MARIUS BOTA!?

ABSTRACT. The paper below presents a personal point of view regarding the
concept of brand. It contains some interesting stories about well-known brands.

"Utilizarea marcii este arta si cheia de bolta a marketingului.”
(Kotler.Ph.)

Asociatia Americana de Marketing definegte marca astfel:

"O marca este un nume, un termen, un semn, un simbol, un desen
sau o combinatie a acestora, avand ca scop identificarea bunurilor sau
serviciilor unui vanzator sau un grup de vanzatori gi diferentierea acestor
bunuri sau servicii de cele ale concurentilor.”

Trebuie facutd distinctia dintre termenii de "marca” si "nume de
marca”. Termenul de "marca” definit mai sus 1l include pe cel de "nume de
marc&”. In continuare voi prezenta o definitie a numelui de marca asa cum
apare in dictionarul de termeni de marketing:

"Acea parte a marcii, a marcii inregistrate, a marcii serviciilor, care poate
fi rostitd. Poate contine un cuvant, o litera, sau un grup de cuvinte si litere”

Tn trecut marfurile se vindeau din cutii, 1azi, butoaie fara sa poata fi
identificat cu precizie un producator. Aceste tranzactii se efectuau deoarece
clientii aveau incredere n integritatea morala a vanzatorilor.

Primele semne de utilizare ale marcilor se regasesc in obligatia
mestesugarilor din orasele medievale de a aplica un ihsemn pe produsele
lor. Tn acest mod consumatorii puteau identifica marfa fiind feriti astfel de
calitatea inferiorra a unor bunuri.

Siin artele frumoase utilizarea marcii a aparut din momentul in care
artistii au inceput sa-si semneze lucrarile.

Alegerea unui nume de marca a ajuns la ora actuald o activitate
tratata cu mare grija. Companiile isi aleg numele de marca analizand o lista
intreaga de variante posibile, dezbatandu-le pe fiecare dintre ele si
testandu-le in randul consumatorilor tintd. Numai dupa toate acestea se va
lua o decizie cu privire la numele de marca care va fi ales. Sunt companii
care apelaza la serviciile unei firme specializate Tn alegerea unui nume de
marca.

! Masterand, Facultatea de Business
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Tendintele noi in marketing considera crearea marcii o chestiune
majora de strategie a produsului. Realizarea unui produs sub marca proprie
necesita cheltuieli mari mai ales n publicitate, promovare, ambalare
deoarece toate acestea tin de realizarea imaginii produsului. Este foarte
importanta aceasta imagine de ea putand depinde la un moment dat intreg
ciclul de viata a produsului.

Tendinta mondiala a firmelor orientate spre marca este sa fsi
contracteze activitatea de productie altor companii, lor ramanéandu-le doar
sarcina de a gestiona eficient marca sub care vor fi vandute acele produse.

Kotler, Ph. afirma: "fabricantii taiwanezi sunt cei care fac mare parte
din Tmbracamintea si electronicele de consum ale lumii, dar nu sub
denumiri taiwaneze”.

Se poate constata cu usurintd ca puterea de piata intr-un anumit
domeniu apartine firmelor care au nume de marca puternice. Chiar gi atunci
cand aceste firme si-au contractat activitatea de productie altor firme si
produsele sunt realizate in alte tari decat tara de origine in care firma igi are
sediul, denumirile de marca vor garanta Tn continuare fidelitatea clientelei.

Marketingul trebuie sa aiba drept scop construirea unei imagini pozitive
a marcii in mintea consumatorului. Construirea unei marci puternice este
singura modalitate de a asigura un succes pe termen lung. Fara ea, toata
publicitatea din lume, ambalajul strident, promotile costisitoare si relatiile
publice nu vor duce la atingerea obiectivelor.

O marca incepe sa existe in momentul in care aceasta devine
recunoscuta si reprezinta ceva pentru consumator, nu atunci cand un
producator o infiinteaza sau o protejeaza. Intre aceste doud momente este un
drum lung care trebuie sa aiba la baza o strategie bine pusa la punct.

Multi autori se refera la marci atunci cand vorbesc despre modalitatile
de promovare a produselor. Acceptiunea clasica asupra acestui subiect este
ca la baza strategiei de marketing sta produsul, cu caracteristicile sale de
performante tehnice, grad de satisfacere al unei nevoi, pret. Marca are o
importantad mai mica gi se refera la imaginea produsului, prin functia acesteia
de individualizare a produselor, prin utilizarea ei exclusiva de catre un singur
producator. Produsul poate fi mai usor identificat, in mod similar si
producatorului 1i sunt asociate caracteristici ale marci care 1l pot scoate din
anonimat. Tn ceea ce priveste calitatea, marca poate reprezenta o garantie a
consumatorului ca produsul este la acelasi nivel calitativ cu cel consumat
anterior, iar pentru producator este o provocare de a pastra caracteristicile
produsului pentru a-si conserva imaginea creatd in jurul marcii sale. Tn mod
indirect se realizeaza astfel din marca un mecanism de protectie a
consumatorilor de produse de o calitate inferioara.
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Numarul marcilor nu este limitat, Tn Romania la cele 20.000 de
marci Tnregistrate la Oficiul de Stat pentru Inventii si Marci (OSIM) , nici In
Statele Unite la cele 1.200.000 de marci inregistrate. Acest numar se
modificd permanent deoarece activitatea economica este intr-o continua
expansiune.

Puterea unei marci consta in influenta pe care o are asupra
comportamentului de cumparare al clientilor.

Fiecare firma incearca sa scoata in evidenta calitatile produselor lor,
insa datorita saturatiei in informatie, consumatorul tinde sa nu mai creada in
slogane. Prin urmare se nagte problema atragerii atentiei asupra marcii tale si
asupra a ceea ce ea se doreste sa reprezinte prin alte mijloace. Autenticitatea
este un aspect important asupra caruia trebuie insistat, un aspect care le face
pe celelalte mai credibile.

Prima firma care a facut acest lucru a fost Coca-Cola. In anul 1942
campania publicitara a companiei spunea: "Singurul produs care seamana
cu Coca-Cola este chiar Coca-Cola. Adevarata Coca-Cola!”. Acest slogan
si-a atins tinta, creand in mintea consumatorilor idea ca toate produsele
concurente bauturii Coca-Cola sunt doar nigte imitatii dupa original. Acest
mesaj, comprimat in expresia "The Real Thing”, este punctul de plecare al
tuturor campaniilor publicitare a Coca-Cola de mai bine de 30 de ani. In
acest timp, conceptul a fost asociat cu marca Coca-Cola si face parte din
credibilitatea ei.

Istoria marcii Coca-Cola este foarte interesanta si in acelasi timp
mediatizata. Pentru bautura racoritoare care este savuratd de sute de
milioane de oameni pe zi de pe tot globul, totul a inceput in 1886, cand
John Pemberton, un veteran de razboi si farmacist din Atlanta caruia Ti
placea sa se joace cu formulele, intr-o dupa-amiaza a inventat o bautura
cautand un remediu pentru durerile de cap.

A dus un borcan cu noua bautura la farmacia "Jacobs” de pe strada
unde locuia pentru a fi testatda. Rezultatul testului find "excelent”, siropului i s-a
adaugat din gresala sau intentionat apa carbogazoasa ( acest lucru nu se
cunoagte cu precizie) si a fost vanduta cu 5 centi paharul.

Acesta bautura a fost trecuta in acte de catre contabilul farmaciei cu
numele de "Coca-Cola” considerand ca cei doi "¢’ o sa prinda bine in reclame.
Pana in zilele noastre bautura este scrisa in acelasi mod. Doctorul Pemberton
nu gi-a dat niciodata seama de potentialul bauturii pe care o crease si astfel in
1891 a vandut compania unui om de afaceri din Atlanta pe nume Candler
pentru suma de 2300%$. Candler a devenit primul presedinte al companiei i
primul care a avut o viziune constructiva asupra afacerii si asupra marcii.

A fost Tnregistrata ca marca comerciala de catre U.S. Patent Office
in anul 1893, ea fiind folositd pe piata inca din anul 1886. Incepand din anul
1895 a devenit o bautura comercializata pe intreg teritoriul Statelor Unite.
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Atunci cand marca este folosita ca nume generic pentru categoria de
bunuri si servicii din care face parte, inseamna ca Th mintea consumatorului se
face o confuzie intre numele de marca al acelui produs si cel al categoriei din
care face parte. Vom cere "o copie Xerox” desi copiatorul poate sa nu fie marca
Xerox ci marca Canon, "vom lipi cu scotch” desi banda adeziva poate sa fie
produsa sub o alta marca, "vom cumpara adidasi” desi pantofii de sport pe care
i vom cumpara vor fi altd marca. Acestea sunt doar trei exemple de marci foarte
puternice care au reusit sa domine o categorie. Aceste exemple ar putea sa
continue mult si bine deoarece de-a lungul timpului s-au format multe asemenea
asocieri in mintea consumatorilor. Aceste confuzii care ajuta foarte mult la
raspandirea numelui de marca al firmei care se confunda cu numele generic al
categoriei din care face parte, au fost posibile datoritd faptului ca firmele n
cauza au fost primele sau printre primele care au avut un cuvant important de
spus in domeniu.

Nu vei reugi niciodata sa iti impui numele de marca ca nume generic
pentru o categorie invingand liderul pietei. Pepsi nu va deveni niciodata nume
generic pentru categoria "cola” chiar daca va avea vanzari mai mari decéat
Coca-Cola — lucru care de alfel se intampla de cativa ani. Singurul mod de a
impune numele marcii pentru a denumi generic o categorie este sa fii prima
marca si sa impui respectiva categorie ca un segment distinct al pietei.

Este important ca oricat de mica este piata pe care activeaza, firma sa
nu-gi abandoneze pozitia de lider n speranta unui "pegte mai mare” pe o piata
consacrata. Un studiu comparativ facut in Statele Unite a aratat ca din 25 de
marci care erau lider de piata in 1923, fiecare pe piata pe care activa, dupa 80
de ani, 20 din ele erau in continuare lideri, doar 5 si-au pierdut pozitia detinuta.

O poveste interesanta este cea a marcii "Mercedes ".

Tn 1897, omul de afaceri austriac Emil Jellinek, a calatorit de la casa sa
din Nisa, Franta pentru a cumpara o masina de la fabrica Daimler din
Cannstatt, Germania. La intoarcerea sa pe riviera franceza, masina sa sport
Daimler Phoenix a facut atata senzatie incat s-a decis sa participe la concursul
local, sub numele "Mercedes" dupa fiica sa favorita de 9 ani. Intelegand
potentialul de afaceri al noii masini, nu numai ca a mai comandat inca 36 de
magini, dar si-a asigurat gi franciza pentru a le vinde in alte cateva tari. Gottlieb
Daimler a fost de acord si sa fie vandute sub numele "Mercedes.”

Marca Mercedes a fost Thregistrata dupa moartea lui Daimler, in 1900,
iar steaua n 3 colturi a devenit marca inregistrata. Daimler a desenat odata
emblema pe o carte postala catre sotia sa, steaua simbolizand cregterea
afacerii in transporturi pe paméant, pe mare si in aer.

Pentru Karl Benz, a fost simplu sa dea un nume pentru automobilul
sau: gi-a inclus numele intr-o roata dintata simbolizéand soliditatea tehnologiilor
sale din Mannheim. Roata dintata a devenit mai tarziu o cununa de lauri.
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Dupa primul razboi mondial companiile lui Daimler gi Benz au lucrat
impreund, facandu-si in general reclama pe aceleagi afigse. S-au amestecat
in 1926, combinand cununa de lauri cu steaua in trei colturi ca marca
inregistrata.

Tn mod interesant, cu toate ca Gottlieb Daimler si Karl Benz au fost
doi dintre pionierii majori in industria de automobile, probabil nu s-au
intalnit niciodata, cu toate ca traiau la numai 100 km (60 mile) unul de altul,
n Germania. Daimler a murit in 1900. Daimler-Benz a fuzionat in 1926.

McDonald’s este cel mai mare si mai cunoscut lant de restaurante
cu servire rapida din lume, operand peste 30.000 de restaurante in 121 de
tari. Viziunea marcii McDonald’s este de a fi recunoscut de catre clienti ca
restaurantul cu servire rapida ce ofera cea mai buna experienta clientilor
sai. A fi cel mai bun inseamna atingerea si mentinerea unor standarde de
calitate, servire gi curatenie (QSC) deosebite, astfel incat fiecare client care
ne trece pragul sa zambeasca si sa se simta bine.

Totul a inceput in anul 1948 cu cei doi frati, Mac si Dick McDonald,
n restaurantul lor din San Bernardino, California. in mod corect, acestia au
intuit ca limitand meniul, scazand preturile si sistematizédnd procedeele de
pregatire a produselor in bucatarie vor putea servi mai multi clienti in timp
mai scurt. Ei au folosit aceasta idee pana au reusit intr-adevar sa
serveasca fiecare client in mod rapid si eficient.

Compania, aga cum este ea astazi, nu a fost fondata de catre fratii
mai sus mentionati, ci de catre Ray Kroc. Tn 1954, cand Ray Kroc i-a
cunoscut pe fratii McDonald in San Bernardino, a fost impresionat de céat
de bine si cat de rapid acestia puteau sa serveasca un numar impresionant
de soferi infometati. Maginile intrau, clientii igsi comandau mancarea, apoi
plecau. Concluzia lui Ray Kroc a fost clara: " Clientii au nevoie de calitate.
Asta Thseamna o servire buna, dar cel mai important, rapida. Oamenii
cauta o alternativa la modul traditional de a méanca.”

Apoi, exploatand potentialul pe care I-a intuit, Ray Kroc a negociat
un contract cu fratii McDonald, contract care ii permitea sa foloseasca
sistemul lor de vanzari si numele companiei. Un an mai tarziu, Ray Kroc a
adoptat principiile fratilor McDonald Tn primul sau restaurant care a fost
deschis in 1955 in Des Plaines, lllinois.

Ford — o marca de 100 de ani.

Celebrul inginer american Henry Ford (1863-1947), precursorul
managementului industrial, este considerat pe drept cuvant parintele
automobilului modern, ale carui viata si activitate s-au confundat cu cel mai
performant si reprezentativ grup industrial constructor de masini - Ford
Motor Company (FMC).
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Ford Motor Company a fost infiintata pe 15 iunie 1903 intr-o mica
fabrica de vagoane din Detroit, de catre H. Ford si un grup de 12 actionari. In
urmatorii cinci ani, Henry Ford a inceput ca inginer sef si mai tarziu ca
presedinte sa coordoneze un program global de productie, care avea ca
obiective mutarea vechilor capacitati, dezvoltarea fabricatiei si diversificarea
tipurilor de autovehicule de la modelul A la modelul S - cu 2, 4 sau 6 cilindri.
ldea de baza a lui Henry Ford era ca viitorul companiei trebuie sa se bazeze
pe productia de automobile ieftine pentru o piata larga, destinatad maselor largi.
In acest spirit, gratie lui H. Ford, compania scoate pe piata la 1 octombrie
1908, modelul T - considerat 0 "masina universala" - simbolul mijlocului de
transport eficient si cu costuri reduse.

O data cu retragerea lui H. Ford, unul din nepotii sai, Henry Ford I,
a devenit presedinte la 24 septembrie 1945, care imediat dupa razboi si-a
asumat misiunea de a construi din temelii 0 noua companie de automobile.
Tn aceasta perioada postbelica, la 7 aprilie 1947 marele Henry Ford s-a
stins din viata, in plin proces de expansiune si de diversificare a productiei,
0 data cu lansarea modelului Ford 1949, care a marcat o noua etapa in
viitorul designului de automobile prin integrarea caroseriei si a aripilor,
precum si alte inovatii si tehnologii cu mare impact in industria mondiala de
automobile. Noi familii de automobile au fost realizate in SUA si Europa in
decursul secolului 20, datorita initiativelor novatoare promovate de inginerul
Henry Ford si de echipa sa de ingineri care au reprezentat pionii de baza n
tehnologia si managementul cercetarii, proiectarii si ingineriei sistemelor de
productie destinate fabricarii de autovehicule performante.

O marca mai noua este "Volkswagen ”.

In 1934, Guvernul Nazist, printr-o organizatie cunoscuta ca Uniunea
Imperialda Producatoare de Masini, l-a rugat pe Ferdinand Porche sa
construiasca asa-numita volks-wagen (masina poporului). Teoretic timpul ca
Volkswagen sa intre in productia de serie era de 4 ani. Primul prototip
Volkswagen a fost gata Tn 1935. Tn 1936 primele doua prototipuri au fost
testate serios pe pistd intr-o cursa de andurantid de 50.000 de km. in 1937,
urmatoarea serie de prototipuri, in suma de 30, au fost testate riguros si puse
la Tncercari de 2.4 milioane km. Rezultatele testarii au fost satisfacatoare, iar in
1938 Volkswagen a intrat in ultimele procese de modificari de design si
mecanica.

A fost construita o fabrica pentru producerea acestor automobile si
au nceput pregatirile pentru lansarea in productia de serie. Dar, dat fiind
faptul ca cel de al ll-lea Razboi Mondial incepuse, numai un numar limitat
de autoturisme s-a produs.

In timpul r&zboiului, fabrica a produs toate vehiculele 4x4 si cele
marine pentru Reich. Pana la sfarsitul razboiului uzina Volkswagen a
produs n jur de 66.000 de vehicule 4x4 militare.
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Dupa razboi uzinele Volkswagen au ajuns sub conducerea Angliei.
Fabrica a fost reparata, si-a dovedit eficienta, producénd peste 20.000 de
automobile. Volkswagen a deschis apoi fabrica dupa fabrica devenind
gigantul modern din prezent. In anii ‘70 Volkswagen a introdus trei modele
noi: Passat, Golf si Sirocco, modele ce nu aveau mai nimic in comun cu
modelele Volkswagen lansate pana atunci.

Modelele Passat si Golf se mai fabrica si azi, ajungand la a patra
sau a cincea generatie. Volkswagen a devenit un clasic in lumea
producatoare de automobile.

Originalul Volkswagen Beetle trebuie mentionat separat. Beetle a
depasit toate recordurile de popularitate si a fost numarul unu n lumea
automobilistica timp de mai multe decenii. Viziunea anilor '90 a “noului
Beetle” este o amintire a ceea ce a fost odata vechiul model.

BMW — Bayerische Motoren Werke.

BMW este producator german de automobile, motociclete si
motoare de avioane.

Cu sediul in Munchen, Gernania, compania ocupa locul | n
exporturile din Europa.

Originile companiei incep din anul 1913, cand un bavarian pe nume
Karl Rapp a deschis o companie producatoare de motoare de avion
numita Rapp Motoren Werke.

In 1917 Rapp a demisionat si compania a ajuns pe mainile inginerului
austriac Franz-Josef Popp care i-a schimbat denumirea in BMW.

n acelasi an inginerul sef Max Friz a produs primul motor de avion,
motorul de 6 cilindri de tipul Ill a, care a creat o cerere masiva pentru
motoarele BMW.

Cand, in anul 1919 dupa Tratatul de la Versailes, s-a interzis
fabricilor germane producerea de avioane gi motoare de avioane, BMW s-a
reprofilat si s-a apucat de producerea de frane pentru vagoanele de tren.

In 1923 Friz a construit prima motocicletd a firmei, modelul R32,
model care a detinut recordul de viteza al motocicletelor de-a lungul anilor
'20 si '30.

In 1928 compania a intrat In producerea de masini prin
achizitionarea Fahrzeugwerke Eisenach, un mic producator auto din
Eisenach, Germania. In anul 1930 BMW a inceput sa produca o serie de
masini de turism si 0 serie de masini sport, introducand modelul de succes
— masina sport 328 in anul 1936.

Dupa terminarea celui de-al doilea Razboi Mondial in 1945, fortele
aliate au distrus fabrica principala. BMW a produs echipament pentru
bucatarie si gradina pana in anul 1948 cand a lansat pe piatd un nou model
de motocicleta. Reintoarcerea marcii pe piata automobilelor a avut loc in
anul 1950.
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IMPACTUL SEGMENTARII PIETEI FINANCIAR BANCARE iN
REALIZAREA PROGRAMULUI DE MARKETING BANCAR

COSMIN VOICU NISTOR

ABSTRACT. In this article entitled "The Impact of Financial Market Segmentation
in Building the Marketing Financial Program” are presented: the different points of
view of researchers; different ways to accomplish a market segmentation and also
the difficulties that could result from organizing a marketing financial program; the
main criteria, which determine the bank to orientate on the target market and also
the hard points in choosing a market.

Preocuparea specialigtilor pentru segmentarea pietei a inceput la
mijlocul anilor 70 cand in SUA autorii Robertson si Bellenger in lucrarea
"Definirea segmentelor de piata” identifica sase segmente clar definite si
delimitabile. Aceasta cercetare s-a bazat pe examinarea comportamentului
consumatorilor sub aspectul urmatoarelor atribute: demografice, obignuintele
n relatia cu banca, relatiile cu media.

Dupa autorul M.J. Thomas segmentarea pietei reprezinta operatiunea
de divizare a pietei totale Tn portiuni utilizabile, adica procesul in cadrul
caruia cumparatorii unui produs sau utilizatorii unui serviciu din cadrul unei
piete globale sunt clasificati in grupuri cu caracteristici similare sau identice
care 1i fac sa aiba cel putin Tn mod potential aceleagi nevoi pe care
societatea bancara le-ar putea satisface in mod profitabil. Prin concentrarea
eforturilor asupra satisfacerii nevoilor unor grupe de consumatori in cadrul unei
piete globale eterogene, bancile sunt capabile sa-gi sporeasca rentabilitatea si
sa lupte eficient impotriva concurentilor reducand astfel presiunea exercitata
de catre acestia. Clientii acestor banci vor fi mai satisfacuti deoarece
produsele sunt adaptate mai bine cerintelor lor.

Bancile de retail — banking care lucreaza cu populatia gi intreprinderi
mici trebuie sa aiba in vedere urmatoarele criterii de segmentare sugerate
de catre P. Kotler:

« Comensurabilitatea — posibilitatea de masurare a marimii si puterii

de cumparare a segmentului;

* Materialitatea — obtinerea unui nivel al profitului acceptabil de pe urma

segmentului;

* Accesibilitatea — capacitatea societatii bancare de a sensibiliza gi servi in

mod efectiv segmentul;

» Actionabilitatea — capacitatea firmei de a genera programe eficiente

pentru atragerea consumatorilor din segmentul respectiv.



COSMIN VOICU NISTOR

in ceea ce privesc modalititle de segmentare a pietei trebuie
mentionat ca bancile pot apela la doud modalitati de segmentare: segmentare
a-priori si segmentarea post-hoc sau pe baza de grup.

Prima modalitate consta in faptul ca banca va determina variabile
care sunt relevante pentru activitatea sasi va urmari cuantificarea marimii,
determinarea caracteristicii segmentului sau segmentelor alese. In general
se utilizeaza urmatoarele variabile: caracteristici demografice, socio-
economice, psihologice. Utilizarea preponderenta a uneia din cele trei
categorii sau doar a unor indicatori din cadrul acestora este foarte diferita
de la o societate financiar-bacara la alta.

In sfera serviciilor financiar-bancare segmentarea a-priori este larg
utilizata. Ea este preferata pentru ca este relativ simplu de pus in practica
avand insa gi neajunsuri fiind criticata de unii autori, acestia sustinand ca
segmentele selectate nu difera semnificativ de celelalte segmente la nivelul
comportamentului pe care 1l au consumatorii. Pentru a depasi acest
neajuns trebuie sa se asigure ca variabilele care stau la baza segmentarii,
disting diferitele segmente intre ele la nivelul asteptarilor si nevoilor
consumatorilor.

Cea de a doua modalitate masoara corelatia dintre membrii unui
segment selectat. Segmentele sunt stabilite pe baza grupului de subiecti cu
nevoi similare selectate in functie de variabilele pe care la urmarim.
Segmentarea post-hoc sau pe baza de grup presupune subdivizarea pietei
globale, heterogene in grupuri de consumatori care raspund asemanator la
un numar relevant de variabile.

Majoritatea bancilor chiar si in momentul de fata utilizeaza formule
simple in segmentarea pietei bazéndu-se pe variabile cum ar fi: varsta sau
clasa sociala a clientului sau a prospectului. Aceste date mai sus amintite
sunt preferate pentru ca ele sunt existente in evidentele contabile ale
bancilor. Literatura de specialitate arata ca utilizarea datelor demografice
prezinta limite serioase. Implementarea segmentarii cere utilizarea variabilelor
cum ar fi: stilul de viatd, comportamentul consumatorului in diferite situatii, etc.
care descriu intr-un mod mai relevant un grup de consumatori decéat variabile
demografice. O altd greseala care apare frecvent este utilizarea datelor din
formulare completate de catre consumatori in relatile cu banca. Aceste
date sunt mai relevante pentru departamentul financiar-contabil decéat
pentru departamentul de marketing, datele respective nefurnizand nici o
informatie legata de procesul de luare a deciziei de catre consumator.

Tn randul barierelor trebuie amintitd si lipsa unui sistem modern de
culegere, prelucrare gi centralizare a datelor. Chiar gi daca informatiile
exista acestea pot fi gasite in locuri diferite ceea ce duce la uitarea lor.
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Depasirea acestor obstacole necesita utilizarea unor formulare,
chestionare mult mai diversificate care sa reflecte atitudinile si criteriile de
alegere a unei banci de catre consumator. Institutile financiare care au
recunoscut importanta acestui fapt investesc masiv in sisteme informationale
moderne care sa permita obtinerea informatiilor despre si de la consumator.
Metodele alternative de obtinere a informatiilor sunt preferabile metodelor
conventionale. Dintre metodele alternative cele mai demne de retinut sunt
internetul si amplasarea de camere video in banci.

Odata ce banca a identificat segmentele de piata tinta, de regula
utilizand o combinatie a metodelor de segmentare detaliate mai sus,
trebuie sa decida catre care segment(e) doreste sa se indrepte si astfel sa
creeze un marketing mix care sa realizeze obiectivul stabilit. Pietele tinta
selectate vor trebui sa indeplineasca anumite criterii generale de selectare
pentru a avea succes. Intre acestea mentionam:

» Trebuie sa se potriveasca cu imaginea si obiectivele generale ale bancii;

» Piata tinta trebuie sa fie suficient de substantiala pentru a firentabila;

* Nu trebuie sa existe prea multi concurenti activi pe acea piata;

* Banca trebuie sa se asigure ca are suficiente resurse pentru a se
angaja in intregime n vederea penetrarii noii piete.

Cu toate acestea in practica se intdlnesc nenumarate bariere legate
de tintire sau altfel spus de alegerea pietelor. Este gtiut ca o companie fie
ea gi din domeniul bancar nu poate deservi toti consumatorii existenti pe
piatd deoarece nevoile acestora difera semnificativ ("Cine se adreseaza
intregii piete se adreseaza nimanui”). Solutia consta in faptul ca o companie
trebuie sa actioneze pe o niga, un crenel de piata, adica un grup de
consumatori, un grup omogen la nivelul dorintelor, asteptarilor care pot fi
satisfacute de banca in modul cel mai eficient. Pana la momentul in care
firmele au ajuns la concluzia ca cel mai important este "marketingul tinta”
au trecut printr-o faza de "maturizare” compusa din doua orientari:

* Marketing de masa — exemplul cel mai vehiculat de literatura de
specialitate precum si cel mai semnificativ in acest sens este cel al
firmei Ford care in perioada de inceput, prin vocea fondatorului ei
Henry Ford, spune ca la el se gaseste orice culoare de masina cu
conditia ca aceasta sa fie neagra.

* Marketingul ofertei diferentiate — caz in care se produc mai multe
variante de produse si servicii Tnsa nu exista diferente semnificative
intre sortimente.

Din motivele amintite mai sus putem deduce un obstacol serios n
implementarea segmentarii gi alegerii pietelor tinta. Astfel, multe institutii
financiare au crezut ca toti consumatorii pot fi satisfacuti cu un set de
servicii gi ca toti consumatorii sunt egali. Specialistii Tn marketing trebuie
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sa-si orienteze si sa-si concentreze atentia asupra consumatorilor, nevoilor
acestora si satisfacerii acestor nevoi. Daca o banca realizeaza acest lucru
va transforma consumatorii nesatisfacuti in consumatori fideli. De aceea
departamentul de marketing dintr-o institutie financiar-bancara, prin
oamenii acestuia, trebuie sa lupte impotriva opticii "egalitare” si trebuie sa
sustina in banca ideea ca diferite grupuri de consumatori au nevoi diferite
in ceea ce priveste produsul, serviciul sau canalele de distributie. Factorii
de decizie din banci au ca obiectiv major obtinerea de profituri pentru a
putea imparti dividende cat mai mari intre actionari. Ca urmare, deseori iau
decizii care vizeaza doar interesele actionarilor si nu a consumatorilor.
Numeroase banci cercetate in Marea Britanie cu orientare de piata au
definit ca obiectiv principal: "Noi nu vrem doar mai musti consumatori, noi
vrem consumatori profitabili” — conducand la concluzia ca segmentarea
poate fi privita ca o delimitare a segmentelor de consumatori mai profitabili
de segmentele mai putin profitabile.

Satisfacerea consumatorilor este premisa unei loialitati a acestora
fatd de banci, ce se manifesta pe termen lung. O atitudine pozitiva fata de
problemele lor financiare conduce la un comportament mult mai relaxat,
rezolvarea problemelor financiare fiind cu mult mai usoara ceea ce este
important atat pentru banca cat si pentru consumator. Exista banci care
ofera servicii peste asteptari unui segment de piata si servicii sub asteptari
pentru un alt segment. Insatisfactia consumatorilor va fi comunicata de
catre acestia 1n medie inca la 10-12 indivizi ceea ce determina o scadere a
prestigiului si reputatiei bancii.
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FACTORI DETERMINANTI Al
‘MIRACOLULUI ECONOMIC JAPONEZ”

IOAN ALIN NISTOR?

ABSTRACT: During the 45 years following the end of the World War Il, Japan
enjoyed the highest growth rate of any of the world’s large industrialized nations.
To many observers, Japan economic expansion appeared to be unstoppable.
Then, in 1990, a stock market crash and falling land prices ushered in a period of
economic malaise. The stock market reached low values, bankruptcies were
increasing, unemployment was in its highest in 50 years and deflations was
continuing. Banks had huge amounts of nonperforming loans. The economy was
drifting between periods of low growth and actual recession. This paper discusses
the factors and policies that led to Japan’s “economic miracle” and the changes
that have led to the current economic malaise.

Crestere rapid a urmat a de declin.

Performantele economiei japoneze dupa 1868 au fost extraordinare.
Astfel la sfarsitul secolului XX, economia japoniei devenea a doua ca
marime din lume si aceasta Tn ciuda nfrangerii suferite in cel de al doilea
razboi mondial. Desi cresterea sustinuta a economiei japoneze din 1868 in
1989 a fost remarcabila, perioada de 18 ani intre 1955 si 1973 este cea
care merita o atentie sporita.

In aceasta perioada cresterea media anula a economiei masurata in
termeni reali ai PNB a crescut cu aproape 10%. Aceasta realizare a ajuns
sa fie cunoscuta sub denumirea “Miracolul economic japonez”, fraza
folosita pentru a descrie acest fenomen.

Ca si consecinta a acestei dezvoltari de succes, restul tarilor au
inceput sa isi aplece atentia spre Japonia. Ideea ca este mult de Tnvatat
studiind economia japoneza, devenea tot mai larg raspandita. In jurul anilor
‘80 interesul spre Japonia se intensificase considerbil. Se parea ca Japonia
redefinea notiunea de concurentd, de organizare a productiei si de
dezvoltare economica si progres.

Japonia s-a folosit de orice oportunitate aparea pentru a aduce
progres. Guvernul a adoptat masuri pentru a determina cregterea
investitiilor, pentru a creste productivitatea si calitatea, pentru a creste
exportul si pentru a misca economia spre industrii care produceau bunuri
prelucrate, care incorporau munca $i cunostiinte noi. In perioada 1955-
1973, PNB a crescut in media cu 10% anual. Exporturile au crescut cu

! Asist. drd. Facultatea de Business, Cluj-Napoca, e-mail: inistor@tbs.ubbcluj.ro
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peste 20% anual din 1967 pana in 1971. Cresterea preturilor produselor
petroliere din 1973 a cauzat o perioada de deficite, dar spre sfarsitul anilor
'70 aceasta devenea de domeniul trecutului. Japonia inregistra cresteri in
fiecare an. Totusi din 1973 pé&na in 1990, rata cresterii a scazut, dar
cresterea era mai mare decét in Europa si SUA. PNB al Japoniei in anii '80
il depasea pe cel al statelor din Europa si din SUA.

Succesul japoniei Tn domeniul exporturilor si astfel aparitia
deficitelor comerciale in alte tari a dus la ingrijorare din partea SUA si a
multor state europene. Multe companii s-au trezit cu competitori seriosi
care le amenintau atat altadata traditionalele piete externe céat si pietele
interne. In SUA, importul sustinut de automobile din Japonia a dus la
pierderea a 347.000 locuri de munc&.? Companiile japoneze au inceput
deasemenea sa faca numeroase investitii in fabrici aflate peste hotare. Prin
exporturi gi investitii sustinute, companiile japoneze au castigat pozitii
importante in numeroase domenii: constructia de nave, otel, aparate
electronie, filme fotografice, industria distractiei s.a.

Apoi, in 1990, balonul speculativ al pretului terenurilor in Japonia s-
a spart iar economia japoneza si-a inceput declinul prin cresteri mai mici
pana n recesiune. Dintr-o data rolurile erau inversate. In loc sa fie admirata
peste tot a ajuns sa fie privita cu suspiciune. Firmele care Tnainte erau
considerate printre cele mai eficiente din lume, erau acum privite ca avand
costuri mult prea mari. Guvernul, care era privit Thainte ca motorul care a
condus economia spre succes dupa cel de al doilea razboi mondial, era
privit acum ca inapt gi fara carma.

Pur si simplu ce a functionat foarte bine Tnainte de 1990 nu a mai
functionat dupa acest an. Sistemul economic japonez, odata foarte bine
potrivit pentru a aduce o crestere economica rapida nu a mai functionat cu
noile realitati economice care au aparut in ultima decada a secolului XX. R.
Katz, in cartea sa “Japan: The Sistem That Soured” (p. 3,4,109-111)
argumenteaza ca aceasta schimbare a fost tocmai o consecinta a cregterii
economice a Insagi economiei japoneze.

Existda un numar de motive si cauze care incerca sa explice cauza
si mentinerea pentru aproape 20 de ani a miracolului economic japonez.
Cateva din acestea ar fi:

A) pret scazut pe pietele internationale a materialelor primare si a
produselor agricole pe care Japonia avea nevoie sa le importe;

B)  politici fiscale si monetare solide ale guvernului;

C) o rata a economiilor foarte mare care a asigurat cantitati insemnate
de fonduri pentru investitii;

Z Wong, 1989, p.87
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D)  previziunile guvernului asupra rezultatelor din mediul de afaceri,
care, desi optimistice, in mod repetat s-au dovedit a fi mici, astfel
facand posibil pentru investitori sa obtina profituri care erau din nou
mai mari decat acestia se asteptau. Acest lucru a dat incredere
investitorilor din acea perioada ca viitoarele investitii se vor arata a fi
profitabile;

E) identificarea cu succes de catre faimosul “Tsusho Sangyo Sho”
(Minstry of International Trade and Industry MITI) , Ministerul
Comertului International si al Industriei (MCII) (din 2001 acesta
schimbéndu-si numele in Minstry of Economy, Trade and Industry,
Ministerul Economiei, Comertului si Industriei, “Keizai Sangyou
Shou”) a industriilor cu potetial si care odata desemnate au devenita
tinta unor investitii si a unor imprumuturi subventionate;

F) tehnologia necesara pentru progres era disponibila din alte tari si nu
necesita cheltuieli suplimentare pentru achizitionarea ei gi pentru a
0 adapta cerintelor economiei japoneze.

Dar la sfarsitul anului 1973, preturile produselor care se importau nu
mai era asa de mic. Odata cu primul embargo al OPEC incepe si cresterea
preturilor produselor petroliere si a derivatelor acestora. Previziunile MCII
deveneau mai precise si hu mai erau asa de optimiste. Succesul MCIl era
de domeniul trecutului iar Japonia ajunsese din urma tarile din vest, din
punct de vedere tehnologic. Totusi PNB a continuat sa creasca cu rata
aproximativ de 4% pe an pana in 1991.

Politici guvernamentale.

Ministerul Comertului International si al Industriei (MCII) infintat in
1949 este principalul creator si executor al politicilor economice. Ministerul
Finantelor juca un rol in facilitarea si asigurarea cu capital al industriilor
destinate pentru a primi suport. Alte ministere au responsabilitati pentru alte
sectoarea ale economiei, cum ar fi agricultura, transport, munca, etc.

In perioada 1949 — 1965 politicle economice aveau ca scop
revigorarea si extinderea industriilor prelucrétoare.®* MCII a identificat aceste
industrii cu potential si le-a asigurat acces la capital cu dobanda
subventionata sau subventii directe gi/sau indirecte i deasemenea protectie
la importuri (prin taxe vamale ridicate, contingentare, standarde tehnice si de
inspectie).

Initial, investitiile straine au fost interzise de teama ca sectoarele mai
mici din industrie sa nu fie preluate de catre firmele straine. Apoi, acestea au
fost permise, dar cu mentiunea ca profiturile nu puteau fi scoase afara din tara
iar capitalul nu putea fi repatriat. Treptat, datorité greutatilor la care companiile

% Hsu, 1994, p.174
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straine erau supuse, in 1967, 1973, 1980 si 1991, s-au facut pasi spre
liberalizarea investitiilor straine. Dar si aga, diferenta intre investitiile straine
din Japonia si investitile in strainatate facute de Japonia era foarte mare.
Japonia a continuat sa investeasca in strainatate mai mult decat a fost
beneficiarul investitiilor straine. Investitile straine in Japonia cumulate pe
perioada 1951-1991 s-au ridicat la valoarea de 22,8 miliarde USD pe cand
investitiile facute de Japonia in strainatate se ridicau la 352,4 miliare USD.*

In alte tari, aceasta metoda de protejare a economiei locale a generat
industrii necompetitive, acestea nedezvoltandu-si produsele. Dar acest lucru
nu s-a intdmplat cu industriile japoneze, cu mici exceptii, din mai multe motive.
Exporturile erau vazute ca absolut necesare pentru ca tara sa poata
achizitiona materialele de baza si bunurile necesare supravietuirii si dezvoltarii.
Dezvoltarea companiilor era privita ca generatoare de venituri suplimentare
atat pentru manageri cat si pentru salariati. Pentru un numar mare de
companii, dezvoltarea se putea realiza doar prin exporturi, iar exporturile
necesitau produse de buna calitate la preturi competitive (mici). Deci, aceste
companii care trebuiau sa exporte au fost foarte atente la Tmbunatatirea
eficientei si a calitatii produselor realizate.

In scurt timp, industria textila a devenit principalul exportator din
Japonia de dupa cel de al doilea razboi mondial. Constructia de nave, in
care Japonia avea experienta iar oamenii erau priceputi a fost un alt succes
de dupa razboi. In 1956 Japonia a depasit Marea Britanie si a devenit cel
mai mare producétor de nave.’

Treptat industriile s-au orientat spre produse care incorporau un
grad mai mare de inovatie, progres tehnologic si munca. Industria de
automobile, desi initial nu a fost o industrie prioritara a ajuns sa fie un
exportator major. In 1983, compania Toyota ajunsese sa conduca in
vanzari toti producatorii. °

Dar gi alte sectoare au fost sustinute de guvern, sectoare care
necesitau protectie si ajutor. Astfel, s-a instituit un program care sa
promoveze egalitate ntre veniturile obtinute din agricultura si cele din
industrie. S-a instituit un monopol al statului asupra achizitionarii orezului
de la fermieri si vanzarea acestuia pe piata. Impreuna cu un embargo la
importul de orez, s-a asigurat un venit suplimentar fermierilor si dezvoltarea
acestui sector, eliminandu-se astfel migratia populatiei de la sate la orase
datorita saraciei.

* Hsu, 1994, p. 101, 145
® Hsu, 1994, p.319

® Abegglen, 1985, p.21
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Dupa cel de al doilea razboi mondial, cand lanturile de magazine
mari au inceput sa isi faca aparitia, micile magazine au inceput sa fie
afectate de concurenta si sa nu mai faca fata. Mii de mici afaceri de familie
erau afectate. Pentru a-i proteja, guvernul a promulgat o lege prin care
toate firmele doritoare de a construi magazine mai mari de 1500 mp erau
obligate sa obtina aprobari de la “Consiliul de regelemntare a afacerilor”,
Camera de Comert si MCII. Rezultatul a fost ca 30% dintre cereri au fost
retrase Tnainte de a fi aprobate, iar in caz ca acestea erau aprobate, perioada
de aprobare dura intre 12 si 18 luni. Aceasta lege a ajutat la mentinerea a
numeroase magazine mai mici si astfel contribuind la mentinerea unor preturi
de distributie mai mari i a unor preturi finale ale bunurilor gi serviciilor mai
mari. Legea a fost amendata in 1991 si 1994. Desi multe reglemetari au
ramas, numarul magazinelor mici a scazut rapid. ’

Costul acestor politici a fost bineinteles suportat de catre
consumatori si populatie. Dar nu au existat plangeri din partea populatiei
legate de preturile ridicate. Aceasta a fost in mare parte si datorita dorintei
si acceptului japonezilor de a plati preturi mai mari pentru a pastra valorile
si sistemul traditional (fermele taranilor, micile magazine etc.). Este posibil
ca multi japonezi sa nu fi realizat costul real al acestor politici, dar au
acceptat sistemele de distributie existente gi costurile lor.

Guvernul japonez a avut o relatie de colaborarea foarte buna cu
mediul de afaceri. Multi specialisti au vazut in aceasta, in special n
perioada de expansiune din anii ‘80 ca un fel de conspiratie®, un plan de a
domina industria mondiala °.

Legatura stransa dintre guvern si diferite industrii este intarita si de
sistemul numit “amakudari” sau “coborat din rai”. In acest sistem, personalitati
din ministere care se retrag din pozitiile care le detin, adesea accepta pozitii
n industriile pe care ministerele respective le supraveghea. Astfel, pe de o
parte acesti noi manageri mentineau contacte importante cu ministerele
respective pentru care nu de mult ei lucrau, iar pe de alta parte veneau cu
ideile si cunostintele din ministere.

Dar tot acest amalgam de masuri si politici, asa cum spuneam, a
inceput s& nu mai dea roade incepand cu anii '90. Problemele economice ale
acelor ani gsi schimbarea mediului international de afaceri au avut ca rezultat
scaderea eficientei politicilor de afaceri si a structurii organizationale a marilor
companii japoneze.

" The Changing Face of Japanese Retail (1995). Japan External Trade Organization,
Tokyo
8 Woronoff, 1985
° Wolf, 1985
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In ciuda problemelor economice serioase, populatia nu simtea situatia ca

$i 0 criza ci mai mult ca o senzatie de discomfort. Incepe sa economiseasca mai
mult pentru a se proteja de posibilele scaderi ale veniturilor si a cregterii taxelor.
Dar situatia era mai grava decat se estima.

Japonia intra astfel intr-o noua etapa, o etapa de stagnare si

scadere economica. Ea are nevoie acum de schimbari radicale la nivel
politic si economic.
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TRANSPORTUL DE PERSOANE IN INTERIORUL
MUNICIPIUL CLUJ —NAPOCA

VALENTIN TOADER *, CRISTIAN CHIFU - OROS?

ABSTRACT . Our purpose is to analyze the market demand for person transportation in
Cluj-Napoca. We'll search explanations for describing the consumers’ behavior. We'll
prove that the public transport system is an “inferior good”, while the transportation whit
taxi is a “normal” one.

Obiectivul lucrarii de fata este de a analiza tendintele existente pe piata
transportului de persoane in interiorul municipiului Cluj - Napoca. Pentru
aceasta vom analiza cererea existenta pentru doua mijloace de transport:
pentru transportul bazat pe autobuse, troleibuse si tramvaie (firma RATUC Cluy;j
— Napoca) si pentru cel bazat pe taximetre (firmele Nova, Diesel si Terra Fan).
De asemenea vom ncercam sa determinam daca exista o legatura intre cele
doua cereri.

Pentru a realiza acest studiu am folosit date culese de la firmele in
cauza. Ele vor fi interpretate statistic si economic cu scopul de a caracteriza
cat mai bine tendintele manifestate pe aceasta piata.

Transportul Tn comun

Inainte de a caracteriza piata transportului in comun, se impun cateva
precizari. In primul rand, firma prestatoare a acestor servicii detine o pozitie de
monopol pe piata clujeana, fapt care ii permite sa controleze pretul unei calatorii.
De cealalta parte, calatorul nu are cum sa influenteze pretul pietei si trebuie sa
accepte pretul impus de prestator.

Pornind de la datele observate, putem sa formulam urmatoarele

ipoteze, care vor fi analizate in continuare:

* vanzarea abonamentelor este ciclica, fiind influentata mai mult
de factorul timp (luna din an pentru care se face abonamentul)
decat de pretul abonamentului;

* vanzarea biletelor este si ea ciclica, fiind influentata mai mult de
factorul timp (ziua din saptaméana) decat de modificarea pretului;

* 0 cregtere a pretului abonamentelor si biletelor va determina o
crestere a cantitatii de abonamente, respectiv bilete achizitionate.

! Asistent, Facultatea de Business
Z Lector, Facultatea de Business
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in ceea ce priveste abonamentele, tendinta este evidenta. in
perioadele de concedii si vacante (iunie, iulie, august) precum si a sarbatorilor
de iarna, numarul abonamentelor scade drastic fata de restul anului. Tendinta
se poate observa si din graficul “Evolutia numarului de abonamente in 2003”.

Este important sa precizam ca, desi lunile februarie si septembrie (de
obicei, de la datele de 1 ale lunilor) sunt luni ih care RATUC scumpeste
periodic tarifele, numarul de abonamente vandute cregte. Prin urmare, avem o
relatie directa cu pretul de vanzare. Explicatia acestui fapt consta in faptul ca
are loc si 0 scumpire a biletelor de transport in comun, si unele persoane care
utilizeaza frecvent acest mijloc de transport tind sa isi faca abonamente pentru
a economisi 0 anumita suma.

Evolutia numarului de abonamente in anul 2003
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Cregterea cantitatii cerute dintr-un bun atunci cand pretul sau creste
demonstreaza ca acel bun este inferior. Situatia prezenta este una normala
pentru piata romaneasca daca luam in considerare nivelul de trai scazut de la
noi din tara.

Pentru a demonstra acest lucru, vom calcula elasticitatea cererii la pret
cu ocazia majorarii tarifului in datele de 1 februarie 2003 si 1 septembrie 2003.

Avem in tabelul urmator datele necesare:

PRET ] X
LUNA ABONAMENT NR. ABONATI INCASARI RATUC
'agggge 160.000 8.145.400 1.303.264.000.000
Feg(r)uoasﬂe 200.000 8.160.700 1.632.140.000.000
August 2003 200.000 5.780.000 1.156.000.000.000
Sep;%rggﬂe 220.000 7.294.000 1.604.680.000.000

Sursa: date prelucrate dupa informatiile furnizate de catre RATUC Cluj - Napoca
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Elasticitatea pret a cererii de abonamente este:
* la cresterea pretului de la 160.000 lei la 200.000 lei
pentru abonamentul pe o linie

8.160.700 — 8.145.400 15.300

ghilee — 8.145.400 —8.145.400 _ +0,0075

P 200.000 —-160.000 1

160.000 4

Dupa cum se poate observa, cererea fiind foarte rigida (coeficientul
de elasticitate fiind aproape zero), cresterea tarifului duce la cresterea
incasarilor RATUC (vezi tabelul de mai sus). Mai mult, valoarea elasticitatii
este pozitiv d, ceea ce inseamna ca serviciul in cauza este un bun
inferior .

* la cresterea pretului de la 200.000 lei la 220.000 lei
pentru abonamentul pe o linie

7.294.000-5.780.000 1.514.000

wee ~ 5780000  _5.780.000 _ 519
P 220.000 - 200.000 1 ’

200.000 10

Coeficientul de elasticitate a celor doua perioade nu poate fi
comparat, deoarece baza de comparatie nu este reprezentativa, avand in
vedere faptul ca in cea de a doua perioada Clujul este invadat de elevi si
studenti, care gi fac abonament indiferent de evolutia pretului.

Observam ca fata de luna februarie 2003, RATUC a crescut mai
putin pretul in luna septembrie, insa a reugit sa incaseze o suma mult mai
mare de bani decat in luna august. Decizia de a nu mari foarte mult tariful
abonamentelor este justificata, dat fiind faptul ca luna septembrie este prima
luna dupa vacanta de vara, cand oamenii ar suporta mai greu 0 scumpire
consistenta a tarifelor. Totusi momentul a fost bine ales deoarece numarul
celor care isi fac abonemente in aceasta perioada creste foarte mult datorita
studentilor si elevilor.

&
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Evolutia lunara a vanzarii de bilete
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Analiza vanzarii de bilete am realizat-o atat lunar (pentru anul
2003), cat si zilnic (pentru luna noiembrie 2003). Tendinta ciclica a
vanzarilor (influenta factorului timp) se pastreaza, cum se poate observa si
n graficele urmatoare.

In cazul analizei lunare, observdm ca in luna februarie, cand a fost o
scumpire mai accentuata a tarifelor RATUC, numarul de bilete cumparate a
scazut foarte mult (in timp ce a crescut numarul de abonamente).

Evolutia zilnica a vanzarilor de bilete
(noiembrie 2003)

lﬁf\hﬂ*ﬁf\ww
= RAVERVARVARY
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Evolutia vainzarilor de bilete in raport cu pretul
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In cazul analizei saptamanale, situatia este foarte clara: lunea se
cumpara cele mai multe bilete, martea, miercurea, joia i vinerea o
valoarea medie, iar sdmbata si duminica vanzarile scad consistent.

Vom studia legatura dintre pretul de vanzare al biletelor si numarul de
bilete vandute, cu scopul de a determina ecuatia curbei cererii de bilete pentru
anul 2003. Vom studia existenta unei legaturi liniare.

Din analiza datelor observate, am obtinut graficul alaturat. Punctele
sub forma de romburi reprezinta datele observate, iar cele trei puncte sub
forma patrata reprezinta valorile calculate pentru diferitele niveluri de pret
(12.000, 14.000 si 16.000 lei/bilet). De asemenea, dreapta care uneste cele
trei puncte reprezinta trendul cantitatii de bilete ca urmare a cregterii
pretului.

Faptul ca aceasta dreapta are panta pozitiva sugereaza o legatura
direct proportionala intre cele doua variabile. Acest lucru contrazice legea
cererii: atunci cand pretul unui bun creste cantitatea consumata din bunul
respectiv scade.

Cazul de fata este o exceptie de la regula. Bunul studiat este un bun
inferior gi, In acelasi timp, si un bun esential pentru marea majoritate a
clujenilor. Neexistand o alta alternativa, ei sunt obligati sa utilizeze transportul
n comun. Cauza faptului ca numarul celor care utilizeaza mijloacele de
transport in comun este in crestere, desi pretul unei calatorii creste, o
constituie ajustarea permanenta a tarifelor RATUC la costul benzinei /
motorinei. Pe masura ce pretul acestora este in cregtere, tot mai putini oameni
Tsi vor permite sa mearga in mod frecvent cu masina personala la locul de
munca sau cu taxiul.
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Graficul sugereaza o legatura liniara de intensitate medie spre
slaba, iar datele statistice obtinute confirma concluziile. Coeficientul de
corelatie liniara are valoarea 0,556 (legatura de intensitate medie), iar
coeficientul de determinatie are valoarea 0,309, ceea ce arata ca pretul
influenteaza vanzarea in proportie de 30,9%.

Plecand de la ecuatia de regresie liniara, am determinat ecuatia
cererii. Mentionam ca aceasta determinare are limitele ei: influenta pretului
de vanzare nu este suficient de puternica (vezi coeficientul de determinatie)
pentru a fi semnificativa si, in plus, exista si alti factori care influenteaza
cantitatea vanduta (factorul sezonier, spre exemplu). Cu aceste limite,
ecuatia cererii de bilete este:

DD: Q.. = 714.580,4+114,65[ p,,

Transportul cu taxiul

Pana Tn momentul In care taximetristi au hotarat sa mareasca
tariful la kilometru, o cursa intre anumite locuri din Cluj — Napoca pentru
patru persoane era mai rentabild si mai comoda decat cu mijloacele de
transport in comun. Cresterea tarifului a schimbat acest lucru. Vom incerca
sa analizam piata taximetriei si cererea pentru acest tip de transport, tot pe
baza unui model liniar intre tariful la kilometru si numarul de curse efectuate,
pentru ca, in final, sa incercam sa determinam daca exista sau nu o legatura
intre modificarea tarifului la taxi si cantitatea de bilete cumparate.

Plecand de la datele lunilor septembrie (din ziua 21 pana la sfarsitul
lunii) si noiembrie 2003, si luand Tn calcul cresterea tarifului din 4 noiembrie
2003, am ajuns la urmatoarele concluzii:

e cresterea tarifului a dus la scaderea numarului de curse
realizate;

« cresterea tarifului a dus la scaderea incasarilor totale ale
taximetristilor si la o fluctuatie a veniturilor individuale.

Evolutia curselor taxi in functie de tarif/k m
3000
2500 + *
8 2000 !\
3 1500 *
Z 1000 +
500 —+
0 ‘
0 2000 4000 6000 8000 10000 12000
Tarif/km
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Analizand legatura dintre pretul la kilometru si numarul de curse
efectuate, se obtine graficul alaturat.

Vom cauta sa determinam o legatura liniara intre cele doua
variabile.

Graficul sugereaza existenta unei legaturi puternice intre cele doua
variabile. Mai mult, datele calculate confirma: coeficientul de corelatie
liniara este de 0,895, iar coeficientul de determinatie ne arata ca tariful
practicat influenteaza in proportie de 80,2% numarul de curse. Prin urmare,
putem sa& deducem ecuatia cererii pentru cursele de taxi cu un grad destul
de redus de eroare:

Q =3.999,963 - 0,27956 p

Evolutia numarului de curse lataxi (21.10 - 30.11)
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Din graficele de mai sus, observam trendul descrescator al cererii
(panta negativa), iar ecuatia determinatd confirma acest fapt. Acest lucru
ne face sa afirmam ca serviciul in discutie este unul normal, care respecta
legea cererii. Mai mult, se poate observa pe graficul “Evolutia numarului de
curse la taxi (21.10 — 30.11) ca, dupa cresterea pretului piata fluctueaza in
jurul valorii medii, ce va fi calculata Tn continuare.

Pentru a calcula elasticitatea cererii la modificarea pretului vom
folosi valoarea medie pentru perioadele cuprinse intre 21.10. — 3.11. si
4.11. - 30.11.
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21.10.—3.11. 4.11.-30.11.
Valoare medie 2045,857143 1207,185185
Inacas ari (la 3,5 km) 64.352.211 54.268.776
Abatere medie p atratic a 259,1794321 167,2032474
Coeficientul lui Pearson 12,66% 13,85%

Avand in vedere valorile coeficientului lui Pearson calculate mai
sus, putem sa afirmam ca valoarea medie este un indicator semnificativ
pentru calculul elasticitatii pret a cererii si a Incasarilor obtinute de catre
taximetristi.

Elasticitatea pret a cererii este:

1.20718-2.04585 838,67

cursetaxi — 2045,85 _ 2045’85 3 _0’4099 L _
T 060 a0 o OHTOR
6.990 6.990

Semnul minus al coeficientului ne arata ca serviciile de taximetrie
sunt bunuri normale . De asemenea, valoarea obtinuta (aproape de 1) ne
arata ca cererea tinde sa ajunga spre situatia de elasticitate unitara, n
momentul de fata cererea fiind putin rigida.

Din punct de vedere al incasarilor, este destul de greu sa
prezentam situatia actuala. Presupunand ca in medie se fac 3,5 km la o
cursa, indiferent de tarif, cand pretul era de 6.990 lei/km, taximetrigtii
Tncasau aproximativ 64.352.000 lei/zi. Dupa ce au crescut tariful la 9.990
lei/lkm, valoarea totala a Tncasarilor lor a scazut la aproximativ 54.269.000
lei/zi.

Totusi apare o contradictie intre elasticitatea cererii i incasari: cererea
este rigida si totusi cifra de afaceri scade la o crestere a pretului. Acest lucru
poate fi interpretat intr-un singur sens: in momentul in care pretul era 6.660
lei/km cererea era elastica, iar pe masura ce pretul creste, aceasta tinde sa
devina unitara, iar apoi rigida. Prin urmare, taximetristii, stabilind tariful 9.990
lei, castigd mai putin decét ar fi castigat daca ar fi stabilit un pret putin mai mic
decét acesta.
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Exist @ sau nu o leg atur @ intre modificarea tarifului pe kilometru

la taxi si num arul de bilete cump arate la RATUC?

Pornind de la presupunerea ca majoritatea celor care circula cu
taxiul o fac ocazional, consideram ca nu se pune problema existentei unei
influente a modificarii tarifului pe kilometru asupra numarului de abonamente
cumparate.

Am incercat sa identificam un model liniar in care sa putem deduce
influenta pretului la taxi si a pretului la biletele de autobuze asupra cantitatii
de bilete cumparate. Din analiza datelor observate, am ajuns la
urmatoarele rezultate:

» coeficientul de corelatie dintre numarul de bilete cumparate si cele

doua variabile este 0,64, ceea ce ne face sa afirmam ca exista o
legatura de intensitate medie spre puternica;

» coeficientul de determinatie este 41,3%, fiind destul de mic
pentru a putea caracteriza cererea de bilete numai prin aceste
doua variabile.

Totusi, pastrand aceste limite, estimam cererea de bilete conform relatiei:

Q =730.575,6 + 85,78 pret taxi + 69,25 pref bilet

Cei doi coeficienti sunt pozitivi. In continuare, vom explica situatia
prezenta din punct de vedere economic.

O crestere a tarifului pe kilometru va determina o crestere a
numarului de bilete cumparate. Taxiul si transportul in comun pentru unele
persoane sunt bunuri perfect substituibile, fapt ce explica aceasta situatie:
in momentul Tn care taxiul se scumpeste, unii vor merge mai mult cu
mijloacele de transport in comun.

O crestere a tarifului la biletele pentru mijloacele de transport Tn comun
va determina cregterea cantitatii cerute datorita faptului ca aceste bunuri sunt
bunuri inferioare si, In acelasi timp, de stricta necesitate. Singura alternativa la
cresterea pretului biletelor ar fi mersul pe jos, insa timpul pierdut in realizarea
acestei activitati este mult prea mare in cele mai multe cazuri. Mai mult, alte
persoane care circulau Thainte de scumpirea benzinei sau a motorinei (care
presupunem ca a generat cresgterea pretului biletului la mijloacele de transport
n comun) cu alte mijloace de transport (taxi, masina personala) vor fi mai des
tentate sa foloseasca aceste mijloace pentru a economisi bani si, totusi, pentru
a ajunge la timp la locul de munca.

Perspective de continuare
Nu avem pretentia sa fi epuizat toate aspectele acestei analize. Piata
studiata este o piata dinamica, ce va suferi in continuare transformari, mai
ales daca ne gandim ca factorul timp joaca un rol hotarator in deciziile luate de
consumatorii acestor servicii.
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Consideram ca directiile asupra carora ar trebui sa ne axam in viitor ar fi:

identificarea unui pret maxim la care cererea pentru mijloacele
de transport in comun ar deveni elastica;

identificarea unor modalitati prin care sa se actioneze asupra
elasticitatii cererii in directia reducerii rigiditatii ei;

determinarea pretului optim pentru serviciile de taximetrie i,
bineinteles, o analizd mai profunda a aspectelor abordate n
acest studiu, din prisma a mai multi factori.
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SISTEM INFORMATIC INTEGRAT LA NIVELUL
UNEI FILIALE DE DISTRIBU TIE A ENERGIEI ELECTRICE

ELTHES ZOLTAN?

ABSTRACT. This item passes succinctly in view conception of the Informatic
Integrated System of the Energie Distribution, which includes two systems: the
Informatic System DMS/SCADA and the Informatic System MIS.

Organizarea unui Sistem Informatic Integrat

Sistemul Informatic al unei Filiale de Distributie a Energiei Electrice are
doua domenii principale: Domeniul Conducerii Operative(sisteme EMS,
DMS/SCADA) si Domeniul Managementului Activitatilor Tehnico-Economice gi
de Gestiune (sisteme MIS) cu utilitate Tn asistarea procesului decizional la
toate nivelurile — domeniul aflat in stadiul incipient de informatizare.

Fiecare din aceste Subsisteme Informatice functioneaza ierarhizat
si urmareste exploatarea coorespunzatoare a instalatiilor si echipamentelor
energetice ale sistemului energetic precum si alimentarea in conditii de calitate
acceptabila a consumatorilor racordati. Diferentele intre aceste doua
sisteme informationale deriva din obiectivele urmarite si implicit din modul
de realizare a activitatilor in timp si anume in tim-real sau in afara acestuia.

Se impune necesitatea realizarii unui Sistem Informatic Integrat, si Tn
consecinta, interconectarea subsistemelor informatice DMS/SCADA si MIS
aferente celor doua sisteme informationale mentionate, care rezultéd din
urmatoarele considerente:

» O serie de informatii de baza necesare celor doua sisteme sunt comune

e Rezultatele unor prelucrari din sistemul DMS/SCADA constituie

informatii de baza pentru sistemul MIS

Sistemul Informatic Integrat, in conformitate cu destinatia sa,
trebuie sa permita factorilor de conducere, compartimentelor gi subunitatilor
din cadrul Filialei sa aiba acces rapid la informatia sinteticd necesara in
procesul de decizie sau de exercitare a atributiilor.

Realizarea Sistemului Informatic Integrat implica informatizarea
ambelor categorii de activitati si anume cele realizate in timp real,
(conducerea prin dispecer a instalatiilor) cat si cele realizate in afara
timpului real, in scopul:

! Lector asociat drd. Colegiul Universitar Sf-Gheorghe
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» functionarii continue, sigure si economice a instalatiilor energetice gi
alimentarii in conditii corespunzatoare de fiabilitate si calitate a
consumatorilor racordati la retelele electrice de nalta tensiune,medie
tensiune si joasa tensiune

* maririi operativitatii si exactitatii activitatilor care se realizeaza in
diverse compartimente si subunitdti sau le presteaza pentru
consumatori

* asigurarea si transmiterea informatiilor necesare diverselor entitati
exterioare Filialei
Analiza si studiile necesare pentru stabilirea conceptiei de Sistem

Informatic Integrat le-am efectuat printr-un studiu de caz la o Filiala de
Furnizare si Distributie a Energiei Electrice.

Pentru a se crea posibilitatea si coordonatele unei abordari organizate,
atat in elaborarea conceptiei si proiectarea Sistem Informatic Integrat pentru
o Filiala de retele electrice, cat si pentru realizarea efectiva a acestuia, a
fost necesara stabilirea unei structuri logice si functionale globale a
Sistemului Informational-Decizional al Filialei gi structurarea acestui Sistem
pe Subsisteme informationale, asociate domeniilor si subdomeniilor de
activitati ale Filialei.

Structurarea pe Sisteme si Subsisteme a Sistemului Informational-
Decizional al Filialei de retele electrice s-a facut avand in vedere
obiectivele acestuia, structura organizatorica precum si principalele
responsabilitati si activitati care se desfasoara in cadrul acestora. Din
analiza efectuatd am identificat urmatoarea structurare a Sistemului
Informational:
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A — Sistemul de Management al Activitati Tehnico-Economice si de
Gestiune (Management Information System — MIS). In cadrul acestui
sistem am evidentiat 12 subsisteme informationale rezultate din specificul
principalelor activitati care se desfagoara in cadrul Filialei.
Al — Subsistemul managerial al Filialei (strategie-planificare, coordonare
si control) — SM
A2 — Subsistemul Dezvoltare (Investiti) si Mentenanta (exploatare,
intretinere, reparatii) a retelelor de transport a energiei electrica —
SRT
A3 — Subsistemul Dezvoltare (Investiti) si Mentenanta (exploatare,
intretinere, reparatii) a retelelor de distributie a energiei electrica —
SRD
A4 — Subsistemul de Relatii cu Clienti (marketing, contractare, furnizare,
gestiunea energiei electrice gi a clientilor, masurarea, citirea,
facturarea si incasarea) — SRC
A5 — Subsistemul Financiar-Contabil-Patrimoniu — SFCP
A6 — Subsistemul Tehnic-Documentare (documentare, proiectare,
elaborare de studii, cercetare, inginerie tehnologica, protectia
mediului inconjurator) — STD
A7 — Subsistemul Resurse Umane — SRU — avand doua componente
Personal-Protectie Sociala (SPPS) si Securitatea Muncii (SSM)
A8 — Subsistemul activitatilor de Aprovizionare — SA
A9 — Subsistemul activitatilor Administrative — SAS
A10 — Subsistemul de management al mijloacelor de transport — SAUTO
All — Subsistemul Legalitatii — SL
Al12 — Subsistemul asigurarii calitatii — SAQ

B — Sistemul de Conducere prin Dispecer a Retelelor de Distributie (DMS /
SCADA - Distribution Management System / Supervizory Control
and Data Aquisition)

Tinand seama de aceasta structurare a Sistemului Informational pe
componente, am stabilit si definit subsistemele informatice aferente si
integrarea lor in Sistemul Informatic Integrat al Filialei.

Astfel pentru fiecare subsistem informational am facut urmatoarele:

« am definit continutul subsistemului, a componentelor sale, functiilor
si activitatilor realizate

 am definit compartimentele din Filiala implicate, precum si
responsabilul de subsistem

* am descris diagrama de flux informational privind legaturile gi
relatile functionale Tn interiorul subsistemului si cu exteriorul
acestuia
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e pentru fiecare compartiment implicat in cadrul subsistemului
respectiv am specificat:
- definirea responsabilitatilor, functiunilor si detalierea activitatilor
- stabilirea activitatilor ce pot si merita a fi informatizate
- necesitatile de prelucrare de date, necesitatile de baze de
date, localizarea si gestionarea acestora
- schimbul de informatii cu diferite entitati functionale din
interiorul si exteriorul Filialei
- dotarea tehnica hardware si software necesara
» schema de principiu privind subsistemul informatic aferent subsistemului
informational
* localizarea principalelor baze de date aferente subsistemului si
desemnarea compartimentelor responsabile pentru gestionarea,
completarea si dezvoltarea acestora

Structura si arhitectura de ansamblu a Sistemului Informatic Integrat

Dat fiind specificul activitatilor care se realizeazad in cadrul celor
doua Sisteme Informationale, Sistemele Informatice care se asociaza
acestora au, de asemenea, caracteristici si functiuni specifice diferite. Din
aceasta cauza, in cadrul unei Filiale de Distributie a Energiei Electrice,
merita sa realizam doua Sisteme Informatice, unul pentru Sistemul de
Management al Activitatilor Tehnico-Economice gi de Gestiune al Filialei —
Sistemul MIS — si unul pentru Conducerea prin Dispecer a Retelelor de
Distributie din gestiunea Filialei — Sistemul DMS/SCADA, fiecare cu
propria retea. intre aceste retele se va realiza un schimb de informatii la
nivelul sediului central al Filialei prin intermediul unor echipamente (switch,
router, bridge) care sa asigure independenta si siguranta in functionare
necesara fiecarui sistem in parte tinand seama de specificul, caracteristicile
si importanta acestora.

La reteaua LAN aferenta Sistemului MIS amplasata la sediul Filialei, vor
fi conectate direct toate echipamentele de calcul, apartinand compartimentelor gi
subunitatilor care isi desfagoara activitatea in cladirea Sediului Central al Filialei.
Subunitatile situate la distantd de sediul Filialei si anume CRC-urile, vor avea
dezvoltate retele LAN-MIS proprii si vor avea posibilitatea de a face schimb de
date cu reteaua LAN-MIS din sediul Filialei. La caserii se are in vedere
organizarea unor mini-retele LAN proprii, care vor avea posibilitatea de a face
schimb de date cu LAN-MIS de la CRC-urile de care apartin.

Transmisiile de date intre aceste retele LAN, situate in sedii aflate
la distanta, in aceeagi localitate sau in localitati diferite, precum gi intre
reteaua LAN-MIS de la centrul Filialei si alte sisteme exterioare Filalei, se
vor realiza in principal prin circuite inchiriate sau prin cabluri proprii Filialei.
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Arhitectura de ansamblu a Sistemului Informatic Integrat, precum si
configuratiile celor doua Sisteme Informatice sunt in concordantd cu
principiile si cerintele ,sistemelor deschise” gi cu necesitatile impuse de
implementarea functiunilor specifice Sistemelor MIS si DMS/SCADA.
Sistemele MIS si DMS/SCADA sunt gandite intr-o maniera modulara
distribuitd, redundante pentru functiunile vitale de functionare, sistemele
putand fi extinse sau configurate cu o investitie minima, ca urmare a
necesitatii ulterioare de implementare de functii noi sau utilizarii unor
tehnologii mai perfectionate.

2-3 Servere LAN LAN LAN LAN
comunicafie g DMS/SCADA
acministrare

resurse in
LAN

2 servere 2 LAN
ial outere
BD Filliala routere/servere fie

Filiala

Comunicatii cu
CRC-uri,CIT-uri,
alte sisteme

Pentru exemplificare, prezint schema bloc de principiu pentru
reteaua de calculatoare, apartinand sistemului informatic MIS din sediului
Filialei:

Conexiunile sunt pe linii telefonice comutate, viteza maxima fiind de
28 800 bps.

Topologia retelelor locale la CRC (identic la toate, retea Ethernet,
cablu coaxial):

Principii generale de realizare si de etapizare a realizarii Sistemului
Informatic Integrat
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Contabi
Server Caserrii FUEE litate Filiala

Am evidentiat o serie de principii de baza care trebuie avute in vedere
si respectate la proiectarea si realizarea sistemelor informatice de tip MIS si
DMS/SCADA si anume:

» Abordarea unui proiect de Sistem Informatic si realizarea sistemului
se va face in baza unor etape, faze, activitati si responsabilitati,
care odata acceptate, devin un element de verificare permanenta a
evolutiei acestuia

e Fundamentarea realizarii Sistemului Informatic se va face pe criterii
de eficientd economica

* Adoptarea de solutii in concordanta cu resursele disponibile gi
restrictiile impuse

* Realizarea esalonata a Sistemului Informatic

» Participarea nemijlocita a utilizatorilor la realizarea in detaliu a
proiectului gi a Sistemului Informatic

* Asigurarea si urmarirea procedurata a calitatii activitatilor pe
parcursul derularii proiectului si implementarii sistemului

* Pentru existenta unui Sistem Informatic performant este necesara o
unitate in realizarea tuturor etapelor (de la studiul de prefezabilitate
la implementare), fiind necesar in acest sens existenta unui
coordonator general de specialitate care sa aiba raspunderea
conceptiei si a conditiilor de functionare

» Elaborarea tuturor documentatiilor (pe toate fazele de proiectare,
incepand cu stabilirea conceptiei) trebuie efectuatd de personal
specializat in proiectarea de aplicatii cu specific energetic

Arhitectura si dotarea tehnica la un moment dat a Sistemului
Informatic Integrat al unei Filiale, precum si etapele si duratele de
implementare depind de mai multi factori, dintre care cei mai importanti
sunt:

* Responsabilitatile actuale si de perspectiva imediata atribuite Filialei
privind exploatarea si conducerea operativa a instalatiilor din gestiune
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« Prioritatile avute in vedere n informatizarea diferitelor activitati din
Filiala

» Dotarea tehnica hardware si software existenta si posibilitatile integrarii
acesteia, inclusiv dotarea cu instalati de telecomunicatii pentru
achizitia si transmiterea datelor necesare

e Costurile implementarii sistemului — hardware, software, infrastructura
(telecomunicatii), modernizarea sau inlocuirea unor componente,
pregatirea personalului, etc.

e Gradul de pregatire si de implicare a personalului in realizarea
diferitelor activitati pentru realizarea si implementarea sistemului
informatic

» Resursele financiare disponibile in diferite etape de implementare

Acesti factori trebuie analizati si detailati la fiecare faza si etapa de
implementare a Sistemului Informatic si trebuie evidentiate implicatiile lor.
Pentru realizarea si implementarea Sistemului Informatic Integrat in
Filiala o importanta deosebita o are pregatirea profesionala si psihologica a
ntregului personal a intregului personal din Filiala Tn domeniul Informaticii.
Este necesar pregatirea acestuia in utilizarea corespunzatoare a hardware
si software disponibil in Filiala, precum gi a cunoasterii posibilitatilor oferite
de tehnologile de varf in domeniul informaticii, utile activitatii sale.
Personalul trebuie sa fie convins de utilitatea folosirii informaticii ca parte
componenta a procesului de productie, printr-o pregatire care sa-i asigure
intelegerea corelarii directe intre munca depusa si activitatea de
informatizare.
La realizarea etapelor de implementarea a Sistemului MIS, trebuie
avute in vedere urmatoarele directii principale:
* Realizarea retelelor LAN de baza si achizitionarea unui numar
minim de servere de Sistem performante pentru aceste LAN-uri
* Integrarea aplicatiilor Informatice existente in Filiala si planificarea
dezvoltarii acestora tinindu-se seama de structurarea Sistemului
MIS si prioritatile Filialei
» Dezvoltarea intr-o prima faza a acelor activitati si subsisteme
informatice care satisfac necesitatile prioritare ale Filialei si stau la
altor subsisteme informatice
+ Dezvoltarea si integrarea celorlalte activitati si subsisteme
informatice n functie de realizarea conditilor necesarepentru
implementarea lor si a parcurgerii etapelor preconizate pana in acel
moment
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Din analiza privind importanta lor, anumite activitati si subsisteme
informatice din cadrul Sistemului MIS trebuie avute in vedere la stabilirea
prioritatilor de informatizare din cadrul Filialei, chiar daca ele nu realizeaza
de la inceput totalitatea functiunilor propuse. In acest propun in principal:

* Subsistemul de relatii cu clienti (SRC — A4)

e Subsistemul financiar-contabil-patrimoniu (SFCP — A5)

e Organizarea si realizarea bazelor de date tehnice si economice
necesare Filialei, practic pe acelasi nivel de importanta si cu acelagi
caracter de urgenta
De asemenea, Filiala trebuie sa aiba in vedere realizarea Sistemului

DMS/SCADA necesar conducerii operative a retelelor de distributie, precum si
dezvoltarea retelei de telecomunicatii a Filialei pentru asigurarea, in conditii
optime, a transmisiunilor de date necesare pentru Sistemele MIS si
DMS/SCADA.
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ABSTRACT. This item describes the SSADM techniques and activities, respectively
he offers a view of the SSADM methods. Structured Systems Analysis and Design
Method divides the developmental activites of the informational systems in
independent fractions, flexible at diverse tasks. For every module, respectively
segment, corresponds a chart, which contains the activities of the respective levels,
deviding the executional informations from those management.

1. Privire general a
SSADM (Structured Systems Analysis and Design Methodology) este
0 metoda de proiectare si analiza structuratd. Caracteristici generale ale
metodei sunt:
» Este orientata pe structurarea datelor
* Pune in evidenta doua tipuri de modele: modelul logic si modelul
fizic al sistemului, deci separa proievtarea logica de cea fizica
* Se bazeaza pe specificarea clara a cerintelor si a unor reguli
detailate pentru construirea (proiectarea) celor doua metode
» Este orientata catre structurarea datelor
e Face apel la reprezentarea fluxurilor de date si a prelucrarilor cu
ajutorul diagramelor

2. Locul SSADM in ciclul de via ta a sistemelor informa tionale

SSADM ofera o serie de definiti i descrieri pentru analiza gi
proiectarea sistemelor informationale. Formatul acestor descrieri asigura o
folosire usoara intr-un proiect planificat, condus si controlat adecvat.

SSADM nu se ocupa cu implementarea si punerea in functiune din
doua motive:

» Considera analiza si proiectarea definitorii d.p.d.v. al calitatii produsului
final
+ Incepéand cu implementarea, mediile hard/soft sunt hotaratoare,aga
incat este greu de conceput metode generale
Presupunem ca& finaintea initiativei creerii unui proiect SSADM,
planul de afaceri, planul de strategie informatica relativ la un sistem
informational si planul tactic s-au creat deja. Formal sau informal, analiza
adecvata a documentelor de mai sus trebuie realizat Thainte de initierea
proiectului SSADM.

! Lector asociat drd. Colegiul Universitar Sf-Gheorghe
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3. Etapele de realizare a sistemului informatic, co  nform SSADM

» Studiul de fezabilitate

« Analiza cerintelor sistemului (analiza sistemului existent)
« Specificarea cerintelor pentru sistemul cerut (solicitat)

« Specificarea sistemului logic

« Proiectarea fizica

Studiul de fezabilitate

- este indicat doar pentru sisteme complexe si foarte severe sub
aspectul cerintelor si performanselor de realizat

« se cauta sa se faca o prima evaluare a sistemului existent ti sa
se defineasca o solutie de principiu pentru realizarea sau
dezvoltarea sistemului informatic

Analiza cerinfelor sistemului (analiza sistemului existent)
are ca scop cunoasterea sistemului fizic existent si identificarea
problemelor precum gi deficientelor acestuia
se recurge la un studiu complex privind activitatile si fluxurile
informationale existente, volumul informatiilor prelucrate si aria de
cuprindere a sistemului informational
pe baza acestui studiu se elaboreaza diagramele de flux de date
(DFD) parcurgand urmatorii pasi:
o Tintocmirea unei liste a documentelor fizice implicate
o trasarea diagramei fluxului documentelor
o verificarea fluxului documentelor
o elaborarea primului nivel al DFD prin enumerarea proceselor
(activitatilor) care vor fi realizate pentru fiecare document gi
includerea acestuia in diagrame
o urmatoarele nivele ale DFD-urilor se realizeaza prin detalierea
proceselor
pe baza studiului realizat, se recurge la analiza sistemului informational
pentru a fundamenta directiile de perfectionare si modernizare ale
sistemului existent si Tntocmirea lui cu un sistem informatic, care sa
permita satisfacerea tuturor cerintelor informationale necesare conducerii

Specificarea cerinfelor pentru sistemul cerut (solicitat)

Activitatile din cadrul acestei etape se realizeaza in mai multi pagi:

se nlatura deficientele privind organizarea sistemului existent

se construieste un model al noului sistem prin modificarea DFD-urilor
logice si a structirii logice a datelor

construirea unui catalog al cerintelor si a entitatilor
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Specificarea sistemului logic

in cadrul acestei etape se recurge la selectarea optiunilor tehnice
care se prezinta beneficiarului. Variantele sunt analizate de beneficiar si in
urma discutiilor purtate se alege o anumitd optiune sau combinatie de
optiuni pentru proiectare. Optiunea selectata este descrisa precizand:

» detalii tehnice referitoare la hardware si software
e modul de lucru al sistemului

» costurile implicate

- trasaturile semnificative ale etapei de proiectare

Totodatd, se vor da informatii privind posibilitdtle de perfectionare,
intretinere si dezvoltare ale sistemului.

Tn urma aprobérii de beneficiar, se va trece la proiectarea logicd de
detaliu a datelor si a prelucrdrilor. Proiectarea datelor va duce in final la
definirea entitatilor ce vor constitui baza informationala de intrare. Proiectarea
procedurilor se face elaborand mai multe schite detaliate ale proceselor.
Proiectarea fizica

Tn cadrul acestei etape se ajunge la realizarea modelului fizic al datelor
si prelucrarilor, precum si la elaborarea programelor. La sfarsit, se redacteaza
documentatia pe baza careia se elaboreaza planul de realizare si testare a
sistemului.

Pentru proiectarea strategiei, SSADM nu e folosibil, in schimb unele
din tecnicile sale poate fi de folos in crearea unor modele (de ex. modelarea
logica, modelarea datelor). In schimb 1n analiza se poate utiliza cu succes.

4. Obiectivele SSADM

Obiectivul SSADM este de a ajuta membrii proiectului in analiza
cerintelor relativ la problemele sistemului informational, precum si pentru
proiectarea optima a cerintelor. Activitatea din cadrul SSADM, este intotdeauna
0 componenta clar definita a proiectului, care are doua aspecte importante:

» Dispune de o initiere de proiect formal, in cadrul careia membrii
proiectului primesc sub forma unui document sarcinile si cerintele

« Dispune de un obiectiv clar, care Tn cea mai mare parte rezulta din
specificatiile fizice ale sistemului

Aceasta specificatie fizica se compune din doua mari parti: planul de
date, care in general terbuie definit cu notiunile unui sistem de gestiune
fizica a datelor, respectiv din planul de prelucrare, care defineste procese
de suport de prelucrare-sistem ce raspunde evenimente-lor din lumea
reala. Prelucrarea trebuie definit amanuntit.
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5. Notiuni cheie si filozofia lui
Notiunile cheie si filozofia SSADM se compune din urmatoarele
elemente:
e Modelul cu trei viziuni, care arata viziunea utilizatorilor despre
prelucrarea sietmului, a evenimentelor de functionare si despre informatii
» Utilizator, functie, modelare de date care defineste rolurile utilizatorilor,
respectiv examineaza interdependenta dintre utilizator gi sistem
* Alternativele de conducere, care evoca posibilitatile de decizie ale
conducerii in cadrul proiectului

6. Modelul viziunii tridimensionale

SSADM este 0 metoda cuprinzatoare, care poseda o filozofie vizibila si
simpla. Metoda ajuta analigtii pentru intelegerea si documentarea domeniilor de
activitate. Acest proces da o imagine din ce in ce mai precisa despre cerinte.
Cerintele se pot analiza din trei unghiuri:

» Functii: ele oglindesc viziunile utilizatorilor despre procesele prelucrare-
sistem relativ la evenimente.

* Evenimente: pot fi evenimente reale ale domeniilor de activitate, sau
evenimente declansate de sistem.

+ Date: sistemul gestioneaza date si le intretine, pentru a asigura
functionalitatea lui

Cerintele terbuiesc definite din toate cele trei perspective, ignorarea
oricareia conduce la neasigurarea in totalitate a cerintelor-sistem.

Baza SSADM relativ la cele trei viziuni:

* Modelul logic al datelor informationale(modelul logic al datelor)

* Procese, baze de date si modelul de corelatie intre elementele
externe (modelul procesual al datelor)

* Modelul de descriere a evenimentelor (modelul eveniment)

Mai simplu aceasta inseamna, ca o structura de date idealda nu
valoreaza mult, daca functionalitatea descrisa in planul de proiect nu cuprinde
si posibilitatea creerii, modoficarii, utilizarii ulterioare a datelor. Datele n sine,
fara posibilitatile de prelucrare, nu ofera informatii.

Pe de alta parte, un plan de sistem amanuntit, bogat in functii este
inutilizabil, daca structura datelor nu este corespunzatoare sau nu este
gestionabil. Un proces de prelucrare, care nu poseda “materie prima”, nu
functioneaza.

Daca atat planul de date, cat si functionalitatea sunt bine proiectate,
probabil nu vor satisface asteptarile utilizatorilor, daca prelucrarile sistemului
au fost create fara o cunoastere a evenimentelor din lumea reald. Un
sistem fara evenimente, este inchis si satisface doar necesitatile proprii, nu
si domeniile de activitate. SSADM are nevoie de cunoasterea ordinii stricte
a declansarii evenimentelor pentru a asigura prelucrarea adecvata a
sirurilor de evenimente.
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Aturile acestei conceptii sunt:

* Examineaza cerintele utilizatorilor, din ce in ce mai amanuntit

e Cele trei viziuni formeaza un intreg si verifica reciproc corectitudinea
fiecaruia

» Specificatia care se creaza, asigura baza refolosirii i un sprijin
pentru un spectru larg al functiilor utilizatorilor

7. Structura SSADM

Structura este de o constructie ierarhica, deci urmaregte si pentru
sine viziunea de sus in jos(top-down). SSADM este impartit in module,
modulele Tn segmente, acestea in pasi, pasii in sarcini. Tehnicile amintite
mai sus se leaga de sarcini, exprimand clar cu ce metoda trebuie realizat
sarcina.

SSADM

Modul

Segment

Pas

A 4

\ 4

Input Sarciri Produs

Tehnia
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Modulele respectiv segmentele sunt urmatoarele:
e Modulul de analiza-fezabilitate (FP)
* Modulul de analiza-cerinte (RA)
* Modulul de specificatii al cerintelor (RS)
* Modulul logic al specificatiei de sistem (LS)
* Modulul fizic al proiectarii de sistem(PS)

Deci SSADM se compune din 5 module si 7 segmente. Modulele nu
sunt numerotate, numerotarea segmentelor incepe cu 0 (datorita faptului ca
segmentul care se ocupa cu analiza de fezabilitate nu este obligatoriu in
SSADM)

8. Analiza in SSADM

Dintre modulele SSADM al doile si al treile se ocupa de analiza.
Aceste doua module inseamna trei segmente de proiectare. Ei nu urmeaza
unu dupa altul ci formeaza o structura bine definita:

Analiza | Variante ale || Definirea
situgiel | planului de cerintelor
actuale sistem

9. Proiectarea in SSADM
Ultimele doua module din SSADM se ocupa de proiectare. Aceste doua
module inseamna trei segmente de proiecatre. Si ei formeaza o structura
bine definita:

Variant a
tehnicii de
sistem

»| Proiectarea fizit
»| asistemului

Proiectarea
logica a
sistemului
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10. Modelul structurat al SSADM

Metodologia SSADM se poate descrie din trei puncte de vedere,
definind ce trebuie creat, cand si cum. La prima intrebare descrierile produs
SSADM dau raspuns. La a doua modelul structurat, iar la al treilea descrierile
tehnice.

modul
Structud segment
pas
Cand ? sarciri
A
A
Descrieri de produs Tehnici
Ce~? Cum?

Modelul structurat descrie ce fel de activitati trebuiesc desfasurate
in cadrul metodei, si cu ce fluxuri de produse sunt legate activitatile.
Reprezentarea lor se compune dintr-un sir de grafice construite ierarhic,
care reprezinta module, segmente si pasi.

Modelul structurat:

» Modulul de analiza-fezabilitate (FS)
« 0. segment: Decizia fezabilitatii
o 010. pas: Pregatirea pentru analiza realizabilitatii
o 020. pas: Definirea problemei
o 030. pas: Alegerea alternativelor de realizabilitate
o 040. pas: Crearea studiului de realizabilitate
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« Modulul analizei de sistem (RA)
« 1. segment: Examinarea situatiei actuale
o 110. pas: Selectarea cadrului analizei
120. pas: Examinarea cerintelor si definirea lor
130. pas: Examinarea proceselor actuale
140. pas: Examinarea sarcinilor actuale
150. pas: Logicizarea serviciilor actuale
o 160. pas: Examinarea rezultatelor analizei
« 2. segment: Selectarea alternativelor organizarii de sistem
o 210. pas: Definirea alternativelor organizarii de
sistem
o 220. pas: Selectarea alternativelor organizarii de
sistem
« Modulul specicatiei cerintelor (RS)
« 3. segment: Definirea cerintelor
o 310. pas: Definirea proceselor sistemului dorit
320. pas: Crearea modelului de date al sistemului dorit
330. pas: Definirea functiilor sistemului
340. pas: Validarea modelului de date dorit
350. pas: Crearea prototipurilor de specificatii
360. pas: Definirea procesului de prelucrare
370. pas: Finalizarea obiectivelor de sistem
o 380. pas: Insumarea specificatiilor cerintelor
« Modulul logic al specificatiei de sistem (LS)
« 4. segment: Alegerea alternativelor tecnicii de sistem
o 410. pas: Crearea alternativelor tecnicii de sistem
o 420. pas: Selectarea alternativelor tecnicii de sistem
- 5. segment: Proiectarea logica a sistemului
o 510. pas: Definirea dialogurilor utilizator
o 520. pas: Proiectarea prelucrarilor de modificare
o 530. pas: Definirea prelucrarilor de interogare
o 540. pas: Efectuarea planului de sistem logic
« Modulul fizic al specificatiei de sistem (PS)
- 6. segment: Proiectarea logica a sistemului
o 610. pas: Pregatirea proiectarii fizice
o 620. pas: Efectuarea planului de date fizice
o 630. pas: Ordonarea elementelor de realizabilitate
functionale
640. pas: Optimizarea planului fizic al datelor
650. pas: Crearea functiilor specificatiilor
660. pas: Corelarea relatiei data — actiune
670. pas: Crearea planului fizic

(0]
0
(0]
(0]

O O 0O O 0O

O O OO
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11. Tehnicile SSADM
Tehnicile descriu, cum trebuie executate Tn structura SSADM
sarcinile primite. Acestea sunt acele metode, care in cadrul structurii
determina metodologia, inclusiv specificatiile produselor create.
SSADM cuprinde in jur de zece tecnici. Ele se impart in doua grupe:
e Cele care se bazeaza pe diagrama
e Cele care nu se bazeaza pe diagrama
Pornind de la faptul ca obiectivul fundamental al SSADM este sprijinirea
comunicatiei necesare dezvoltarii sistemului, de multe ori folosegte posibilitati
grafice. Sunt multe tecnici care folosesc diagrama sau diagrame. De aceea
spunem despre ele ca se bazeaza pe diagrame pentru ca este vorba doar
de diagrame. Diagrama contine o serie de informatii, care nu se poate preciza
pe diagrama, deci fiecarei diagrame este atasat un sistem de informatii.

Tehnici:
* Analiza fezabilitatii
» Definirea cerintei
* Modelarea procesuala a datelor (AFD)
- logica
- fizica

Modelarea logica a datelor
» Realizarea alternativelor organizarii de sistem
» Definirea functiilor

- definirea structurii /O
* Analiza relationala
e Proiectarea prelucrarii logice

- proiectarea interogarilor logice

- proiectarea prelucrarii de intretinere
* Realizarea prototipurilor de specificatii

Modelarea evenimentelor specifice
- diagrama intamplarilor specifice (ETD)
- diagrama eveniment (EHD)
Modelarea cailor

» Proiectarea dialogurilor

- definirea cerintelor pentru dialog

- proiectarea dialogului

- proiectarea meniului
» Realizarea alternativelor tecnicii de sistem
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12. Produsele SSADM

Aici putem vorbi despre structura produs, intr-un mediu mai larg al
dezvoltarii bazate pe SSADM, precum si despre descrierea principalele
produse SSADM.

Structura produs
Contine descrierea modelului, care aratd cum se compune documentatia
completa din produsele create in timpul proiectului, Tn procesul de analiza
si proiectare cu ajutorul SSADM. Modelul defineste multimea si utilizarea
produselor. Un proiect poate crea mai multe produse decat cele descrise,
dar mai putine in general nu. Fiecare produs are un obiectiv, de aceea
abandanorarea oricareia trebuie justificat de catre conducerea proiectului.
Structura constructiei de produs descrisa creaza un model “omologat”
Structura descrisa ca exemplu presupune ca proiectul acopera totul de la
inceput pana la finalizarea lui. In general aceasta se atinge prin trei
subproiecte: analiza de fezabilitate, examinare completa si dezvoltarea de
sistem.
Modelul se bazeaza pe produse, care sunt organizate in structuri
ierarhice:
» Structura superioara de constructie sistem
» Constructia produselor de conducere
» Constructia produselor tehnice
» Constructia produselor care asigura calitateta
* Analiza cerintelor
» Specificatia cerintelor
» Specificatia logica de sistem
* Planul fizic de sistem
» Descrierea serviciilor actuale
e Planul logic de sistem

Insiruirea produselor

e Modelul procesual al datelor

* Regquli de dezvoltare

* Indicator de mediu

» Conventie de nume

* Grafic de date inferioara

» Atribute, descrieri elemente de date

+ Descrierea structurii de date I/O

» Structuri de date 1/O(pentru toate functiile)
» Garfic al structurii I/0O

» Descrieri I/0
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Descrierea procesului elementar
Tabelul evenimentului elementar
Descrierea prelucrarilor amanuntit
Tabel cu functiile utilizatorilor
Descrierea functiilor

Descrierea serviciilor actuale
Descrierea relatiilor

Specificatia cerintelor

Analiza cerintelor

Modelul logic al datelor

Drumul interogarilor

Alternativele de realizabilitate

Studiu de realizabilitate

Grafic de structura generala SSADM
Descrierea mediului tehnic
Alternativa organizarii de sistem ales
Alternativa tehnicii de sistem ales

13. Principalele avantaje ale SADM:

prezinta o abordare simpla a problemelor prin viziunea utilizatorului
oferd flexibilitate mare Tn analiza si proiectare

permite implementarea usoara a sistemului

documentatia de sistem este extrem de sugestiva, completd si e
aproape n intregime redata sub forma grafica.
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PROVIZIOANE VERSUS DATORII
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ABSTRACT: Finantarea intreprinderilor se realizeaza din doud mari surse: capitalurile
proprii si datoriile contractate. In lucrarea de fata se insistd asupra datoriilor si
provizioanelor - care de fapt sunt tot datorii, insd ceva mai speciale, deoarece au
exigibilitate incerta din punctul de vedere al sumei si datei aferente -, incercandu-se o
analiza comparativa a acestora.

“Nevoile speciei umane sunt simple: procurarea hranei, gasirea unui
ad&post si evitarea aparitiei datoriilor in bilanf®. Oricat de mult ne-am dori
sa ne “ferim” de datorii, pdna la urma inevitabilul se produce. Teoriile
economice clasice chiar recomanda finantarea prin datorii, mai ales in
cazul intreprinderilor ce activeaza intr-o economie hiperinflationista.
Datoriile reprezintd “obligatii actuale ale intreprinderii, rezultate din
evenimente trecute si prin decontarea carora se asteapta sa rezulte o iesire
de resurse care sa incorporeze beneficii economice”.* Se utilizeaza doua
criterii principale de clasificare a datoriilor, si anume: in functie de gradul de
exigibilitate, datoriile se impart in datorii curente si datorii pe termen
lung(non-curente), dupa includerea in bilan{, datoriile sunt recunoscute in
bilant si datorii in afara bilantului. Contractele executorii nu genereaza
datorii in bilant, fiind reprezentate de acele contracte ce angajeaza plati
numai in momentul in care vor fi generate/incasate beneficiile viitoare.

In Standardele Internafionale de Contabilitate, provizioanele sunt
definite ca find datorii cu exigibilitate incerta din punct de vedere al datei
sau a sumei aferente, denumirea generica de provizion referindu-se la
provizioanele pentru riscuri  si cheltuieli (rezerve constituite pe seama
cheltuielilor ce vizeazad acoperirea pierderilor sau cheltuielilor viitoare posibile
si sigure, dar nedeterminate, la data inchiderii exercitiului financiarS). Deci,
elementele de incertitudine relative la provizioanele pentru riscuri si
cheltuieli se referd la mérimea si data survenirii riscului sau datoriei. Cele
mai frecvent intélnite provizioane pentru riscuri si cheltuieli sunt cele pentru:
litigii, garantiile acordate clientilor, cheltuieli de repartizat pe mai multe
exercitii, pierderi de schimb valutar, i alte provizioane. Utilizarea provizioanelor

! Asistent universitar doctorand, Facultatea de Business, Universitatea “Babes-Bolyai”
? Studenta an IV, Facultatea de Business, Universitatea “Babes-Bolyai”

® Cotidianul American Forbes

* Cadrul general de intocmire si prezentare a situatiilor financiare , par. 60

® Directiva a IV-a a Comunitatii Economice Europene
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pentru riscuri si cheltuieli se realizeaza numai pentru scopul pentru care a
fost recunoscut initial. Cheltuielile si veniturile privind provizioanele privesc
cele trei momente in cadrul existen fei acestora:

- constituirea provizioanelor pentru riscuri si cheltuieli cand are loc
recunoagterea unei datorii/provizionul pentru riscuri si cheltuieli;

- ajustarea marimii provizioanelor cand are loc fie recunoasterea unui
provizion suplimentar si a unei cheltuieli, fie reducerea unui provizion
deja existent si recunoasterea unui venit;

- anularea provizioanelor pentru riscuri si cheltuieli se realizeaza atunci
cand acestea raman fara obiect sau conform IAS 37 " Provizioane, datorii
si active contingente"atunci cand necesitatea unei iesiri de resurse nu mai
este probabild. Provizioanele reglementate prin norma IAS 37 se refera
numai la provizioanle ce figureaza in pasiv, provizioanele pentru
depreciere fiind tratate in norma IAS 36.

Demn de retinut este si faptul cé existé o distinctie intre provizioanele
pentru riscuri  gi cheltuieli si cheltuielile de plata cunoscute si sub numele
de "datorii provizionate" (datorii clar precizate).®

Reglement arile anglo-saxone referitoare la provizioane sunt mult
mai restrictive fatd de cele continentale (franceze) . In abordarea traditionala
francezd a provizioanelor sunt retinute doua criterii esentiale si anume:
evenimentul survenit pe parcursul exercitiului si caracterul probabil al
riscului, al pierderii sau cheltuielii. Spre deosebire de aceasta, abordarea
anglo-saxond are ca scop precizarea de dispozitii cat mai generale despre
provizioane, pentru a evita riscul contabilizarii in mod diferit a provizioanelor
de catre intreprindere, cautand totodata sa asigure comparabilitatea
informatiilor esentiale intreprinderilor, care fac apel la piata financiara.

Necesitatea si utilitatea provizioanelor se referéd la faptul ca prin
provizioane: se contracareaza riscurile la care intreprinderea este supusa
in mediul sdu economic, tempereazd excesul de zel al actionarilor in
distribuirea dividendelor, obtinerea prin contabilitate a unei imagini fidele a
pozitiei financiare si a performantelor intreprinderii, incurajeazd anumite
domenii de activitate .

latd o prezentare paraleld a provizioanelor in structurile situatiilor
financiare specifice diferitelor tari din Comunitatea Europeanad (exemplul
francez fiind considerat etalon)’:

®1AS 37, paragraful 10, dupa Standardele Internationale de Contabilitate 2000,
Editura Tribuna Economica, Bucuresti, 2000

’ Prelucrat dupa Popa I.E., “Mecanismul financiar-contabil al provizioanelor”, pag. 204
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PROVIZIOANE PENTRU PROVIZIOANE PEI\FFSFYLIJZFL?SA&\IEM
DEPRECIERI REGLEMENTATE S| CHELTUIELI

DA NU DA NU DA NU

Romania, - Romania, - Romania, -

Franta Franta Franta

Romania - - Romania (cf. | Romania (cf. -

(cf. reglementéri- | reglementéri-

reglementa lor lor

rilor armo- armonizate) armonizate)

nizate)

Standardele
Internationale
de
Contabilitate

Standardele
Internationale
de
Contabilitate

Standardele
Internationale
de
Contabilitate

Germania

Germania

Germania

Belgia, UK

Belgia, UK

Belgia, UK

Provizioanele indeplinesc un dublu rol: economic si financiar. Rolul
economic se refera la faptul ca prin provizioane are loc atét o prezentare a
elementelor de activ la valoarea nominald, iar a elementelor de pasiv la
valoarea maximald, cat si transferul de cheltuieli de la un exercitiu la altul. In
ceea ce priveste rolul financiar al provizioanelor, acesta e ilustrat prin
posibilitatea mentinerii capitalurilor. Pe langa aceste doud roluri, provizioanele
mai au si un rol fiscal, si anume: provizioanele, in special cele reglementate,
joaca rol de parghie fiscald in dezvoltarea anumitor segmente de activitate
sau in protectia mediului ambiant, si permit obtinerea de avantaje fiscale
din constituirea lor.

In ceea ce priveste evaluarea provizioanelor , acestea vor fi
recunoscute la valoarea care reprezintd cea mai buna estimare a
cheltuielilor pentru stingerea datoriei, utilizdndu-se atat informatiile
anterioare ce se referd la fenomene similare cat si previziuni pentru
perioadele viitoare. In situatia in care nu mai este probabild iesirea de
resurse pentru stingerea obligatiei, provizionul este anulat. De asemenea,
evaluarea unui provizion poate sd fie efectuatd prin expertize sau ca
urmare a experientei capdtate cu ocazia estimarii unor riscuri similare.

In cazul recunoa sterii datoriilor se tine cont de urmatoarele
criterii; probabilitatea unei iesiri de resurse, purtatoare de beneficii
economice si credibilitatea evaluarii (datoriile luate in considerare sunt
obligatile actuale apé&rute ca urmare a unor evenimente trecute).
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Evaluarea datoriilor se face in patru momente principale si anume:
recunoastere initiald (valoarea nominald sau la valoarea actualizatd),
evaluarea la inventariere (valoarea de inventar sau valoarea actuald a
elementelor componente ale bilantului), evaluarea in bilant si la decontare.®
La intocmirea situatiilor financiare, valoarea de inventar a datoriilor se
compard cu valoarea de intrare => eventuale deprecieri de valoare sub
forma provizioanelor.

Intre provizioane gi datorii existd asemandri (in conditiile in care
termenul “provizion” este privit in acceptiunea de provizion pentru riscuri Si
cheltuieli), deosebirile dintre ele referindu-se la modul de recunoastere,
evaluare si clasificare al acestora. De asemenea, e important de retinut
faptul ca intre provizioane si datorii contingente exista deosebiri®:

. » Cauza: evenimente trecute: —— datorii, provizioane,

datorii contingente
Certa: datorii
—»Exigibilitate

Incerta: provizioane,
datorii contingente

Pot fi estimate rezonabil:
provizioane
——®Caracteristici Evaluare

Nu pot fi estimate rezonabil: datorii,
contingente

lesiri de resurse: datorii, provizioane
—» Efecte

lesiri conditionate: datorii contingente

datorii,

Sunt recunoscute in bilant: datorii,
provizioane

L Recunoastere
Nu sunt recunoscute: datorii,

contingente

8 OMF nr. 94/2001 pentru aprobarea Reglementarilor contabile armonizate cu
Directiva a IV-a a Comunitati Economice Europene si cu Standardele
Internationale de Contabilitate

® Prelucrat dupa Popa I.E., “Mecanismul financiar-contabil al provizioanelor”, pag. 15
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IAS 37 distinge:

* provizioane , care sunt recunoscute ca datorii (obligatii curente

care genereazda scaderea resurselor intreprinderii);

 datorii contingente , care nu sunt recunoscute ca datorii deoarece
sunt fie obligafii posibile, dar pentru care trebuie s& se confirme daca
intreprinderea are o obligatie curentd, fie sunt obligafii curente care nu
indeplinesc criteriile de recunoastere (nu pot fi estimate rezonabil sau nu vor
genera reduceri de resurse). Ele apar in urma unor evenimente trecute a céror
existenta e confirmatd numai de aparitia/neaparitia evenimentelor viitoare
incerte, necontrolate de intreprindere.

In sens larg, toate provizioanele sunt contingente, deoarece sunt
incerte din punct de vedere al exigibilitatii sau valorii. Totusi, Tn cazul
prezentului standard, termenul "contingent" este folosit pentru datorii si
active ce nu sunt recunoscute, deoarece existenta lor va fi confirmatéa
numai de aparitia sau neaparitia unuia sau mai multor evenimente viitoare
incerte, ce nu sunt in totalitate sub controlul intreprinderii. In plus, termenul
"datorie contingentd" este utilizat pentru datoriile care nu indeplinese
criteriile de recunoastere.

Recunoagterea datoriilor gi a provizioanelor in bilant poate antrena
recunoasterea in contul de profit si pierdere a unor cheltuieli, exceptie
facand datoriile contingente.

Spre deosebire de datorile contingente, provizioanele sunt
recunoscute in bilant. Un provizion se inregistreaza (este recunoscut ) numai
cand intreprinderea trebuie sa faca fatd unei obligatii curente legale sau
implicite generate de un eveniment anterior ce poate genera iesiri de
resurse pentru stingerea obligatiei estimate credibil. Obligafia legala
decurge din dispozitile legale, jurisprudenta sau contractele incheiate cu
partenerii, pe cand implicafile implicite au la baza cutuma in relatile
intreprinderii cu partenerii sau angajamentele facute fie si declarativ fata de
acestia.

Desi provizioanele sunt clasificate drept datorii, acestea au un caracter
special datoritd incertitudinii cu privire la momentuL si valoarea cheltuielilor
viitoare implicate in stingerea datoriei. Provizioanele pot fi generate de
obligatfii juridice sau implicite.

Provizioanele se pot distinge de alte datorii, cum ar fi datoria din credite
comerciale sau datorii recunoscute, dar neplatite, datoritd factorului de
incertitudine legat de exigibilitatea sau valoarea viitoarelor cheltuieli necesare
stingerii datoriei. Spre deosebire de acestea:

a) datoriile din credite comerciale constituie obligatii de platd a bunurilor
sau serviciilor ce au fost primite de la sau expediate de furnizori si care
au fost facturate) sau a céaror platd a fost convenitd la mod oficial cu
fumizorii;
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b) datoriile recunoscute, dar neplatite sunt angajamente de platd pentru
bunuri si servicii care au fost primite de la sau expediate de furnizori, dar
care nu au fost incé platite sau nu s-a convenit oficial asupra platii lor cu
furnizorul. In aceasta categorie sunt incluse gi salariile datorate angajatilor
In categoria altor tipuri de provizioane  intréa:

a) Contractele oneroase sunt contracte ce dau nastere la costuri inevitabile
de onorare a unei obligatii care depasesc beneficile economice asteptate.
De exemplu, o intreprindere utilizeazé profitabil o fabrica pe care a tnchirirat-
0 printr-o operatie de leasing.

b) Provizioanele de restructurare  sunt contabilizate numai atunci cand
criterile generale de contabilizare a provizioanelor sunt indeplinite. OMF
94/2001 a prevazut un cont special: 1514 "Provizioane pentru restructurare”.
In aceasta situatie provizioanele trebuie recunoscute la valoarea bruté si vor
include numai costurile directe referitoare la restructurare, adica acele
costuri generate de procesul de restructurare, care nu sunt legate de
continuitatea activitatii intreprinderii. '

c¢) Provizioanele reglementate nu decurg din aplicarea principiilor contabile
si au “caracter de rezerve neeliberate definitive de impozit’**, mecanismul
de creare si reluare fiind similar celorlalte provizioane, pentru deprecieri si
pentru riscuri si cheltuieli.

O intreprindere nu trebuie sa& contabilizeze o datorie eventuald (Ci
trebuie s-o indice, exceptie fadcand situatia in care probabilitatea unei iesiri de
resurse generatoare de avantaje economice este micd), si nici un activ
eventual (ci trebuie sa furnizeze o informatie referitoare la un active eventual,
cand intrarea de avantaje economice e micd). Legatura dintre datoriile
eventuale si provizioane se reflectd prin faptul ca toate provizioanele au un
caracter eventual, deoarece scadenta lor sau marimea lor e nesigura.

In concluzie, in lucrarea de fata s-a incercat o trecere in revista a
principalelor aspecte legate de datorii (recunoastere, evaluare, clasificare),
provizioane (necesitate/utilitate, rol, evaluare, reglementarile anglo-saxone/
franceze), finalizandu-se cu o analizd comparativa a acestora.
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OBLIGATIUNILE - SURSA DE EXTERNA DE FINANTARE

IUSTIN ATANASIU POP?

ABSTRACT. Bonds - an External Source of Financing .The paper attempts to
present the main caracteristic of bonds and their advantages in the development of
a company.

1. Definirea conceptului de obligatiune

Obligatiunile sunt definite in literatura de specialitate ca valori
mobiliare negociabile, care confera detinatorului calitatea de creditor.
Aceasta calitate ii da dreptul de a incasa de la emitent dobanzile aferente
sumei imprumutate. Dobanzile sunt platite periodic; la scadenta sau
maturitatea certificatului. La finalul contractului investitorul isi redobandeste
intreaga suma data cu imprumut.

Emiterea de obligatiuni reprezinta o cale de finantare a activitatii
societatilor comerciale, a statutlui si unitatilor teritoriale, prin atragerea si
punerea in circulatie a unei parti din resursele financiare disponibile in
societate.

Emitentul de obligatiuni se obliga a plati atat dobanzile cat si
valoarea obligatiunii la scadenta ei si raspunde patrimonial de indeplinirea
contractului de creditare.

2. Clauzele obligatiunii

Obligatiunea se prezinta ca un document oficial in care sunt
stipulate clauzele contractului de creditare. Pe langa clauzele general
valabile valorilor mobiliare, obligatiunea — ca si contract de creditare,
prezinta o serie de clauze specifice unui astfel de contract.Diversitatea de
conditii in care activeaza firma emitenta determina elaborarea unor clauze
specifice care pot fi adaugate la cele prezentate mai jos:

Valoarea nominala cea inscrisa pe fata documentului — aceasta
reprezinta suma imprumutata, suma pe care emitentul se angajeaza sa o
plateasca investitorului la data maturitatii obligatiunii.

Dobanda nominala este stipulata in forma procentuala si este plata
pe care emitentul urmeaza sa o efectueze detinatorului obligatiunii pentru
suma imprumutata. Platile au loc la date fixe de regula bianuale, numite
termene de scadenta ale dobanzii prin prezentarea de catre detinator a
cupoanelor de plata.

! Asist. univ. drd., Facultatea de Business, Universitatea Babes-Bolyai, Cluj-Napoca
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Datele obligatiunii includ: data emisiunii la care emitentul pune
obligatiunile in vanzare; datele de plata a dobanzii anuale sau scadenta
dobanzii; data maturitatii obligatiunii, cand imprumutul acordat devine
scadent si emitentul trebuie sa returneze investitorului suma imprumtata.

Administratorul — garant  este societatea de valori mobiliare care
asista societatea in emiterea obligatiunilor, o reprezinta in cadrul
sindicatului de plasament si garanteaza investitorilor onoarea contractului
de catre emitent. In cazul neonorarii contractului, administratorul valorifica
colateralul avansat de emitent drept garantie sau procedeaza la punerea
emitentului in stare de faliment.

Locul de transfer al titlului de proprietate este sediul agentului
depozitar care tine evidenta certificatelor de valoare si cumparatorul se
prezinta pentru a primi obligatiunile originale emise pe numele sau.

Clauza de revocare / rascumparare permite emitentului sa revoce
obligatiunile emise prin rascumpararea lor de la detinatori, inainte ca ele sa
ajunga la termenul de maturitate. De obicei, revocarea are loc cand
dobanda zilei scade sub nivelul dobanzii nominale. Obligatiunile deja emise
devin nerentabile comparativ cu noile posibilitati de finantare ale
emitentului, folosind dobnda mai scazuta a zilei. Prin aceasta clauza,
emitentul isi rezerva dreptul de a cere tuturor, sau numai unei parti a
detinatorilor sa depuna obligatiunile la sediul administratorului, pentru plata
lor. Contractul de imprumut se considera incheiat. Pentru a-si procura banii
necesari rascumpararii, de cele mai multe ori emitentul procedeaza la o
noua emisiune de obligatiuni, la dobanda scazuta a zilei. Procedeul poarta
denumirea de refinatare a emisiunii  si se poate aplica tuturor tipurilor de
obligatiuni. Pretul de rascumparare , a obligatiunilor este format din
valoarea lor nominala, pus dobanda acumulata de la ultima plata si
premiul de rascumparare, in cazul cand pretul obligatiunilor pe piata este
peste valoarea lor nominala. Unele clauze mentioneaza mai multe preturi
de rascumparare pentru acelasi tip de obligatiune, in functie de data la care
se exercita revocarea.

Clauza de protejare a investitorului  stabileste perioada de timp in
care emitentul nu-si poate exercita dreptul de revocare a obligatiunilor. In
practica, pentru obligatiunile revocabile scadente in 20 de ani, clauza de
protejare a investitorului stabileste ca emitentul isi poate exercita dreptul de
revocare numai dupa cel putin 10 ani de la data emisiunii.

Clauza returnarii imprumutului la o data premergato are
maturitatii. Investitorul poate pretinde plata la valoarea nominala, a
obligatiunilor detinute, in orice moment premergator scadentei, daca
dobanda zilei in crestere depaseste un nivel plafon al variatiei dobanzii
nominale specificata in contract.
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Clauza restrictiva conditioneaza realizarea obiectivului investitiei
de o singura sursa financiara. Emitentul nu poate contracta credite
aditionale pentru acelasi obiectiv.

Convertibilitatea reprezinta actiunea prin care la cererea oricaruia
dintre contractanti, obligatiunea se schimba cu alte certificate de valoare
ale aceluiasi emitent. Desi aplicabila oricarui tip de obligatiuni, clauza este
inclusa mai des in contractele obligatiunilor emise de corporatii. Pretul de
conversie este pretul prestabilit al actiunilor comune la care se efectueaza
conversia obligatiunilor. Pretul de conversie este stabilit la emisiune, fara a
se lua in considerare evolutia ulterioara a pretului celor doua tipuri de
certificate. Raportul dintre valoarea nominala a obligatiunii si pretul de
conversie este denumit rata de conversie. Ea indica numarul de
obligatiuni obtinute de investitor la conversia unei obligatiuni.

Clauza de modificare a conditiilor contractuale, specifica numai
obligatiunilor emise de corporatii, conditioneaza decizia de modificare a
contractului de creditare de aprobare cu majoritate absoluta (3/4) de voturi
in adunarea generala a actionarilor.

Clauza de asigurare in caz de neplata prevede ca la data cand
emitentul nu efectueaza plata la zi, intreaga suma luata cu imprumut si
dobanzile aferente devin in mod expres scadente. La aceeasi data, fara a fi
nevoie de decizie juridica, administratorul — garant trece automat la
executarea silita a contractului de imprumut.

Este necesar sa mentionam in mod expres ca o obligatiune nu
cuprinde in mod necesar absolut toate clauzele enumerate mai sus.
Includerea sau nu a unor clauze in contractul de creditare depinde de
rezultatul negocierilor dintre emitent, administrator si sindicatul bancar.

3. Tipuri de obligatiuni

Exista trei feluri de obligatiuni:

1. Obligatiunea la purtator nu indica numele investitorului si de aceea
prezinta nesiguranta pentru detinator; odata pierduta sau furata,
dreptul de proprietate asupra ei nu poate fi dovedit.

2. Obligatiunea nominalizata poarta numele detinatorului si este
prevazuta cu un spatiu de andorsare in cazul vanzarii. Noul ei
proprietar se prezinta cu obligatiunea andorsata la agentul depozitar
pentru a i se emite o alta obligatiune la purtator purtand propriul sau
nume.

3. Obligatiunea inregistrata sau contabila nu are forma fizica; ea exista
numai in documentele contabile ale emitentului, posesorul — investitor
primind numai confirmarea scrisa atestand posesia documentului
respectiv.a contractului de imprumut. Obligatiunile sub forma
inregistrata sunt specifice celor emise de catre stat.
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Tipul obligatiunilor:

Obligatiuni garantate cu un bun material — denumit colateral — avand
titlu numele colateralului. Din punct de vedere juridic, colateralul trebuie
sa fie “un bun curat”, adica proprietatea asupra sa sa fie sigura si
verificabila si sa nu fie grevata de alte imprumuturi, ipoteci sau datorii.

(a) Obligatiuni imobiliare au drept colateral un imobil aflat in
posesia emitentului. Obligatiunile mobiliare inchise implica
angajamentul ferm al emitentului de a utiliza bunurile imobiliare
colaterale exclusiv pentru acoperirea debitului pe care |l
garanteaza. Obligatiunile imobiliare deschise lasa emitentului
libertatea de a garanta mai multe emisiuni prin acelasi colateral.
Deci, in caz de neplata, debitele garantate vor fi platite din
valorificarea aceluiasi imobil colateral. Obligatiunile imobiliare
inchise ofera investitorului mai multa siguranta decat cele
deschise.

(b) Obligatiuni garantate de capital fix sau material rulant sunt
fregvent utilizate de corporatii pentru finantare initiala sau pentru
redotare — modernizare. Procesul emiterii lor se desfasoara
astfel: corporatia avanseaza 10-15% din valoarea capitalului fix
sau a materialului rulant necesar; restul sumei este finantat printr-
0 emisiune de obligatiuni garantata chiar de mijloacele
achizitionate, care devin astfel colateral. Pana la data scadenta,
titlul de proprietate asupra bunului achizitionat in acest mod este
detinut de administrator, care il “da in folosinta” emitentului. In
caz de neplata, emitentul pierde totul, adica avansul, dobanzile
platite, ca si bunurile — colateral.

Obligatiuni emise pe baza onoarei si a increderii emitentului, cunoscute
si sub numele de obligatiuni negarantate, pentru a caror emitere sunt
suficiente integritatea si bunul renume de care se bucura emitentul in
industria bancara. Plata dobanzii si a imprumutului nascut din
emisiunea de obligatiuni nu pot fi amanate, ca in cazul imprumuturilor
bancare. Daca obligatiunile au fost emise pe baza onoarei si a
increderii, neplata la timp pune emitentul in mod expres in situatia de
faliment si administratorul emisiunii confisca si valorifica proprietatea
emitentului fara a mai fi nevoie de interventia organelor juridice.

4. Convertibilitatea obligatiunilor in actiuni

Efecte conversiei obligatiunilor in actiuni:

e conversia obligatiunilor in actiuni stinge datoria emitentului fata
de investitor, prin transformarea debitului in proprietate
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* sursa actiunilor destinate conversiei este stocul de actiuni
aprobate, dar inca neemise, de care dispune intreprinderea.
Concomitent cu conversia obligatiunilor sale in actiuni,
investitorul devine coproprietar in intreprinderea emitenta.
Actionarii mai vechi nu-si pot exercita dreptul de preemtiune
asupra actiunilor nou emise, care acopera valoarea
obligatiunilor convertibile.

* Proprietate detinuta de actionari se dilueaza prin punerea in
circulatie a acestui numar suplimentar de actiuni.

Avantajele obligatiunilor convertibile:

» Investitorul in actiuni convertibile are un venit asigurat atat timp
cat compania este solvabila. Venitul nu-i este afectat de
scaderea pretului actiunilor, intrucat isi incaseaza dobanda
periodic, iar la scadenta, imprumutul.

e In cazul falimentului, tot el are prioritate la plata debitului, in
defavoarea altor creditori si actionari

e Daca pretul actiunilor creste, obligatiunea convertibila intr-un
numar fix de actiuni dobandeste o valoare potentiala mai mare
decat valoarea sa par. Putem spune ca obligatiunile convertibile
au un potential de crestere a valorii egal cu cel al actunilor
comune, dar fara riscul propriu acestora.

Raportul dintre pretul de piata al obligatiunii si rata de conversie
mentionata in clauza este denumit pret de paritate . Pretul de paritate
actualizeaza pretul obligatiunii exprimat in actiuni convertibile si indica
pierderea sau castigul care revine investitorului pe o actiune obtinuta prin
conversie.

Diferenta cu semn pozitiv dintre pretul de paritate si pretul d
conversie se numeste premiu de conversie si este suma platita de
emitent investitorului pentru a efectua conversia in actiuni a unei obligatiuni
apreciate pe piata certificatelor de valoare.

5. Cotarea obligatiunilor la bursa

Pretul obligatiunilor variaza zilnic, in functie de cererea si oferta de
pe piata valorilor mobiliare. In vederea informarii unei mase cat mai largi de
investitori, variatiile preturilor sunt publicate in presa, sub forma de cotatii.
La bursa de valori, tranzactiile sunt permanent afisate pe ecrane
electronice, alaturi de volumul si pretul tranzactiilor.

Cotatia unui tip de obligatiuni indica preturilor de tranzactie intr-un
anume moment al zilei.Pretul de tranzactie are doua valori:
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e pretul cererii , pret maxim la care banca sau agentul principal
care comercializeaza tipul respectiv de obligatiuni se ofera sa le
cumpere

» pretul ofertei , pret maxim la care banca sau agentul principal
care comercializeaza acest tip de obligatiuni le ofera spre vanzare

Diferenta dintre cele doua preturi se numeste distributie sau
desfasurare a profitului  si reprezinta comisionul minim acceptat de banca
sau agent pentru acoperirea cheltuielilor.

Indicatorul mediu — sintetic.  Datorita importantei domeniului care-|
finanteaza si interactiunii dintre ramuri sau industrie, variatia de pret ale
unor obligatiuni specifice domeniului determina in mare masura variatia
preturilor celorlalte emisiuni de obligatiuni si sunt luate ca barometru al
situatiei economice. Elaborarea unui indicator mediu al valorilor emisiunilor
determinante si urmarirea evolutiei lui ofera specialistilor informatii utile in
analize si decizii economice. Majoritatea tarilor cu economie de piata au
calculat un indicator sintetic specific, sub forma mediei ponderate.

In SUA, s-au elaborat numerosi indicatori sintetici, dintre care Dow
Jones, New York Stock Exchange Composite Index, Wilshire 5000
Composite Index, Standard & Poor’s 500 sunt cei mai fregventi consultati.

5.1. Profitul obligatiunilor

Profitul investitiei in actiuni este in functie de marimea dabanzii
nominale inscrise pe fata documentului si a pretului platit de investitor
pentru cumpararea obligatiunilor respective. Marimea dobanzii depinde de
cererea si oferta de bani existente pe piata la un moment dat. Deoarece, in
cazul obligatiunilor, dobanda este fixa pe toata durata existentei lor, pretul
de tranzactie este cel care oscileaza in functie de dobanda zilei respectiv
de cererea si oferta de bani. Din punct de vedere al investitorului,
responsabilitatea investitiei sale depinde de variatiile dobanzii la zi si ale
pretului care el poate comercializa obligatiunea.

5.2. Calculul dabanzii reale

Dobanda reala este cea care ii arata investitorului cat de rentabila
este pentru el investirea banilor in obligatiuni, ea calculandu-se ca raport
procentual intre masa dobanzii sau venitul real incasat si pretul platit la
achizitionarea obligatiunii, pret care variaza in functie de dobanda zilei.

Masa dobanzii nominale/venituri din dobanda

Dobanda reala =

Pret de cumparare a obliaatiunii
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Dobanda curenta sau potentiala reprezinta dobanda calculata de
investitor in functie de pretul zielei, pret la care obligatiunea s-ar putea
comercializa. Daca tranzactia se efectueaza, dobanda curenta sau
potentiala devine dobanda reala.

Dobanda neta este dobanda reala ajustata cu coeficientul de
impunere a venitului si reprezinta ceea ce ramane investitorului dupa
achitarea impozitelor din veniturile realizate.

Coeficientul sau rata de impunere reprezinta partea din venit care,
conform legii, este platatita statului ca impozit.

5.3. Calculul dobanzii acumulate

Daca tranzactiile din obligatiuni au loc la o data scadenta a
dobanzii, investitorul este indreptatit la incasarea dobanzii pana la data la
cand el detine obligatiunea. Deoarece dobanda pana la data incheierii
vanzarii este dreptul vanzatorului, dar ea va fi incasata de cumparator la
data scadentei, acesta din urma va trebui sa plateasca pe langa pretul de
tranzactie al obligatiunii si dobanda la zi.
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ABSTRACT. Quality systems.
This paper presents the most important aspects of quality sistems.
The basic pricnciples of Quality sistems (Q.S.):
- expansion of production efficiency;
to satisfy customer’s needs;
to change the wiew about Quality management.
The differents betwen the Q.S. are distinguet:
- the way of collecting the informations;
- the methods in quality improvements.
The Q.S. are:
- TQM - presented - as a philisophy, a set of principles that can be used for management;
- as a methodology, a set of tools, that can be used for identification and
solving problems.
- ISO Standards
- GMP
- QS 9000
- GLP
- ISO 14000
The the appreciative for respecting the qualitys prescriptions throught
Quality Rewards.

in zilele noastre accentul s-a deplasat de la controlul calitatii spre
asigurarea sa, mai precis spre managementul calitatii.

Astfel de la calitate ajungem la sistemul de calitate, ceea ce inseamna
o raspundere care cuprinde toti participantii la procesul de productie.

Asigurarea calitati se poate Tinfaptui in cadrul sistemelor i
subsistemelor. Vorbim despre sisteme cand mai multe elemente, legate intre
ele prin anumite legi - care sunt in interactiune - formeaza un intreg.

in functie de amploarea procesului din sistem privind acoperirea
tuturor activitatilor din intreprindere (de exemplu planificare, fabricare,
livrare) sistemul de calitate poate fi construit dupa diferite modele.
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Sistemele de calitate se bazeaza pe totalitatea structurilor organizatorice,
procedurilor, proceselor si resurselor.

In interiorul sistemelor putem sa vorbim despre metode si tehnici de
calitate, acestea sunt legate de fiecare activitate specifica.

Sistemele de calitate, fie ele in lant deschis, fie cu feed-back, difera
intre ele prin domeniul de unde se colecteaza si modul de analiza a datelor
care caracterizeaza calitatea si prin metodele cu care intervin pentru
Tmbunatatirea calitatii.

Instrumentele realizarii calitatii sunt: culegerea informatiilor, descoperirea
neconformitatilor, prevenirea, tratarea neconformitatilor, cregterea eficientei si a
randamentului.

Pentru atingerea acestor obiective producatorii aleg sistemul cel mai
corespunzator in aga fel ca dintre modurile de interventie sa aiba metoda
cea mai eficienta pentru obtinerea obiectivelor si ca aceste metode sa fie
cat mai apropiate culturii lor tehnice gi solutiilor obignuite din intreprindere.

Schimbarea opticii Tn managementul calitatii se realizeazd dupa
urmatoarea schema:

Principii
integrative
de asigurare
Asigurarea calitatii
calitatii prin
motivarea
Asigurarea angajafilor Activitate
calitatii prin orientata
: metode spre client
As!gvu_r_are_a statistice Activitate
Ca::lgar?tlrglrm orientat
spre angajati
Activitate Responsabi-
orientati litatea
— spre proces A conducerii:
Activitate Actiuni "zero Congientizar
orientata defecte”, ea
spre produs cercurt angajailor,
La aplicarea (C%rl?tgg de implicarea
metodelor munca }n sediilor ,
statistice hin controlul Tn
Coresponden sunt in echipa ansamblu al
teu avantaj proceselor
prevederile solutiile
de la controlul tehnice
final
ani
>
1950 1960 1970 1980 1990
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Cele mai importante sisteme de calitate sunt:

- TQM —Total Quality Management (Managementul Calitatii totale)
o filozofie de calitate

- Familia de standarde 1ISO 9000 (ISO: Organizatia Internationala
de Standardizare) pentru standardizarea sistemelor de calitate

- GMP - Good Manufacturing Praxis — practica productiei corecte

- Standardele QS 9000 - Quality System — standarde de asigurarea
calitatii

- Sistemele de calitate pe domeniu X 9000

- HACCP - Hazard analysis on Critical Control Points (Analiza riscului
in punctele critice de control) care se foloseste mai ales ih domeniul
alimentar

- GLP — Good Laboratory Praxis (practica corecta de laborator)

- Sistemele managementului politicii umane (HMP)

- Familia de norme ISO 14000 de protectia mediului

Diferitele sisteme de calitate, construite dupa diferite obiective dar
folosind instrumente asemanatoare tin cont de urmatoarele:

- cresterea eficientei sistemului de productie;

- corespondenta cat mai mare fata de parametri proiectati;

- cresterea gradului de colaborare dintre sectiile intreprinderii.

In continuare se vor prezenta sistemele de calitate bazate pe QS
9000, respectiv posibilitdtile de implementare a celorlalte sisteme.

Sistemul de calitate bazat pe QS 9000

Acest standard a fost elaborat de cei mai mari producatori de
autovehicule din Statele Unite — Chrysler, Ford si General Motors (the Big
Three) — Tn 1994 pentru uz propriu si pentru furnizor.

Sistemul are 23 de elemente si peste 300 prevederi, in comparatie
cu cele 20 de elemente si 137 prevederi ale normei ISO.

Acestea sunt cuprinse in 3 capitole:

1. Cerintele de tip ISO 9000 — standardul ISO 9001 cu textul complet

2. Cerintele specifice sectorului, acceptat in comun acord de ,Big Three”

3. Cerintele specifice clientului: cerintele individuale fiecarei firme

ISO 9001

Cerinte
comune
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Componentele standardului QS 9000

1. Cerintele bazate pe ISO 9000 au fost completate cu mai mult de 160
de cerinte, si cu urmatoarele obiective importante:

se impune un plan propriu de afacere, o politica proprie de calitate
pentru fiecare furnizor;

in cadrul planificarii calitatii de catre fiecare subcontractant trebuie
sa se implementeze omologarea produsului standardizat Tn comun,
in acelasi timp trebuie sa se asigure compatibilitatea preluarii;

cand cumparatorul specifica materia prima a produsului, piesele
componente, serviciile, calitatea, etc. subcontractantii trebuie alesi pe
baza prevederilor clientului, dar responsabilitatea pentru calitate
cade integral pe furnizor;

pentru identificare si trasabilitate s-a dezvoltat un sistem propriu de
marcare;

la certificarea calitatii sistemul prevede controlul statistic al
proceselor si incercarile de capabilitate impune pentru laboratoarele
de calibrare, ca fiind obligatorii, pregatirea acestora conform ISO
Guide: ISO 4500 si dezvoltarea continua a acestora,

apar restrictii si in domeniul auditarilor, toate elementele sunt verificate
anual. Certificarea de catre o a terta persoana independenta se poate
face numai pe baza unui audit complet, efectuarea controlata a unei
bucle complete de actiuni corective.

2. Cerinte specifice domeniului / sectorului:

cerintele se refera la subcontractanti care furnizeaza produse,
proiecte, materii prime, si la instrumentele de imbunatatirea continua a
calitatii;

asigurarea transferului de tehnologie pe baza proceselor de
omologare similare;

cheltuielile de proiectare, de verificare a clientului scad cu cresterea
paralela a responsabilitatii furnizorilor;

sunt prevazute procese de omologare pentru piesele componente,
materialele n vrac, instrumentele de masura, obiectele de service,
indiferent daca sunt livrate de un furnizor extern sau daca sunt
fabricate Tntreprindere;

standardul accentueaza in mod deosebit imbunatatirea continua a
calitatii si instrumentele acesteia: TQM, poka yoke, zero defecte,
zero ntarzieri, zero pierderi;

furnizorul trebuie sa Tmbunatateasca continuu calitatea, serviciile,
preturile si trebuie s& Tntocmeasca un plan de actiune pentru
acestea;
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- functionarea optima a procesului de fabricatie, a transportului si a
manipularii materialului, maximalizarea capacitatii ariei din punctul
de vedere al crearii de valoare pe suprafatd, supravegherea
eficientei sistemului gi aplicarea metodelor de analiza si evaluare;

— elaborarea metodelor corespunzatoare pentru  descoperirea,
prevenirea si impiedicarea defectelor si neconformitatilor (elaborarea
unui sistem de proiectare, fabricare, verificare, calibrare, reglare si
intretinere a instrumentelor, dispozitivelor).

3. Cerinfe specifice clientului:

Tn cadrul acestui capitol se trateazd numai elaborarea sistemului de
calitate pentru relatia predare - preluare de catre Chrysler, Ford, si GM in
cadrul auditului de furnizor.

Standardul reglementeaza alegerea si marcarea elementelor critice,
cerintele de ambalare, de transport si depozitare, supervizarile comune si
planurile anuale de calitate.

Sistemul QS 9000 nu se poate considera o varianta mai evoluata a
standardului 1ISO 9000, ci humai o implementare a acestuia pentru domeniul
productiei autovehiculelor, o Tmbunatatire continua a standardului prin
elemente care se bazeaza pe premiile pntru calitate americane. Aceste
sisteme fac posibile autoevaluarea.

Standardul QS 9000 pune accent deosebit pe motivarea si
instruirea permanenta a angajatilor.

Standardul bazat pe principiul american al premiilor de calitate are
ca obiective minimalizarea costurilor intretinerii sistemului, realizarea unui
retele de furnizori pe baza principiului JIT (Just in Time) si o productie care
sa tinda spre zero defecte.

Dintre standardele de calitate bazate pe ISO 9000 fac parte si
standardele X 9000. Esenta acestor standarde este Timbunatatirea
standardului ISO 9000 in domeniul asigurarii calitatii subcontractantilor, pentru
ca sistemele de certificare si de autoevaluare sa contribuie la standardizarea
Tmbunatatirii continue a calitatii, dezvoltarii calitatii si la verificarea la fiecare
5 ani a standardului.

Sistemul TQM

Sistemul TQM (total quality management = managementul calitatii
totale) este un sistem mult mai cuprinzator decéat celelalte sisteme de
calitate. O importanta deosebita pentru acest sistem este angajamentul
fiecarui salariat — de la director la noul angajat — cu scopul asigurarii
gandirii orientate spre client, si a Timbunatatirii continue a sistemului de
calitate.
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Deciziile luate la nivelul conducerii ajung la toate nivelele ierarhice
printr-un sistem de comunicare construit intr-un mod constient.

TQM este o filozofie a calitati, care considera fiecare fazad a
procesului de fabricatie ca entitate separata, legate intre ele cu o relatie de
tip furnizor —proces de fabricatie - client.

Conform filozofiei TQM, alaturi de calitatea produsului si functionarea
corecta a sistemului de calitate are un rol important si formarea unei culturi
organizatorice proprii, care cuprinde gandirea corecta, mediul Thconjurator,
stilul de viata, modul de a trai, societatea, economia, viata in ansamblu.

Obiectivul final al acestei filozofii este realizarea unor produse sau
servicii, care satisfac la nivelul maxim nevoile clientului, nevoi care la randul lor
cresc intr-un mod continuu.

Intr-un astfel de sistem obiectivul final este realizarea conditiilor care
asigura proiectarea, producerea si vanzarea produselor de calitate.

La baza acestei idei sta prevenirea fabricatiei pieselor neconforme,
deoarece piesele defecte nu se mai pot folosi, iar cheltuielile de fabricatie a
produsului neconform pot fi considerate pierderi.

Obiectivele sistemului de calitate se pot construi bazandu-ne pe trei
idei fundamentale:

- cumparatorul este Tn centrul atentiei: nevoile cumparatorului vor fi
satisfacute de fiecare data. Pentru aceasta este necesara cunoasterea
si analiza amanuntita a nevoilor clientilor;

- imbunatatirea continua a sistemului: pentru Tmbunatatirea continua
a calitatii este indispensabila stabilitatea proceselor, obtinerea de
fiecare data a rezultatului dorit. Daca tendinta aparitiei abaterilor
este scazuta la minim si totusi produsul final este neacceptabil,
atunci urmatorul obiectiv este reproiectarea, cu scopul obtinerii unui
produs care poate sa satisfaca exigentele clientilor;

- angajamentul total: este vorba despre o strategie de management,
care utilizeaza la maxim capacitatile fiecarui angajat pentru a obtine
un avantaj pe piata de desfacere, prin imbunatatirea produselor,
formarea structurilor flexibile pentru rezolvarea problemelor si
satisfacerea exigentelor clientilor, in acest proces incluzandu-se si
subcontractantii.

In timp ce alte sisteme de calitate contin directive sau prevederi
severe, care sunt obligatorii participantilor, TQM-ul este un sistem de
instruire, pregatire si mai ales de motivare, conform careia vointa firmei se
realizeaza in mod spontan, dar cu o conducere constienta, in centru
sistemului aflandu-se Omul, nu regulile.
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Sisteme GMP

GMP (good manufacturing praxis) este practica productiei corecte,
care are la baza ideea excluderii cu maxim de probabilitate a hazardului
prin organizare si control.

Acest sistem nu este standardizat, a fost elaborat de FDA (Institutul
Alimentar si Farmaceutic din Statele Unite), ulterior in 1992 a fost preluat
de Comunitatea Europeana, care |-a completat cu directive si cerinte proprii
pentru circulatia libera si atestarea dupa un procedeu unic a medicamentelor
pe teritoriul Europei

Sistemul GMP este un sistem care garanteaza (fara periclitarea bolhavilor
prin productie sau control) corespondenta obligatorie a medicamentelor din
punctul de vedere al obiectivului implementat.

Trasaturile caracteristice ale sistemului sunt:

- procesul de fabricatie este in aga fel organizat si controlat incat sa
excluda cu maxima siguranta hazardul. Acest principiu se aplica tuturor
factorilor: cladiri, instalatii, utilaje, productie, depozitare, transport,
corectarea erorilor, verificari de laborator, solutionarea reclamatiilor,
personalul si instruirea personalului, documentatia folosita;

- la proiectarea si dezvoltarea proceselor de fabricatie a medica-
mentelor se aplica principiile GMP si GLP (Good Labor Praxis);

- sistemul prevede o documentatie care cuprinde toate domeniile
existente, insa nu prevede un manual al calitatii precum ISO 9000;

- fiecare firma producatoare de medicamente trebuie sa aiba un
compartiment de control al calitatii, a carei functionare trebuie sa
fie independenta de productie si sa decurga pe baza unor
prevederi severe si stricte;

- sarcinile conducerii sunt reglementate intr-un mod foarte strict si sever.

Tinand cont de faptul ca domeniul de activitate este legat de
sanatatea gi viata umana, aceasta exigenta este bine justificata si necesita
o imbunatatire continua. Un exemplu din acest punct de vedere este cazul
firmei Bayer, care si-a retras de pe piata medicamentul de scaderea
nivelului de coleresterol, datorita reactiilor adverse si reactiilor acestuia cu
alte medicamente care a cauzat mai multe pierderi de vieti omenesgti.

Sistemul GLP

Sistemul GLP (good laboratory praxis, practica corecta de laborator)
este un sistem care reglementeaza functionarea laboratoarelor pentru care se
impun cerinte de curatenie si de igiena ridicate, bazéandu-se pe modelul GMP.

Este important Tn primul rand pentru laboratoare unde se
efectueaza omologarea medicamentelor sau la urmarirea originii populatiei
de animale pentru experimentari.
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Premii pentru calitate pe baz a de autoevaluare

Acest tip de sistem se bazeaza pe conceptia TQM, de aceea are la
bazad modul de evaluare a rezultatelor obtinute si se poate considera
standardizat din acest punct de vedere.

Premiile pentru calitate apreciaza organizatiile pe plan global, in
principal pe baza satisfacerii exigentelor clientilor.

In zilele noastre sunt multe tari si organizatii care acorda premii de
calitate, dintre acestea cele mai cunoscute sunt Premiul de calitate
international Malcolm Baldridge, respectiv analogul sdu european Premiul

European de Calitate.

+ Obiective

Randamentul

mananamentii

Conducere

| Supraveaherea orocesului

Orientare spre clienti i
< satisfacere exiaentelor

A 4

I ltilizarea recnirealnr imana |

Planificarea strategica

Ty

Colectarea si prelucrarea | \ 4

4—|, Rerzultate

Parametrii evolutiel
Sistemul

Criteriile de autoevaluare a Premiului Internafional de Calitate Malcolm

Baldridge (MBQA)

Premiile de calitate nu au ca obiectiv certificarea de catre o a terta
persoana, ci doresc o supervizare a sistemului de calitate pe baza criteriilor

de premiere.

BIBLIOGRAFIE

1. Kovacs Zoltan, Termelésmenedzsment, Veszprémi Egyetemi Kiado,

Veszprém,

2001

2. Voros Jozsef, Termelésmenedzsment, Janus Pannonius Egyetemi Kiado,

Pécs, 1993

3. Veress Gabor, A minéségiigy alapjai, Miiszaki Konyvkiadd, Budapest,

1999

4. Olaru Marieta, Managementul calitatii, Editura Economica,1999
5. ** Managementul calitatii, Editura ASE, Bucuresti, 1999

94



STUDIA UNIVERSITATIS BABES-BOLYAI, NEGOTIA, XLVIII, 2, 2003

FACTORII DE INFLUENTA Al COMPORTAMENTULUI
CONSUMATORULUI

OLTEANU LAURA!

ABSTRACT. The factors that influence consumers behaviour. In time, market
is in a continuous change, as a consequence companies are client oriented.
Marketers are more and more preocupied with the factors that influence
consumers behaviour. The analysis of the consumer behaviour is based on the
understanding of these factors. The internal and external factors of the client are
on the basis of the purchasing decision.

Pietele se afla intr-o continua schimbare. Informatiile referitoare la
produsele si serviciile oferite pe piatd ajung la client cu o viteza uimitoare,
datoritd activitatilor promotionale realizate de firme, dar si datorita
mijloacelor si metodelor de transmitere a informatiilor. Astazi, orice client
poate sa studieze oferta de produse a unei firme, navigand pe internet. Mai
mult, poate achizitiona produsul dorit, de la acelasi calculator, $i nu peste
mult timp 1l va putea plati prin aceeasi metoda. Media online si site-urile de
shopping sunt accesibile tuturor categoriilor de clienti, indiferent de varsta,
venit, cultura, ocupatie.

lata de ce firmele sunt preocupate din ce in ce mai mult de
comportamentele de cumparare ale clientilor, de obiceiurile de consum, de
modalitati si posibilitati de plata ale clientilor existenti si potentiali. Totodata
doresc sa aiba informatii legate de cine cumpara produsele lor, cine
apeleaza la concurenta si mai ales de ce, care este frecventa cumparaturilor
intr-un interval de timp, care sunt motivatile pentru achizitionarea unor
produse, cine influenteaza decizia de cumparare.

Comportamentul clientului este rezultatul factorilor interni si externi
lui. Daca factorii interni sunt nevoile, dorintele, motivele, perceptiile,
atitudinile, factorii externi sunt de natura culturala si sociala. Desi fiecare
individ este unic, exista moduri de comportare in cadrul proceselor de
cumparare, care pot fi studiate de specialisti. Dupa cum afirma John
Fergusson - marketingul este arta crearii conditiilor in care cumparatorul se
convinge singur sa cumpere. Pentru a stii ce sa oferi, trebuie sa stii cui
oferi, in acest sens se impune sa cunoastem clientul existent sau potential,
sa ne apropiem mai mult de el.

! Asistent univ. drd., Universitatea “Babes-Bolyai” Cluj-Napoca, Facultatea de
Business, Colegiul Universitar Sf. Gheoghe
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Personalitatea confera unicitate individului. Intelegerea reactiilor
diferitelor tipuri de personalitate in fata diferitelor produse, ofera
posibilitatea firmelor de a-si proiecta marcile proprii Tn conformitate cu
solicitarile existente. In opinia lui Gordon Foxall dintre toate conceptele
personalitatii aplicabile in domeniul marketingului, conceptul privind
constiinta de sine, a oferit probabil rezultatele cele mai consistente si cele
mai mari promisiuni privind aplicabilitatea Tn sfera afacerilor. Teoria
conceptului de sine are in vedere mai multe aspecte ale personalitatii i
anume imaginea despre sine si idealul meu, modelul de referinta la care ne
comparam. O aplicabilitate reald o au in marketing, componentele imaginii
despre sine - sinele real, sinele imagine, sinele ideal si sinele reflectat. Sinele
real este perceput de cei din jur, motiv pentru care individul 1l influenteaza.
Sinele imagine determina subiectul sa achizitioneze produse potrivite imaginii
sale. Sinele ideal este sinele pe care-l doreste subiectul. In acest caz subiectii
achizitioneaza produse pentru autoperfectionare si autodepasire, deci
produse destinate progresului individual. Sinele reflectat influenteaza
subiectul avand la baza opiniile anturajului, a familiei, a altor grupe de
apartenenta. Un subiect orientat spre societate va putea fi convins ugor sa
cumpere o0 masina de ultima clasa.

Alt aspect urmarit in cadrul comportamentului consumatorului este
atitudinea lui in cadrul procesului de cumparare. Desi atitudinea fata de
produs ar trebui sa se formeze Tnaintea deciziei de cumparare, in practica de
marketing se incurajeaza cumpararea pentru formarea unei atitudini.
Formarea unei atitudini este stimulata prin monstrele gratuite, demonstratii etc.
Testarea produsului de catre client duce la formarea unei atitudini certe.

Motivatia este cauza ce determina o conduita. Motivatia apare in
cazul existentei unei dorinte, pentru satisfacerea nevoilor subiectului.
Nivelul motivarii este determinat de oportunitatea scopului final si de
accesibilitatea scopului final. Aplicabilitatea teoriei lui Maslow este reala.
Astfel marketerii tin cont de faptul ca oamenii cu venituri reduse nu au
preocupare pentru latura estetica a vietii. Acolo unde puterea de cumparare
este redusa, nu exista piata pentru Ford Escort.

Operatorii de marketing trebuie sa stabileasca diferentele dintre
tipurile de cumparare ce difera la barbati fata de femei. Daca femeile pun
accent pe latura estetica a unui produs, barbatii au in vedere parametrii
tehnici. Totodata asistam la o schimbare a rolului sexelor in cadrul familiei.
Acest lucru se datoreaza in primul rand progresului tehnic, dar si cresterii
nivelului educational, implicarii active a femei in viata sociald. Implicarea
femeii in viata sociald, a modificat nivelul veniturilor familiei, precum si
influentele ei in cadrul procesului de luare a deciziilor de cumparare.

Nivelul venitului unei familii, o situeaza Tntr-o anumita clasa sociala.
Interesul claselor sociale pentru marketing variaza conform produselor. Cei
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cu venituri ridicate achizitioneaza produse de calitate superioara, apeleaza la
diverse servicii, utilizeaza produse care sa le sublinieze statutul in societate. In
acest sens marketerii utilizeaza in cadrul reclamelor imagini care sa sugereze
apartenenta la o anumita clasa sociala, cum ar fi batonul de ciocolata Mars,
care prezinta oameni din clasa muncitoare. In prezent exista o puternica
mobilitate sociald, care determina reducerea diferentelor culturale dintre clase.

In cadrul comportamentelor de cumparare un rol decisiv il are cultura.
Exista culturi care pun accent pe individualism gi alte culturi ce subliniaza
colectivismul. Reclamele destinate celor doua culturi difera,astfel reclamele
din Marea Britanie difera din cele din Japonia. Reclamele au o mare legatura
cu cultura locala si nu pot fi transferabile de la o tara la alta. Exista
deasemenea culturi masculine, concentrate pe afirmare, realizare si culturi
feminine axate pe alimentatie, preocupare pentru mediu. Modelele de
cumparare difera de la cultura la cultura. Cultura secundara cuprinde un set
de convingeri impartasita de un subgrup din cadrul unei culturi principale.
Cultura secundara distincta va cuprinde caracteristicile grupului de
apartenenta. Grupurile de referintd furnizeaza standarde si norme pentru
individ. Grupurile de referinta pot fi primare, secundare, de apartenents,
disociative, oficiale, neoficiale, implicite. Grupul primar este coerent si durabil,
fiind format din prietenii apropiati, colegi de birou, etc. Un club sportiv poate fi
considerat un grup secundar, intrucat desii indivizii se intalnesc mai rar au
interese comune. Grupurile de apartenenta au influentd puternica asupra
comportamentului consumatorului prin faptul ca individul doreste sa apartina
grupului respectiv. Grupurile disociative sunt grupurile la care individul nu
doregte sa apartina, motiv pentru care produsele folosite de grup vor fi evitate.
Apartenenta la grupuri oficiale sau neoficiale sunt dorite de individ avand
influente pozitive asupra lui. In cadrul grupurilor implicite, apartenenta este
implicita. Aceste grupuri au o mare influentad asupra individului, iar marketerii
tin cont de ele. Oamenii de afaceri au o tinuté impecabila, accesorii de calitate
care subliniaza statutul lor in societate, fata de fany hippy pentru care blugii
asigura respectul din partea grupului. Un grup de referinta pentru consumator
este familia. In cadrul unei familii 0 mare parte din deciziile de cumparare sunt
influentate de membrii familiei Influenta asupra deciziei de cumparare este
proportionala in multe cazuri cu aportul membrilor la veniturile familiei. In
cadrul familiilor unii membri igi folosesc influenta, alti calitatea de expert sau
chiar santajul pentru a influenta decizia de cumparari. Altii prefera sa se
tocmeasca sau sa critice preferintele celuilalt. O mare influentd in cadrul
proceselor de cumparare o au copii. Rolul lor este Tn crestere si datorita
faptului ca au mai mult timp liber pentru cumparaturi, sunt mai receptivi la
informatii, reclame, deci la nou.
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Strategiile de marketing au o eficientd mai mare la consumatorii

tineri. Insa fiecare segment de consumatori trebuie sa fie tratat distinct,
datorita faptului ca asteptarile si aspiratiile sunt diferite.
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INTERPRETAREA CALITATII LA RASCRUCE DE MILENII

FAZAKAS JOZSEF', FOSZTO MONIKA?, KRECHT ALPAR®

ABSTRACT. Quality interpretations in crossroad of millenium.
In crossroad of millenium the concept of quality has recieved new interpretations. Today one of
the most comprehensive definition of quality is provided by Standard 1SO 8402, according to
this quality is defined as the .. totality of caracteristics of an entity that bear on its ablity to satisty
stated and implied needs”. In this paper we are presenting different tools and methods of quality
implementation, charges and fundamental truth of management.
Methods of quality implementation are:
- QFD (Quality Function Deployment) to satisty stated and implied needs of customers:
- FMEA (Failure Modes and Effects Analysis) for determining the detailed product features and
goals, audits and corrective actions should be planned in advance.

La rascrucea dintre milenii multe notiunt au primit o interpretare noud. Asa s-a
intamplat si cu calitatea.

Cuvantul calitate isi are originea in cuvantul ,.qualitas™ din limba latina (astfel semnul
international al calitatii este un “Q7). si in functie de domeniul stiintei are o interpretare
diferita.

Din punct de vedere filozofic calitatea inseamnd ansamblul tuturor proprictatilor unei
fiinte. obiect, sau notiune.

Din punctul de vedere al logicii calitatca arc la baza criterii care dau nastere la
categorii afirmative sau negative.

Din punctul de vedere al produselor si serviciilor in literatura de specialitate avem mai
multe definitii:

- Satistacerea exigentelor clientului

- Accesibilitatea produsului

- Sa corespunda prevederilor

- Sa corespunda scopului de utilizare.

Din punctul de vedere al stiintelor economice calitatea — factorul care exprimi
valoarea de utilizare — este ansamblul tuturor proprietatilor produsului. care influenicaza
valoarea acestuia.

Definirea cel mai larg acceptald si cea mai actuala este data de standardul 1ISO 8402.
care este folosita si de Organizatia de calitate al IEU:

LAnsamblul tuturor caracteristicilor si proprietatilor produselor respectiv serviciilor
care le fac capabile sa satisfaca exigentele explicite si implicite.”

Exigentele noastre pot fi satisfacute cu valori.

FEsenta satisfacerii necesitatilor si exigentelor constd in faptul ca pe parcursul
procesului de fabricatie se realizeaza produse care satisfac exigentele. nevoile clientului. Prin
acest proces de satisfacere a exigentelor valorile se transfera de ta producator la consumator.

O astfel de unitate de realizare a valorii este intreprinderea. In intreprinderi in general
existd un proces de creare a valorii, unde produsul are un rol deosebit: pe de o parte reflecta
calitatea procesului de productie. pe de altd parte este purtatorul valorii in procesul
consumului.

Tconfuniv.dr. Universitatea ., Bubes-Bolvai ", Facultatea de Business, Colegiul Universitar Sf.Gheorghe
Sasist, univ. asociat Universitatea . Bubes-Bolvai™ . Facultatea de Business, Colegiul Universitar Sf.Gheorghe
lector universitar dr. Universitatea  Sapientia ™ Micrcurea-Ciue
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in zilele noastre in domeniul calitatii are loc o schimbare de opticd pe ansamblul
socictatii. dar mai ales la intreprindert.

Activitatea traditionala de calitate la o intreprindere se bazeaza in principal pe
efectuarea unui control la capatul fluxului tchnologic (in cel mai bun caz dupd o anumitd faza
de fabricatic) de catre un controlor de calitate care verificad produsele daca sunt conforme
prevederilor si le marcheaza drept “corespunzitor™ sau “necorespunzator”.

Dac produsul sau serviciul nu corespunde cerintelor, nu mai poate ajunge la
urmatoarca treaptd  de [abricatic, respectiv la consumator. [nsd aceste produse neconforme
contin toate cheltuielile de fabricatic (proicctare, pregatirea fabricatici. materii prime. ete.)
care nu se pot recupera in nici un fel. deci cu produsul neconform de fapt trebuie sa acceptam
si aceste pierderi, care pot s inrdutateasca foarte mult eficienta economicd a intreprinderii,
sau chiar sa afecteze renumele, succesul acesteia.

Aceste inconveniente apar in principal datorita faptului ci ficcare sectie, compartiment
avea o sarcind limitata.

In baza noii optici esenta calititii este responsabilitatea totald i prevenirea totala. in
managementul total al calitatii toli participa si toti sunt responsabili pentru calitate. pentru ¢d
omul este cheia calitatii.

Este important si rolul de influentare a calitatii de catre cultura nationald individuala.
De aici rezulta ¢ un factor decisiv pentru calitate alaturi producator este mediul in care se
afla.

Daca mediul si sistemul de interese au un cfect de motivare asupra muncii mai
exigente. atunci produsele ajung la consumator la un nivel calitativ mai inalt. Prin aceasta se
castiga increderea  consumatorului, numai aga se poate influenta comportamentul
consumatorului faia de calitate. Acest lucru necesitd o munca consecventa si de durata.
orientata spre calitate.

Stiinta calitdtii se numeste ,calitologie™, care se ocupd cu toate legile. metodele care
fac posibila realizarea unor produse cu eficientd maxima pentru societate.

O parte a caracleristicilor se poate stabili in mod obiectiv. ele s¢ pot masura cu aparate
de masurd. o alta parte a caracteristicilor se poate stabili numai in mod subiectiv. prin
perceptia umana.

Caracteristicile obiective ale calitatii sunt: durata de viatd. [abilitatea. cconomicitatea
si randamentul.

a) Durata de viatd este perioada de timp in care produsul s¢ poate folosi conform
scopurilor pentru care a fost realizat. La durata de viata trebuie sa tinem cont de uzura relativa
si fizicd. Uzura fizica inscamna ¢i produsul se degradeazd de-a lungu! utilizarii. uzura relativa
inseamna ca produsul isi pierde actualitatea. La proiectare trebuie s tinem cont de acestea ca
si putem calcula durata optima de viata:

perioada de uzura fizica |
perioada de uzura relativa

durata optima de viata =

b.) Fiabilitatea este proprictatea produsului de a-si pastra proprictatile si a corespunde
scopului pentru care a fost fabricat in conditii stabilite si la un nivel corespunzator. Aceasta
notiune include lipse de defecte ale produsului, rezistenta in timp, capacitatea de a fi depozitat
si de a f1 reparat.

durabilitate conservabilitateilit

fiabilitate

lipsa defecte mentenanta
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¢.) Eficienta economicé inscamna relatia dintre cheltuieli i rezultate.
La poate [1 exprimatd prin unitati naturale. obisnuite sau prin factori micsti

d.) Randamentul reprezinta nivelul produsului si valoarca transmisa consumatorului.

Caracteristicile subiective ale calitatii se pot stabili prin perceptia umana. De exemplu
la alimente: miros, culoare. design. ambalare. moda.
La imbracaminte deosebim: moda croielii. a materialului, culoarea etc.

Realatia dintre pret si calitate: in pretul de vinzare trebuie sa existe o corelatie intre
calitate si pret, adica pentru o anumita calitate trebuie sa corespundd un anumit pref.
Standardele de produs contin in general si cerinte de calitate, deci pretul este in relatie directa
cu standardele.

valoare A
(pret) pret de realizare
L ret de vanzare

rebut] satistacator | mediocru bun excelent

Realizarea unui produs de calitate mai ridicata in general inseamnd cheltuieli mai
ridicate, de aceea sunt in general mai scumpe.

Foarte frecvent cumpdrarea produsului cel mai bun, care “stie cel mai mult™ inseamna
o risipd. la astfel de produse se intdmpla sé fie mai ridicate costurile de realizare decat cele de
vanzare, deci fabricarea lor nu mai este rentabila.

Obicctivul fiecarei intreprinderi este sd aiba produse ¢dt mai bune si competitive,
pentru ¢ numai asa poate si patrunda pe piata, care devine din ce in ce mat exigentd si numai
aga poate sa satistac exigentele clientilor.

MODURILE CREARII CALITATH

in vederea aplicarii activititii de bazd gdsim multe asemandri intre crearea i
imbunatitirea calitatii.
Logica crearii calitatii utilizeaza elemente comune. Pe acestea le caracterizcazd
cuvintele cheie enumerate mai jos:
+ planificarea, definirea obiectivelor;
+  asigurarea resurselor necesare pentru activitate;
» aplicarea procedurilor si structurilor corespunzatoare pentru realizare;
+  culegerea informatiilor despre masura realizarii planificarii:
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* interventia  cu  strategie  corespunzitoare  pe  baza  informatiilor.
Elementele fundamentale ale credrii calitatii sunt prezente in cele mai
simple si complexe procese, desi cer diterite organizari. Diferentele:
- strategia aplicarii:
- nivelul interventiei;
- sistematizarea;
- modernizarea mijloacelor folosite.
Pentru utilizarea elementelor strategiei credrii calitatii — in mod esential — exista  doud
cazuri diferite:
a.) - interventie deschisa:
b.) - interventie recuplatd.
Informatiile obtinute din procese aledtuiese baza ambelor tipuri de interventii.

)]
L]
Recuplare la = Interventia
proces " lantului deschis
1
Informatia I
care descrie
calitatea l

\ 4

MODELUL PROCESULUI:
Puncte de interventie:
- organizatie, om;
- piaté, regulatori;
- sistem productiv, metodi;
- resurse, mediu.

=~ ——

Strategii de creare a calitdtii

a.) Interventia lantului deschis - menita pentru corectarea abaterilor experimentale. cu
ajutorul diferitelor activitati corective. Activitatile corective sunt urmatoarele:
- intretinerea produsului cu lucrarca suplimentara;
- ajustarca  operatiilor ulterioare  la  starea  experimentatd a  produsului
fabricat:
= schimbarea scopului planului:
- modificarea activitatii de piata (cautarca noilor piete, influentarca pictii);
- corectia de preturi, administrarea picrderti:
- corectarea strategiei de management.

b.) Interventia recuplati - este important, ca pe baza experientelor sa influentam procesul
de extindere in timp respectiv in mod regulat, cu scopul ¢a in cele ce urmeaza. nivelul inainte
hotarat sa se realizeze in punctul analizat al procesului. Nivelul acesta poate fi permanent
(reglementare stabila) sau alternativ (reglementare adepta).

Scopul reglementrilor este echilibrarea influentelor perturbatoare ale procesului.

Nivelul realizarii reglementarii:
- in  parametrii  operatillor  producdtoare  sau  prin - compensarea  influentei
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ambiantei;

- conducerea sistemului productiv si al sistemului de control:

- verificarea (revizuirea) planului de produs si programarea fabricatiei:

- modificarea  organismelor,  competentelor i mijloacelor  motivationale
dirijate:

- reorganizarea strategici pietii pe baza recuplarii:

- corectia conditiilor cconomice.

E.W.Deming a evidentiat importanta colaborarii permanente dintre cercetare-proiectare.
productie si desfacere, In procesul imbunatatirii calitatii. sub formai unei reprezentari grafice. care-i
poarta numele: cercul lui Deming.

Planificare

Actioneazi

Producrie/

Cerc.-dezvoltare

Verifica

Coreul lui Deming

Japonezii au preluat aceasta idee, aplicand-o in toate activitatile de management. sub
denumirea ,ciclul lui Deming" (..Deming cycle"), sau ..planifica-executa-veritica-actioneaza"- PEVA
(PDCA: plan-do-check-act).

PDCA (PEVA) reprezinta succesiunca activitatilor pentru imbunétatire, evidentiind faptul ¢
este esential sa intelegem si sd evaluam corect consecintele. inainte de a actiona.

T
j ™
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/o ’ <N
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\ ] Y,
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Pasii imbundtatirii continue a calitatii
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Cele patru etape principale ale ciclului sunt urmatoarele:
plan  (planificare): - se  analizeazd  situatia  data,  stabilindu-se  ce  se
(de ex. care sunt cerintele  clientilor care  trebuie

doreste  in  perspectivi

satisfacute).
Se stabilesc prioritatile. elabordndu-se un plan de Tmbunatitire. pe baza evaluarilor facute.

- do (executd): - sc¢ aplica planul de imbunatatire pentru a obtine primele
informatii privind efectele si rezultatele posibile ale acestuia.

- check  (verificd): - se cevalucazd  rezultatele  aplicarii sau  testarii - planului
de imbunatatire, identificandu-se punctele critice.

- act (actioneazd): - se studiazd  recultatele  si dacd  au fost  realizate
imbunatatirile preconizate se lau masuri pentru: efectuarea modificarilor

necesare  in proceduri;  elaborareca  de  noi  standarde  sau  modificarca  celor
existente pentru a le pune de acord cu solutile preconizate. Acestea pot fi, in
continuare. imbunatitite. printr-un nou plan. reludndu-se astfel ciclul.

METODELE SI MIJLOACELE IMPLEMENTARII CALITATH

Functiile si sarcinile conducerii, principiile conducerii
Sarcina conducerii intreprinderii este fixarea scopurilor organizatorice. in interesul
scopurilor definite reglementeaza si armonizeaza procesele sistemului. asigurdnd resursele

necesare pentru functionarea proceselor.

FUNCTIA PROCES SISTEMUL
MIJLOACELOR
Functiile conducerii Sistemnul
’E Misiunea intreprinderii ! de
management

Y ¥

Planificare
==l

Planificarea strategiilor ]

Control }, Si'stemu_l.
asigurdria
calitatii
Resurse Procesul de Produs
v realizarea ¢ v Fig.1.:
Functiile realizabi valorii Functiile
Sistemul
controlling

Functiile conducerii orgunizatici si a realizarii valorii

Sarcinile cotrolului conducerii prevad :

- dacd scopurile procesului sunt corespunzator formate;

- daca formarea organizatiei este in armonizare cu procesul:
- daca procesele functioneaza corespunzator.
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Sunt oportune de luat in vedere de-a lungul procesului de formare a sistemului de
conducere principiile enumerate mai jos:

- principiu} economisirii, raportul cheltuicli/venituriz

- adaptarea la aptitudinile interne si externe;

- armonizarea elementelor sistemulut;

- dispunerea de informaltii in timpul i ta tocul potrivit.

Sarcinile conducerii:

a.) fixarca scopurifor. obicctivelor:
b.) planificarca:

¢.) organizarea;

d.) controful.

Motivatie

conduceni
fovitamant

=
5
gg
2E
3 &
(S5
|
1=
]

Sarcinile conducerii

a.) Fixarea obiectivelor

Fixarea scopurilor unei intreprinderi sau organizatici este sarcina conducerii.  Aceastd
activilate a organizatiei dupa analiza mediului si dupd conditiile exterioare sunt definiri ale
scopurilor generale pe termen fung. respectiv destacerea scopurifor generale la un nivel mai scdzut

in icrarhia scopurilor.

b.) Planificarea

Activititile de planificare au ca scop propriv prevederea obiectivelor organizatici i stabilirca
strategiilor de urmat pentru atingerea acestora. Deci am putca defini planificarea ca fiind ansamblul
tuturor activitatilor care contribuie la definirea obiectivelor si la identificarea cailor susceptibile de a
fi urmate pentru indeplinirea in conditii de eficientd a acestor obiective.
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¢.) Organizarea

Organizarea defineste totalitatea proceselor de conducere prin intermediul cédrora se divizeazi
activitatea ansamblului, stabilindu-se si delimitdndu-se sub activitatile si sarcinile corespunzatoare.
avand n vedere resursele disponibile si utilizarea lor cat mai eficientd in atingerea scopurilor §i
obiectivelor planificate.

d.) Controlul

Controlul defineste ansamblul proceselor de urmdrire, a modului in care se desfagoara diferite
actiuni sau intregul proces. cat si reglarea activitdtilor organizatiei. prin gasirea unor solutii eficiente
de identificare si eliminare a efectelor perturbatiilor apérute in functionarea sistemului.

Ca parle integrantd a activitatilor de mai sus trebuic asiguratd armonizarea dileritelor activitati
ale organizatiei: coordonarea.

Coordonarea: - ansamblul procesclor prin care s¢ sincronizeaza deciziile s actiunile
personalului unei organizatii in cadrul previziunilor $i organizarii stabilite anterior, in privinta dirijarii
resurselor, astfel inct, acestea sa fie disponibile la timpul necesar. in cantitatea si calitatea stabilita, in
scopul atingerii obiectivelor organizatiei.

* MISIUNE
* OBIECTIVE
o STRATEGII
» POLITICI
* RESURSE

FEEDBACK

FEEDBACK

[-  ORGANIZARE ]

o STRUCTURA .
ORGANIZATORICA

o COMPETENTE

FEEDBACK
FEEDBACK

in legatura cu obicctivele scopurilor si alcatuirea strategiilor de obicei sunt diferentiate doua
domenii: formarca (claborarea) in sine a scopurilor si strategiilor. precum i procesul in care sunt
activi organizatoril. care implementeaza scopurile.

Se leaga striins de notiunea scopurilor si notiunca _criteriul™. subordonat acesteia. Impreuna
cu formularea scopurilor este oportuna si formularca sistemului conditional in atingerca scopurilor.

Formularea scopurilor strategice si definirea tipurilor deciziilor strategice este in sarcina

conducerii superioare. Functiei de conducere i este intotdeauna subordonatd luarca deciziei.
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Nivelurile conducerii si tipurile deciziei sunt strdns legate ierarhic.

Fixarea scopurilor strategice si luarca deciziilor strategice la nivelul ierarhic se destisoard la

nivelul proprictarilor $i conducerii superioare.

Tipuri de decizii

Decizionari
Proprietari si Deciziile
conducitori strategice
superiori

Conducere de Decizii tactice

nivel mediu ] reglementate
Conducere © Decizii
operativa f operative
/ l/ ‘ \\
. : ; Executare
Angajat g ! g 4 b i

Nivelurile ierarhice ale deciziilor gi ale fixarii obicctivelor

Principiile conducerii

Filozofia 3S
De la mijlocul anilor '60 filozofia 3S avea succes in domeniul sistemului conducerii care

este o conceptie sistematicd; planificarea strategica si dezvoltarea structurii era o conceptic de

conducere promitatoare.

Interpretarca 3 S

1. Strategia - actiuni colective cocrente, care in mare parte se directioneaza spre procurarca
avantajului concurential, imbunatitirea pozitiilor organizatiei, are grija si de divizarea resurselor.
Structura - poate {1 caracterizald prin mijloacele coordinatoare in interiorul
responsabilititilor §i atributiei, precum §i prin formarea

2.
organizatiei si prin sistemul Impartirii
schemei organizatiei. a repartizarii muncii intreprinderii.

3. Sistemele - n interiorul sistemului existd unele procese eficiente elaborate pentru
functionare si sisteme asociate a procesclor din anumite puncte de vedere (fabricatie. investitic.

cointeresare, sistem informational).

Filozofia 78
Modelul 7S a tui McKinsey in afara mijlocului de conducere prezentat anterior (mijloacele

de conducere tari) prezintd interes si pentru mijloacele de conducere mai moi. in legaturd cu factorii
umani. care din punct de vedere a functionarii caliidtii sunt definitorii. Acestea sunt: sistemul de
valoare a intreprinderii. valori ascunse in pregatirea. experienta profesionald a personalului.
precum si stilul specilic relatiilor intre angajati.

Cultura. sistemul de valoare (Shares values) - oate acele fapte care influenteaza actiunile.
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asteptarile. pe care intreprinderea le considera importante. Sistemul de valoare a intreprinderii se
exprima in organizatia culturii.

Personalul (Stall) - ansamblul angajatilor, una dintre cele mai importante potentiale de
resurse.

Aptitudini §i cunostinte profesionale. cunostinta (Skill) - ansamblul cunostintelor
profesionale individuale ale angajatilor, oferd un potential profesional al intreprinderii. care
este purtatorul capacitatii de rezolvare a sarcinilor.

Stilul de conducere (Style) - cuprinde acele forme de comportament care caracterizeaza
relatia dintre angajati si conducatori.

Strategie

Sistemul
de
valoare

Pricepere

Forta
de munca

Maodelul 78S

Metoda QFD

QID (Quality Function Deployment = _destagurarca calitatii") reprezinta o metoda utilizata
in domeniul planificarii calitatii in scopul realizarii unor produse ale ciror caracteristici de calitate
sa corespunda nevoilor exprimate si implicite ale clientilor,

Scopul metodei QFD

QID-ul trebuie folosit inaintea planificarii produsului. Cu ajutorul lui se pot obtine
informatiile pietei:
- cerintele amanuntite ale cumparatorilor:
- date si informatii despre produsele concurente;
- informatiile valorificarii  produsului la  cumpardtori. in  scopul
valorilor realizabile Tn produs.
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[

| Cerintele

L consumatorilor

.

Planificare

A

Rezultatele
planificarii

A

Planificarea
fabricatiet

Planiticarea produselor cu utilizarea planificarii iraditionale

Cerintele
consumatorilor

Parerile
consumatorilor

Caracteristicile
produsului

Metoda
QFD

|

Yalaaman

Yy aivaiva
orientativa
planificarii

!

Planificare

I

Rezultatele
planificarii

I

Planificarea
fabricatiei

-

Plaificarca produselor cu utilizarea QFD
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Figura prezinta principalele ctape ale procesului planificarti completate cu QFD

compardndu-Te cu pasii planificarii traditionale.

Cuprinsul exercitiului planificarii produselor cu utilizarca planificarii traditionale si cu
QFD sunt foarte asemanatoarc. De exemplu la ambele procedurt procesul planificarii
profesionale cuprinde in sine reflectarea
conceptiilor de plan potrivite pentru claborarea obiectivului dat. $i alegerca dintre
variantele enumerate. luarea in considerare cheltuichlor din punct de vedere economic.
functional si eficienta lor.

Avantajele metodei QFD

* Din prima incercare putem sa elaboram un bun proiect (plan),
cconomisind  cheltielile  pentru modificarile  proiectului  dupd  introducerea  in
piata;

*  Se realizeaza o fabricare economica si eficientd. Cu aplicarea metodei QFD scad
cheltuielile pentru planificarile ulterioare, pentru schimbiri si pentru completarea lucrarii. La
firmele japoneze si americane dupd analizele facute cu aplicarea metodei QFD timpul de
dezvoltare si cheltuielile scad cu 30-50%.

» Tehnica culegerii  informatiilor inainte  de  planilicare 1 tehnica
valorificarii — datelor — corecteaza sansele  wchnologict  fabricarii st prelucrarii
corespunzitoare.

Logica si mijloacele metodei QFD

QI'D-ul inscamna un canal de comunicare intre specialistii de marketing si inginerii
proiectanti.

INTRARI IESIRI
Informatii intrate Intrarea planificirii
- ceringele consumatorilor, — %
- in ordinea importantei, ———»
- parerile consumatorilor

- date precise ale
caractenisticilor tehnice;

e - valoarea scopurilor
despre produs; _ . QFD ——p caracteristicilcﬁ' tehnice;
- informatii despre controlul - sistemul din punct de
(analiza) produsului concurente, vedere tehnic;

- experiente in dezvoltarea ——————» - evaluarea fezabilitatii
produsului. valorit scopurilor;

- cheltuielile de agteptat

Mijloacele
- mijloacele estimdrii cerintelor consumatorilor (interviu,
chestionar, brainstorming) ;
- structurarea §i ponderea cerintelor consumatorilor,
- caracteristicile tehnice ale produsului §i evaluarea cerintelor
consumatorilor;
- benchmarking;
- evaluarea variatiilor economice.

Mijloacele siinformatiile intrate i icsite ale QFD
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Metoda QFD este aplicata ,.in cascada" in 4 faze:

> faza | - sc stabilesc caracteristicile de calitate ale produsului. pe baza cerintelor
clientilor:

> faza 2 - plecand de la aceste caracteristici, se determina caracteristicile
componentelor produsului;

> faza 3 - din specificatiile componentelor vor rezulta cerintele procesului de
prelucrare:

> faza 4 - pe baza acestor cerinte. sunt stabilite mijloacele de realizare $i verificare a
produsului,
Plamdﬁ(;are Planificare
[l componente
Planificare
proces
Planificare
i Caracteristici productie
Cerinfele__,|  de calitate —
clientilor Caracteristici
de calitate .
\ Caracteristici
de calitate
- Caracteristici
Marimea de calitate
obiectivului Mirimea \
obiectivului
Mirimea
obiectivului
Mirimea
obiectivului

Fazele metodei QFD "in cascada”

Analiza modurilor de defectare si a efectelor acestora
(FM E A - Failure Modes and Effects Analysis)

Analiza modurilor de defectare si a efectelor acestora este o metoda de analiza a
defectarilor potentiale ale unui produs sau proces, in scopul planificarii masurilor necesare pentru
prevenirea aparitiel acestora.

Aplicarca FMEA-ului

FMEA se poate aplica in arie larga pentru orice produs sau serviciu in orice ramura de
afaceri, folosirea lui este indicata indeosebi:
- in cazul dezvoltarii noilor produse;
- incazul dezvoltari produselor existente:
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- pentru incetarea procesului

fabricatie;

productic i pentru noua tehnologie de

- incazul aparitiei problemelor in legatura cu produsul.

Avantajele FMEA-ului

Dezavantajele FMEA-ului

- vizarea analizei motivului gr

- procedura sistematicd. foloseste tehnici
confirmate;

- probleme cu definitie; -

i

IS¢ exprimat cantitativ;

1 6 O B 5
- estimarea riscului subiectiv:

informatii documentate, schimb de

informatii eficiente:

- cheltuiala de timp ridicat. aduce rezultat pe
termen fung;

managementul riscului in locul

- estimarea dificild a relatici cheltuieli /

venituri.

hanagemcntului crizei.

Scopul FMEA-ului:

- dezvaluirea punctelor slabe potentiale §i a componentelor eritice, indeosebi in utilizarca
noilor procedurt si in rezultatele inovatiei:

- descoperirea in timp a inovatiet. localizarea complexitatii si impotriva altor conexiuni:

- estimarea si cuantificarea riscurilor provenite din greseliz

- imbunitatirea planurilor. proicetelor cu valosificarca experientelor obtinute in unitat

asemanatoare:

- minimalizarea schimbarilor necesare de-a lungul productiei in serie:
- dezviluirea gresclilor potentiale ale sistemului si influenta lor in intregime asupra
sistemului din punctul de vedere al clientului.

Tipuri de FMEA

Putem deosebi doud tipuri de FMEA si anume:

- FMEA constructiv;
- FMEA de proces.
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Compararea domeniilor caracteristice ale FMEA-ului

FMEA constructiv FMEA de utilizare FMEA tehnologic

(produs) (exploatare) (proces)
Sursa de crori Delecte de material,| Greseli aparute  de-a | Materii - prime.  unelte.
abatere de la dimensiune.| lungul utilizarii | reglari. reglari.

abateri de la omogenitate necorespunzatoarc  a | controale

pentru operatiiz - meeanism
distrugator

depozitare. functionare; -
un altfel de utilizator
decit cel obisnuit (copil.

produsclor necorespunzitoare
Lanul Greselile  elementelor | Din - cauza  greselilor | Din cauza greselilor s-
consecinici structurii cum vor i | manipularii  extinderea | au schimbat influentele
transpuse in cazul | abaterii de la calitate fabricatici
areselilor
Fenomenele in ce formad apare de-a IFormele Cum  apar in
lungul utilizari? distrugerii caracteristicile
produselor sau in
cheltuieli?
Documente  de| Documentatia Indicatii de intrebuintare,| Descrierea tehnologica
baza proicctului  constructiv |administrarea si| (planul de fabricatie)
(desen tehnic ete.) intretinerea  procedurilor
(regulilor)
Exemple - greseli formale: - greseli|- indicatii de intrebuintari|- randuri  de  operatii
(defecte) In rezistentd:  -{incomplete sau in limbijgeresit alese: - algoritm
sortiment  necorespunzator|straine: = transport.|gresit alese; - operatie

necontrolabila; -
intarziere in intretinere.

administrative,
moditicarea serviciilor
serviee”

un om beat. catastrofa
ete.).
Cazurile Noi  produse.  repere. Intrarca  pe  piatd. | inceperea  unel  noi
caracteristice  a| tehnologii, precum gi | aparitia lor pe piete | fabricatii,  planificarea
utilizarii conditii noi, cerinte de not, schimbarea | fabricatiei
siguranta deoscbita functiei produselor
Punctele  de | Functil, fezabilitate, |Fezabilitate,  fiabilitate,| in cazul activitatilor
vedere  ale | fiabilitate. experiente in |experiente in .service".| procese oportune.
analizelor .service", cauzele feauzele reclamatiilor
reclumatiilor
Caracteristicile | Modificari constructionale | Modificar adjustate. [Modificari  tchnologice.
interventiilor (modificari tchnologice) corigarea  prescriptitlor |restrictionarea

controalelor (analizelor).
introducerea  unei noi
moduri de analize.
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CASE STUDY ON ROMANIAN HOTELS' WEBSITES

LICINIU-ALEXANDRU KOVACS *, NICOLAE-FLAVIU SCHIOPU?

ABSTRACT. In the past few years, Internet and Internet technologies became very
popular and transformed all kind of businesses. The rate of connectivity to the
Internet is and will be high for a long period of time. To be seen on the computer
screens around the world, companies spent a lot of effort and huge amount of
money to build a solid image of their products and/or services. Websites seems to
be the best ever known method to penetrate virtualy any kind of target market.
Globalisation is just happening.

In Romania, tourism developement is a priority for the Government.
As a consequance, hotel companies cannot stay apart. Thus, is interesting
to visit and observe websites belonging to hospitality industry and find out
how the Web service of the Internet is implemented at the level of this very
important sector of Romanian economy.

Case study objectives: conduct research in order to find out the
stage of developing specific websites for Romanian hotel organisations.

Case study methods: visit and analyse as many Romanian hotel
and motel websites could be found in a reasonable period of time. Target
number: 150 visited websites.

1.Finding the websites to be analysed
One of the most simple way of finding websites for a specific sector is to
use one of the search engines like Magellan, Hot Bot, Lycos, Altavista etc. |
personally prefer the advanced section of Google at www.google.com
where | started searching the key word Hotels contained in pages written in
Romanian (fig.1).

Among about 8,750 webpages found (fig.2) it can be observed on
the second position HOTELS.RO — Ghid online al hotelurilor din Romania
(Online guide to hotels and other accomodation facilities throughout
Romania) at www.hotels.ro with sections in Romanian and English. The
main page (in Romanian) of the site is shown in fig.3.

! Babes-Bolyai University, Faculty of Business
2 student of Faculty of Business between 1999-2003
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In the About HOTELS.RO section it could be found the following (fig.4):
"HOTELS.RO is a project dedicated to the promotion and development of romanian
tourism. It consists from a database with information about the romanian hotels,
motels, villas and chalets din Romania, information that we consider to be nearly
exhaustive, based on the fact that it contains data on more than 1200
accommodation units.

The database is completed by a powerful and versatile search engine, that allows
user to perform searches based on a multitude of criteria, enough to accommodate
any requirements.

At this time, over 500 hotels in our database have detailed information or photos,
and this number is increasing day by day.

HOTELS.RO was developed by POP!media Brasov together with FX Internet
Bucuresti . All data on this website, including the logo, graphics and the site's look
and feel are copyrighted by the authors."

It was very good to see that the database contains over 500 hotels
with detailed information, photos and links to hotels' websites. But surprise:
when clicking to the links | could find no more than 102 active websites.
Either websites were not existing or the links were made in wrong way. As
a consequance the analisys is limited to the 102 webpages found.

2.Hotels' websites pages or pages' content takenin  to consideration

A hotel, motel or any other organisations' website can consist in a very
large number of webpages, this number beeing dependent on many
parameters (company dimension, field of activity, management, location, costs
etc.). There are no fix number of pages per website but anybody can observe
when surfing the Web that there are some "standard" pages. This case study
took into consideration the pages named or containing the following:

1. Welcome - this page is designed to make visitors feel welcome to the hotel
site. It offers the links which facilitate navigation and the possibility of rapidly
finding the nedded information. Also, it should contain original graphics able
to illustrate the main message.

2. Foreign languages versions — facilitate the attraction of tourists from
different target markets. For countries with limited speackers of their national
language, it is recommended to have versions for widely spoken languages
like English, French, Spanish, German and Italian.

3. About us - is the page which contains the company overview: goals,
strenghts and strategies. Also, it gives information about comany roots and
background, and — very important — a message from the owner or the
general manager.

4. Accomodation — is the page with details about the rooms and/or
appartments. Digital video clips and/or suggestive zoomed images are
common ways to convince the visitor with a virtual tour of the hotel.
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Restaurant — contains the data related to the restaurant affiliated to the hotel.
A good impression can be made by including the menu, the prices and the
opening hours. Special offer and delicious products are to be mention
sepatately.

Special services — contains services like swimming pool, tennis, fitness,
aerobic, solarium, medical assistance and all sort of oustanding services. It is
the place where services can be promoted in order to diferentiate the
hotel/motel on the hospitality market.

Human Resources — this page might include brief biographies about key
employees, in addition to a basic directory of current employees. It is
designed according to database principles and provide mail and e-malil
addresses, phone and fax numbers for each mentioned individual. It is
recommended also to insert a photo for each individual.

Jobs — provides the company employment policies, details of how to
compose and send Resumés (CV's), positions available, dedlines for
applications and contact persons. It might contain subsections designed
according to database principles for information regarding job requirements.
A feedback online form is highly desirable.

Contact information — contains company location(s), a list of main
departments and a brief description of them. It is recommended to include
mail and e-mail addresses, phone and fax numbers, contact persons for
each department. Photos should be included. A feedback form can help the
hotel to get timely information from visitors to the site.

Touristic attractions — should be developed according to database
principles. It contains the most attractive sites around the hotel/motel location.
Hiperlinks, photos and digital videoclips are very welcome.

Touristic Offer — contains service packages offered with all detailed
information. In case of many possibilities, it can be organized as a list with
hiperlinks to pages with more detailed data.

Online reservations — this is probably one of the most important page of the
entire website. Usualy it contains a complex form with many fields with
validation buttons in order to be completed quickly and to avoid incomplete
data. Visitor can choose the ways of confirmation the reservation (e-mail,
phone, fax etc).

Other information — is the pages that contains any other information not
found in the other sections of the website. This can be developed according
to database principles completed with hiperlinks, photos and digital video.
Rates and tarrifs — includes rack rates for rooms/appartments of all kind
gruped on certain criteria. This page also specifies the prices for all other
services offered. Discount policies should be mentioned in a special section.
Sitemap — is the page which lets your visitors view the entire site at a glance.
It usualy contains an image with active areas with hiperlinks to related pages.
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FAQ — is a sistematicaly developed list which provides clear, concise answers
to frequently-asked questions about your hotel and products/services available.
Image archive — it is designed to store important, interesant and suggestive
images (historical and up-to-date) inside hotel/motel and its vicinity. It might
contain subsections designed according to database principles. A good idea
is to offer the visitor the possibility of sending electronic postcards.

Other — it is not compulsory a page or a set of pages. Any hotel website
should have a Guestbook with the oppinion of people and a separate section
for VIP's. Graphics is a crucial aspect and attractive colors is a determinant
factor to continue visiting. Type of buttons, forms, animation and many other
factors are "steeling” the attention and determine the visitor to "stay" more
than initialy planned. These are some of the most difficult components to be
taken into consideration when analysing websites. At this point it was

guantified the site's attractivity, surfing easiness and the loading speed.

The pages listed above should have valuable information for all kind of
visitors, especialy for those willing to accommodate or make preparations for
an event (conference, seminar, business presentation, wedding etc.). Briefly,
after the analisys, all visited sites and qualificatives (very poor, poor, good,
very good and excellent) were arranged in a table (MS Excel). Finaly, for
each qualificative it was given a certain number of points: 1 for very poor, 2
for poor, 3 for good, 4 for very good and 5 for excellent. If the site does not
contain a specific page, the cell in the table have a "-" (dash). The results
are given below (Table 1...5).

Table 1
NUMBER OF NAME OF THE PAGE OR ITS CONTENT
QUALIFI- Foreign
CATVE | o, GASES | Weicome | Languages | APOUt | Accom- | Restau-

Q Versions Us modation rant
N/A - 16 21 8 4 25
Very poor "1 1 6 3 1 2
Poor 2" 5 6 4 7 8
Good "3" 36 31 33 42 29
Very good "4q" 30 20 47 46 33
Excellent "5" 14 18 7 2 5

Table 2
QUALIFI- NUMBER OF NAME OF THE PAGE OR ITS CONTENT
CATIVE PAGES Special Human Jobs Contact Touristic

QUOTED WITH | Services | Resources Information | Attractions
N/A 37 98 101 9 27
Very poor "1 2 2 0 2 5
Poor 2" 6 0 0 4 15
Good "3" 20 1 0 30 21
Very good 4" 31 1 0 49 20
Excellent "5" 6 0 1 8 14
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Table 3
NAME OF THE PAGE OR ITS CONTENT
NUMBER OF Rates
%L?rll'\l}:é PAGES Touristic Online Other and Sitema
QUOTED WITH Offer Reservat. | information | Tariff P
S
N/A 69 54 33 37 100
Very poor "1 2 2 2 2 2
Poor "2" 6 5 12 2 0
Good "3" 10 5 33 22 0
Very good 4" 10 28 14 34 0
Excellent "5" 5 8 8 5 0
Table 4
NUMBER OF NAME OF THE PAGE OR ITS CONTENT _
QCUALIFI_ PAGES Image . Surfing Loadin
ATIVE QUOTED WITH FAQ Archive ATactivity | e ciness 9
Speed
N/A 102 10 3 8 2
Very poor "1" 0 6 0 1 0
Poor "2" 0 12 9 3 6
Good "3" 0 37 40 41 19
Very good 4" 0 28 47 45 64
Excellent "5" 0 9 3 4 11
Table 5
NUMBER OF NUMBER
NAME SYMBOL SITES NAME SYMBOL OF SITES
Hotel chain - 1 lasi IS 1
Alba AB 1 Maramures MM 3
Arad AR 1 Mures MS 3
Bucuresti B 9 Neamt NT 2
Bihor BH 1 Olt oT 1
Brasov BV 13 Prahova PH 3
Buzau BZ 1 Sibiu SB 8
Cluj CJ 10 Suceava SV 10
Caras- CS 3 Tulcea TL 3
Severin
Constanta CT 9 Timisoara ™ 11
Dolj DJ 1 Valcea VL 1
. Republic of
Galati GL 3 Moldova RM 1
Harghita HR 2

IMPORTANT: The MS Excel files containing the above data and
related charts — Romanian and English versions — can be found in my
personal website at www.geocities.com/liciniu/ in the Research section.
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Fig.5 shows the English version — the sheet with the data. The file
contains 20 charts — fig.6 shows only the first one.

Google Advanced Search - Microsoft Internet Explorer = ﬂlﬁl
File Edit Wiew Favorites Tools  Help ‘ |','
z A -y = o | P TRy |
ek - ) |ﬂ |E"] 7y | ) search o Favorites @ Media €21 | (e e o
Address [ ] hetpsjjwww, goodle comjadvanced_search7hi=en B |Links

. [ e Advanced Search Tips | All About Googls
0 L)g e Advanced Search
- Google Search
Find results with all of the words I |WD vosulis J

with the exact phrase IHmeIs

with at least one of the words |

without the words |
Languaye Return pages written in Rornanian i
File Format Only =] return results of the file format |any format j .

Date Return web pages updated in the anytime "I
Occurrences Return results where my terms occur anywhete in the page =

Domain Only =] retum results from the site or domain
g google.com, .org More info
SafeSearch & Mo filteting ' Filter using SafeSearch

Froogle Product Search (BETA)

Products Find products for sale I MI

To browse for products, start at the Froogle home page =
& B eee——
Fig.1. Searching key word Hotels in webpages written in Romanian

/7} Google Search: "Hotels"” - Microsoft Internet Explorer & x|
Fie Edit Wiew Favortes Took Help ‘ &

Qe - ) - [x] 2] T8 ‘ /,_\ Search =\ Favorites (Y Medi {-’M - 7{ - ¥y

Address [{E] =Hotels.as_oq=gas_eq=tir—lang_rosas_fi=ieas_filetype=aas_qdr=alas_ocrt=anyias_di=itas_stesearch=ssafe=images ] [£J Go |Lin>@

Advanced Search Preferences  Language Tools  Search Tips

Go og[emm-

€ Search the Web & Search Romanian pages

of about 8,750,
In most browsers you can just hit the return key instead of clicking on the search button

Hotels - BEST RATES on ALL HOTEL ROOMS - Click Herel Sponsored Link
wr hotels corm Save Up to 70% and Reserve Vour Roorn Instantly!

HOTELS RO - Ghid online al hotelunlor din Romania
HOTELS.RO, AdMedia. 23 OCTOMERIE 2003 | 06:30, Roména | English. Bine =i venit 5 3
pe HOTELS RO | Click aici pentru a afla ultimele noutati despre acest site. ... Hotels By City - Specials

Sacure Online Hotel Resarvations
Descrigtion: Online guide to hotels and other accommaodation facilities throughout Romania. A AT R e T e S atey
handy tool for both...

wowy. HotelsBy City.com

Sponsored Links

Category Regional = Europe > . = Travel and Tourism > Lodging = Hotels Interest: m—

waw hotels.rof - 41k - Cached - Similar pages
HOTELS RO - Ghid online al hotelurilor din Romania Disuuunt Hotel Buokings
HOTELS RO, AdMedia. 14 OCTOMEBRIE 2003 | 16:45, Romdna | English. Bine ai venit Great Hatels, Visttor Guides & Mot
pe HOTELS.RO | Click aici pentru a afla ultimele noutati despre acest site. ... whiey, DealzonHotels com
wwwe_hotels rofPpage=about - 27k - Cached - Similar pages Interest: m—

[ More results from v hotels.ro ]

Hotel Resarvations

CONTINEMNTAL HOTELS ROMARIA Discount Rates and Seeure =l
[ {2 hetpifwiwiv. hotsle.rof [T [ tnterner
Fig.2. About 8,750 oages found and HOTELS RO on the second position
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online al hotelurilor ternet Explorer _|a

File Edit View Favorites Tools  Help | ¥

@Back - @ - lﬂ lg] _:‘\ | /._.1 Search ‘E:‘\'.“Favor\tes @Med\a {f} - ,(_ % - __,i ‘3

Address I-@:ﬁ Rkkp:/ o hotels rof

Ghid online
al hotelurilor
dinRomania  woremanie 2003 | 1606

Bine ai venit pe HOTELS.RO! Click pentru a afla ultimele noutdti despre acest site

AUTA UN HOTEL PENTRU:

Judetul: | Alege dinlista -

Y — de | orice categariz x| CAUTA
rasull

ajutor la cdutare | cautare avansatd

Afl3 informatii despre hotelul tau preferat: Tara: |[Alege tara] -

Homele hotehilon arasuls [[Alege arasull
CAUTA

ajutor la cautare

ajutor la cdutare

HOTEL COLIBRI CLUJ NAPDCA
e SIS The mini-hotel is stuated ot I

-]

& T e
Fig.3. HOTELS.RO - the main page (in Romanian) of the site

rosoft Internet Explorer =130 x|

File Edit “iew Favorites Tools Help ‘

-
l{l

@Ea:k - J - Iﬂ IE] 7:‘| | /_'Sear:h \;1\ Favaorites @Med\a €}| fodlor. { - 7| ﬁ

Address [{&] hetpsjjumn hotels rojTpage=about = B |

Welcome to HOTELS.RO ick here to find out the latest news about this site

FIND A HOTEL FOR A: ABOUT HOTELS.ROD Romania

i th
HOTELS.RO is a project dedicated ko the promotion and development of romanian tourism, It
consists from & database with informations about the ramanian hotels, motels, villas and chalets
din Romania, information that we consider to be nearly exhaustive, based on the Fack that it
conkains data on more than 1200 accamadation units,

The database is completed by a powerful and versatile search engine, that allows user to
perform searches based on a multitude of criteria, enough ko accomodate any requirements,

A this time, over 500 hotels in our database have detailed information or photos, and this
number is increasing day by day,

HOTELS.RO was developed by POPImedia Brasoy together with FX Internet Bucuresti,

All data on this website, including the logo, graphics and the site's look and Feel are copyrighted
by the authars,

WHAT'S NEWY | WHAT'S HOT

Pensiunea Omi, Biertan Marnaia

Pensiunea Humarelul, Gura Hurmor... 2 Bucurest

Complex Turistic Tudor Petrimant,... Predeal

Hotel Stogu, Baile Olanesti Predeal

Hatel Dracul, Sighisnars Neptun mare statistics. ..

& [ | [a ternet

Fig. 4. — About HOTELS.RO page of the site
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X Microsoft Excel - Case Study.xls [_[5]x]
B et vow e Formor 1o D it A 18l

ozaaRy | sb@ad -

CL R VO Y EREEE )

e ~10 B Z U BHF %, 43
as4 2 =] . hotel2000 10
A | B [ ¢ | b E [ F G2
Foreign
Web Address Hotel/Motel Name County | Welcome ' Languages | AboutUs A::::
Versions
il |
94 |www.hotel2000.ro !Holel 2000 ™ - - - -5
95 |www.ambassador.ro Hotel Ambasador ™ 4 5 4 4
| 96 |www.hotel-central.ro Hotel Central ™ 3 3 3 2
97 |www.hotelclubsenator.ro Hotel Club Senator ™ 3 3 4 4
| 98 |www.hotelcontinental.ro Hotel Continental ™ 3 2 3 3
| 99 |www.hotelperla.dnttm.ro Hotel Perla ™ 3 2 3 3
[100 www.hotel-reghina.ro Hotel Reghina ™ 3 2 5 5
[101| www.sydney.hotel.banat.ro Hotel Sydney ™ 3 4 4 4
102 www.yellow-hotel.ro Yellow Hotel ™ 5 4 2 3
[103| www.bradisor.ro/rom Cabana Bradisor VL 3 3 4 4
104
Foreign accon
Qualificatives Welcome | Languages | AboutUs "7
o versions
106 N/A Number of pages quoted with "-" 16 21 8 4
[107] Very poor Number of pages quoted with " 1 6 3 1
[108| Poor Number of pages quoted with " 5 6 4 7
[109 Good Number of pages quoted with " 36 3 3 42
[110| Very good Number of pages quoted with 30 20 47 46
111 Excellent Number of pages quoted with "5' 14 18 7 2
112
\]143>MM 5 — Tg‘l‘:‘! number of quoted pages i 102 i 102 102 15‘

Fig.5. — The MS Excel file containing initial and analysed data

X Microsoft Excel - Case Study.ls
®)Fle Edt View Insert Fomat Tooks Chart Window Help Acrabat
I A R L Y I R
_ o E-5-4-99
|
Welcome
Excellent N/A
13,73% 15,69%
Very poor
/ o
Poor
4,90%
Very good
2941%
Good
35,29%
[T« [piM1_welcome { 2_Forsin Languages { 3_About Lis /_4_Accomodation £ & Restarant £ & pecial | «| | Jﬂ

Fig.6. — The MS Excel file containing related charts (20) to analysed data
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3.Conclusions

1. Despite the information that the database at HOTELS.RO contains
more than 500 hotels, it was impossible to visit more than 102 sites — about
20%;

2. The pages "Welcome" and "Foreign Languages Versions" are
concentrated between good and excellent. The same qualificatives apply to
"Loading Speed";

3. The pages "About Us, "Accommodation” and "Contact Information”
are concentrated in the good and very good area;

4. The page "Touristic Attraction” is spred between not existing to
excellent;

5. The page "Online Reservations is either not existing or very good;

6. The pages "Human Resources", "Jobs", "Sitemap" and "Frecvently
Asked Questions (FAQ)" are not existing or like not existing;

7. Too many sites have no updated information;

8. Only about 50% of the number of counties from within Romania are
represented in HOTELS.RO website. Very few hotel/motel organizations
are represented for each county: from 1 (the majority) to 13 — Brasov, 11 —
Timis, 10 — Cluj and Suceava.

9. In general, the other sections of the majority of visited webpages are
well represented and contain valuable information.
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ABSTRACT. The experience of the stock exchange requires to force the evolution
of the exchange rates in order to succeed in building a successful strategy. For this
wavelet theory ( discreet Meyer wavelet) can solve this requirement of the stock
exchange transactions.

Introducere
Practica fundamentala s-a axat mereu spre noi tehnici si metode de
evaluare a activelor financiare, a eficientei pietei de capital, a rentabilitatii gi
riscului portofoliului. Libertatea economica a contribuit in mod substantial la
diversitatea instrumentelor gi practicilor ce opereaza pe piata bursiera,
determindnd o cregtere tot mai mare a rolului previziunii in anticiparea
evolutiei pietei bursiere. In acest context este mereu citat Pormand G.
Fosbok care in 1987 in lucrarea “Stock market logic” arata ca pentru a
obtine profit pe Wall Street trebuie:
0 Sa previzionezi evolutia pietei ;
0 Sa selectezi actiunile cele mai bune care determina mediul pietei;
0 Sa construiesti un portofoliu eficient;
0 Sa stabilesti masuri de evaluare a portofoliului creat, iar aceste date
de intrare n sistemul constituit trebuie actualizate in mod continuu
si In timp real.

Activitatea complexa a unei burse de valori implica necesitatea
existentei unui sistem de indicatori statistico-matematici, care sa cuatifice
procesele tranzactionale, impactul dintre cerere gi oferta, precum si tendintele
in viitorul apropriat pe respectiva piata. Indicatorii specifici activitatii bursiere
stau la baza unor analize riguroase, fundamentate matematic, cu privire la
activitatea prezenta si de perspectiva a bursei, din punct de vedere atat al
cumparatorilor, cat i al ofertantilor de titluri de valoare.

'Universitatea “Bogdan-Vod&”, Facultatea de Stiinte  Economice, 3400 Cluj-
Napoca, Romania.

**Universitatea de Medicina Veterinara si S$tiinte Agricole, Facultatea de
Horticultura, 3400 Cluj-Napoca, Romania.



MIHAELA JARADAT, DANIELA BOJAN, SABINA FUNAR

Sistemul analizei bursiere include indicatori referitori la aceleasi tipuri de
activitati, indicatori sintetici pentru sectoarele din economie, indicatorul general al
activitatii bursiere, denumit si indicele bursier, precum si indicatori cantitativi i
indicatori calitativi. In cazul ultimilor doi indicatori se impune urmé&toarea
precizare: indicatorii cantitativi se refera, h principal, la numarul de titluri cotate,
numarul de titluri vandute/cumparate, pretul de vanzare/cumparare a unui titlu la
un moment dat, numarul de contracte incheiate, volumul tranzactiilor, nivelul
capitalizarii bursiere s.a.m.d.. Indicatorii calitativi ofera posibililor investitori o
imagine a situatiei prezente pe piata valorilor mobiliare, precum si tendintele
posibile Th ceea ce priveste atractivitatea unui anumit titlu financiar, a unui
portofoliu de titluri sau a bursei in general prin valori ale ratei rentabilitatii, riscului
unui titlu mobiliar sau a volatilitatii acestuia.

Analiza efectuata trebuie sa serveasca la alegerea unor anumite
valori mobiliare din multimea existenta pe piata, garantand posibilitatea ca
vor deveni obiectul unei investitii profitabile. Cu toate acestea inainte de a
putea lua o decizir in alegerea titlurilor profitabile, este necesara o analiza a
fiecarui titlu de valoare in parte, in urma careia se pot stabili elemente de
baza pentru raspunsul la cel putin doua intrebari fundamentale:

o0 Care este cea mai sigura investitie? gi
o Care este cea mai lipsita de risc investitie?

Practica bursiera ne arata ca, una din cele mai mari probleme, este
aceea de a sti, respectiv de a invata cand sa obtii profit dintr-o tranzactie
de succes si cand sa te retragi dintr-o tranzactie sortita esecului.

Material si metod a

Incercand s& raspundem acestor deziderate, lucrarea de fata si-a
propus sa foloseasca in analiza evolutiei cursurilor bursiere a Bancii
Romane de Dezvoltare (BRD) teoria undinelor. Am ales acest fel de a pune
problema pornind de la faptul ca literatura sustine ca, nici teoria valului, nici
teoria ciclurilor gi nici teoria haosului nu explica complet toate evenimentele
de pe toate pietele si prin urmare ar fi deosebit de folositoare abilitatea in a
sesiza formele, configuratile si trendurile de tranzationare. Aceasta
concluzie se bazeaza pe faptul ca teoria haosului recunoaste formele, fara
a le stabili Tnsa marimea exacta si migcarea.

La acest studiu am folosit programul MATLAB 6.1.si MATLAB 6.2.
care cuprinde o sectiune de undine si am utilizat doar grupa undinelor
unidimensionale deoarece cursurile analizate sunt reprezentate prin
semnale dependente de o singura variabila, timpul.

Alegerea undinei utilizate este Tn principiu foarte libera, insa este de
remarcat faptul ca robustetea si viteza de convergentd a algoritmului
depind esential de alegerea ei. Evident ca transformarea in undine nu este
interesanta decat daca functia analizata ramane bine localizata in timp gi
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frecventa. Schema de descompunere este reprezentata simbolic in figura 1.
Latimea dreptunghiului ce reprezinta subspatile este proportionald cu
densitatea de esantionare realizata prin proiectia semnalului pe subspatiul
considerat. In acest exemplu descompunerea se face pana la nivelul 4.

| s |

| A1 | Da

A2 D2

Az |D3|

Aa Da

Fig. 1 Reprezentarea schematica a descompunerii unui semnal in undine
Relatia semnal si descompunerea in undine se scrie astfel:

S=A1+D1=A2+D2+D1=A3+D3+D2+D1=A4+D4+D3+D2+D1 (1)
unde S este semnalul, A, reprezinta aproximarea semnalului de ordinul k si Dy
reprezintd detaliul de ordin k al semnalului S. Astfel, o descompunere in
undine de ordinul (gradul) k se scrie astfel:

S=A+Dy+Dy.1+... +Do+D; (2)
in toate cazurile se respectd ecuatia de descompunere a
semnalelor prin intermediul undinelor, $i anume ecuatia:

S=A+D;+D,+...+D, 3)
Descompunerea unui curs prin intermediul undinelor cu ordinul de
descompunere n genereaza o aproximatie si n detalii. Indiferent de ordinul
de descompunere, aproximatia este unicd si depinde de ordinul de
descompunere. Tn cazul unui semnal dat. Descompunerea (aproximarea)
cu ajutorul undinelor se poate face cat de mult se doreste, de aceea trebuie
sa gasim nivelul de descompunere a unui curs (semnal) convenabil
scopurilor noastre.
Se denumegte generic semnalul S ca fiind cursul actiunilor firmei X la
Bursa de Valori Bucuresti pe anul 2002. n studiul nostru prin cursul BRD vom
intelege semnalul aferent cursului actiunilor BRD de la Bursa de Valori
Bucuresti in anul 2002.
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Semnalul S se descompune conform ecuatiei 3 in aproximatie gi
detalii. Prin aproximatia cursului BRD vom denumi aproximatia semnalul
aferent cursului actiunilor BRD de la Bursa de Valori Bucuresti in anul 2002.

Similar, prin detaliul de ordin n al cursului BRD, vom desemna detaliul
de ordinul n al semnalului aferent cursului actiunilor BRD de la Bursa de
Valori Bucuresti in anul 2002.

Graficele prezentate in aceasta lucrare au pe axa Ox timpul,
exprimat in numarul de zile de tranzactionare (nu am inclus aici zilele libere
si sarbatorile legale) iar pe axa Oy graficele au valoarea de Tnchidere a
cursului exprimata in lei.

Programul MatLab 6.2 are implementate urmatoarele undine: Haar,
Daubechies, Coiflets, Symlets, Biortogonale, Invers biortogonale, Discreta
Meyer.

Concluzionam, astfel, ca analiza facuta se refera la cursul bursier
din anul 2002 al Bancii Roméane de Dezvoltare Grup Societe Generale de
la Bursa de valori Bucuresti in care am utilizat aproximatia de ordin 2,
aproximatie care se potriveste scopului lucrarii. Cursul BRD va fi analizat de o
parte din undinele enumerate pentru a ajunge la undina optima.

Rezultate

in figurile 2-7 sunt prezentate rezultatele obtinute prin acest studiu.

X104

3 - =

50 100 150 200

| | | |
50 100 150 200

Fig. 2. Cursul BRD si aproximarea de ordinul 2 realizata cu undina Haar.
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X104

<104

50 100 150 200

Fig. 3. Cursul BRD si aproximarea de ordinul 2 realizata cu undina Dauechies 10.

><104

1,5 ¢t | | | | =
50 100 150 200

Fig. 4. Cursul BRD si aproximarea de ordinul 2 realizata cu undina Coifmann 5
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Fig. 5. Cursul BRD si aproximarea de ordinul 2 realizata cu undina Symlets 7
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Fig. 6. Cursul BRD si aproximarea de ordinul 2 realizata cu undina

Biortogonala 3,3
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><104
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Fig. 7. Cursul BRD si aproximarea de ordinul 2 realizata cu undina Invers
Biortogonala 3,3

>x104

50 100 150 200

Fig. 8. Cursul BRD si aproximarea de ordinul 2 realizata cu undina Discreta Meyer
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Discu tii
Analizand figurile obtinute pentru cele sapte undine, care aproximeaza

trendul cursului BRD pe anul 2002 rezulta:

1)

graficul aproximarii de ordinal 2 realizata cu undina Meyer este un
grafic scara, astfel ca valorile de extreme, cand cursul bursier atinge
cote maxime Xmax Sau minime Xmn, de tranzactionare si care se
realizeaza in timpul unei zile, sunt aproximate prin valori realizabile Tn
timp pe parcursul mai multor zile, valoarea de extreme ramanand
constanta pe parcursul unui timp t. Deci nu vom avea informatii precice
in ceea ce priveste ziua n care cursul bursier a atins cote de maxim
sau minim.

2) in ceea ce priveste aproximarile de ordinal doi realizate cu undinele

3)

4)

Dauechies 10 si Coifmann 5, ele urmaresc destul de bine inversarile
mari dar nu sunt sensibile la inversarile mici, acestea din urma fiind
netezite

graficele date de aproximarile realizate cu undinele Szmlets 7 si
Biortogonala 3,3 sunt mai slabe deoarece ele au tendinta de a netezi
chiar gi unle nversari mari gi mici, deci urmaresc mai putin trendul
cursului bursier.

aproximarea realizata cu undina Invers Biortogonala 3,3 conduce la
puncte de extreme false, care nu apar in cursul bursier BRD urmarit,
deci informatiile obtinute conduc la cote de extreme de tranzactionare
inexistente Tn realitate.

5) 1n ceea ce prineste undina discreta Meyer se poate vedea, pe de parte,

ca ea este cea care urmareste cel mai bine tendinta cursului bursier,
mai mult decéat atat din studiile facute aceasta undina este optima n
aproximarea si a altor cursuri bursiere.

Concluzii
Identificarea tendintei se face optim cu undinele discrete Meyer.

Celelalte undine nu prezinta atat de bine tendinta.

Deoarece cursurile analizate nu contin toate elementele grafice din

teoria Dow, ramane o problema deschisa discutiilor studiul statistic al
urmatoarelor aspecte:
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-indica suficient de bine aproximatia de ordinul 2 tendinta la toate
elementele grafice specificate in teoria Dow sau trebuie folosita o
aproximatie de ordin superior?

-in cazul in care aproximatia de ordinul 2 este potrivita, exista o
alta undina care surprinde cel mai bine tendinta?



1)
2)

3)
4)

5)
6)

ALEGEREA UNDINEI OPTIME PENTRU CURSUL BURSIER AL B.R.D.
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GESTIUNEA TREZORERIEI IN CADRUL GRUPULUI

VIOREL LACATUS’

ABSTRACT: Treasury administration at a level of a group of companies is close
related of centralization activities of the treasury. In our study we present some
techniques of centralization of the treasury, between we put the accent on the
automatic equilibrium of the treasury. The relationship between bank and the
companies of the group supposes the establishment of some circuits between the
secondary accounts and the centralizator account. In this way it becomes essential
the implementation of an informational system which ensure the connection
between the companies of the group and the banks where they have their current
accounts.

In cadrul oricarui grup de firme, oricare ar fi marimea lui, exista
totdeauna un moment cand se nasc unele intrebari privind structura
organizationala optima de adoptat. Se observa adesea ca aceleasi activitati
de trezorerie sunt cateodata aplicate in diferite moduri de entitatile grupului.

Principalele obiective vizate sunt in esenta activitatile administrative,
contabile si financiare legate de trezorerie. In acest domeniu avantajul unui
proces de centralizare la nivelul grupului este masurat nu doar prin avantaje
organizatorice si umane, ci si prin economii financiare rapid asimilabile.

Efectul de masa, datorat centralizarii, ofera grupului o putere mai
mare Tn negocierea cu cei din exterior, asupra conditiilor de finantare si de
efectuare a plasamentelor, ceea ce se va reflecta in efectele imediate ale
acestor actiuni.

1. Obiectivele trezoreriei in cadrul grupului

Un prim obiectiv al "trezorierului ” se refera la gestiunea
mijloacelor de reglementare a pl afilor gi incas arilor . Acest obiectiv se
concretizeaza, pe de o parte in transmiterea instrumentelor de plati catre
terti (banci, clienti), iar pe de alta parte in urmarirea si controlul incasarilor.

O activitate de previziune si evaluare a fluxurilor trebuie sa fie
corelata cu tendinta Tnregistrata in perioada anterioara pentru a conduce la
0 gestiune eficienta, pe termen scurt. Aceasta presupune o0 munca de
colectare a informatiilor, de prelucrare si prezentare a fluxurilor pe un
orizont de 24 pana la 72 de ore.

Aceste doua prime obiective corespund activitatilor gestiunii de
ansamblu a fluxurilor de trezorerie.
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Al treilea obiectiv important Tn materie de trezorerie se refera la
gestiunea rela filor cu b ancile: pe de o parte determinarea soldurilor
zilnice, iar pe de alta parte transferurile dintr-un cont in altul.

Aceasta functiune tinde sa fie tot mai mult centralizata, tinand cont de
progresul tehnic in domeniul comunicatiilor, care face posibila disocierea intre
localizarea efectiva a conturilor si gestiunea lor propriu-zisa.

O alta functiune de luat in seama se refera la gestiunea deficitelor
si a excedentelor de trezorerie necesare in cadrul unei optimizari a
fluxurilor. Operatiunile sunt in general efectuate pe orizontul zilnic al unui
semestru. Efectele centralizarii joaca un rol major pentru ca permit
obtinerea celor mai bune comisioane in functie de volumul de operatiuni.
Mai mult, grupul optimizeaza ansamblul pozitiilor referitoare la deficite si
excedente apeland la Tnprumuturi inter-sucursale fara a recurge la sistemul
bancar. Aceasta practica antreneaza economii substantiale ale marjei
datoriilor bancare, toate acestea ameliorand modul de prezentare a
bilantului consolidat.

Modul de descentralizare a functiilor trezoreriei in cadrul grupului se
poate realiza intr-o proportie mai mare sau mai mica, dupa cum rezulta din
tabelul nr.1.

Tabel 1
Nr. Activitatile din cadrul trezoreriei Probablhtat_ea de
crt. ’ descentralizare
1. Gestiunea mijloacelor de plata 0,9
2.  Gestiunea fluxurilor de trezorerie 0,75
3.  Gestiunea conturilor curente 0,6
4. Gestiunea nevoilor si a excedentelor de trezorerie 0,45
5. Previziunea trezoreriei in cadrul unui buget sau 0,3
plan
6. Strategie financiara 0,1

Ultimele doua obiective ale centralizarii trezoreriei sunt, pe de o
parte, elaborarea planului de trezorerie pe 6 sau 12 luni si pe de alta parte
definirea strategiei financiare la nivelul grupului.

Primul se refera la identificarea nevoilor si a excedentelor globale
care rezulta din activitatea intreprinderii, Tnainte de a optimiza modalitatile
de finantare sau de efectuare a plasamentelor pentru a defini apoi o politica
de aplicat in acest domeniu.

Al doilea obiectiv corespunde alegerii contapartidelor, repartitia
operatiunilor intre banci, definirea strategiei de indatorare sgi/sau de
plasament si la alegerea politicii de acoperire a riscurilor de schimb si a
fluctuatiilor dobanzii.
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Ultimele doua activitati, plecand de la nivelul lor ridicat de responsabilitate,
sunt sistematic centralizate. Tabelul nr. 1 este un rezumat al principalelor
obiective ale trezoreriei dupa probabilitatea de descentralizare a acestor
activitati.

2. Tehnici de centalizare a trezoreriei

2.1. Centralizarea fluxurilor de pl ~ ati comeciale

Aceasta tehnica se adreseaza intreprinderilor care au sedii
secundare: sucursale, magazine, puncte de vanzare, puncte de lucru, etc.
Aceste entitati nu sunt decat o emanatie a societati mama si nu au
personalitate juridica. Obiectivul trezorierului este sa accelereze circuitele
de Tncasari si sa beneficieze de toate incasarile realizate pe plan local .

Incasarile vor fi cumulate ntr-un subcont de unde se vor transfera
in contul central al societatii mama.

2.2. Imprumuturi in cadrul grupului

Imprumuturile in cadrul gruppului constituie o etapd esentiald in
centralizarea trezoreriei. Acestea permit o adaptare a resurselor la nevoi,
astfel ca la nivelul intregului grup, o Tntreprindere cu trezorerie excedentara
imprumuta o intreprindere care are deficite de trezorerie.

Aceste imprumuturi pot lua fie forma unor avansuri in contul curent,
fie a unor imprumuturi la termen.

Dobéanzile practicate pot fi cele practicate pe piatd sau dobanzi
preferentiale, sub rezerva unor justificari legate de strategia grupului.

Aceasta tehnica prezinta avantajul ca este simpla si nu limiteaza
valoarea Tmprumutului. Supletea in utilizare si conditile financiare
avantajoase fac din imprumuturile “intra-grup " un mod de finantare si de
plasament tot mai des utilizat.

2.3. Echilibrarea automat a a trezoreriei

Aceasta tehnica consta n transferul zilnic al soldurilor din conturile
sucursalelor in contul centralizator deschis la trezoreria centrala a grupului.

Se determina in fiecare zi soldul valoric al fiecarui cont bancar si
bancile efectueaza automat viramentele de echilibrare, dupa ce au adus
soldul fiecarui cont la valoarea zero. Soldurile excedentare sunt transferate
in contul centralizator al trezoreriei centrale a grupului, invers, un eventual
sold deficitar va fi compensat printr-un transfer din contul centalizator.
Contul centalizator este deci reflectarea soldului net consolidat real.

In tabelul nr. 2 vom prezenta un exemlu privind modul de functionare a
unui cont centralizator.
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Tabelul nr.2
- mii lei -
CONT CONTURI SECUNDARE

SPECIFICARE CENTRALIZATOR A B C
Solduri individuale (200 000) (120 000) | (150 000) 400 000
Transferul (400 000)
excedentelor (120 000)
Catre A (150 000)
Catre B 400 000 120 000 150 000
Compensarea
deficitelor
Sgldufi individua!e (70 000) 0 0 0

upa transferuri

In aceasta situatie tranferurile sunt real efectuate fie de trezorerier,
fie de banca, in mod automat. Transferurile automate ridica probleme de
eficienta daca numarul conturilor bancare si a sucursalelor este semnificativ.

Banca poate sa propuna la acest nivel doua metode de gestionare
a conturilor: o metoda directa si o metoda indirecta.

n primul caz, conturile secundare sunt debitate sau creditate efectiv
n contrapartida cu contul centralizator (conform exemplului de mai sus). Pe
de alta parte prin metoda indirecta fiecare cont secundar poseda un "cont
reflectat” care inregistreaza in sens invers aceleasi operatiuni ca si contul
secundar caruia ii este atasat. Ulterior, transferurile sunt efectuate pornind
de la contul reflectat catre contul centralizator.

in figura de mai jos prezentdm un model de realizare a circuitului
nte conturile secundare, conturile reflectate si contul centralizator.

Contul centralizator l

A

A
A B C

Soldul contului secundar fluctueaza in functie de nivelul Tncasarilor
si platilor efectuate. Aceasta tehnica permite sa se individualizeze in mod
clar avansurile de trezorerie intre societatile (sucursale) participante la
centralizarea automata a trezoreriei si societatea centralizatoare.
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Transferurile de fonduri generate de echilibrarea automata sunt
efectuate in mod curent, grupate, in functie de termenele de incasari, respectiv
plati (data scadentei), acesta constituind primul criteriu de selectie.

Fiecarui virament contabilizat in contul centralizator 7i corespunde
0 suma de inregistrari ce au aceeasi data scadenta. Vor fi deci atatea
transferuri cate operatiuni au ajuns la scadenta.

Devine astfel indispensabil, intr-o asemenea structura, sa
implementam un sistem informational in legatura directd cu bancile. intr-
adevar, trezorierul trebuie Tn mod constant sa posede informatii precise
asupra situatiei tuturor conturilor secundare grupate in contul centralizator.
Este deci necesar sa dispunem tehnic de o evidenta la zi si de informatii
disponibile Tn orice moment asupra soldului tuturor conturilor.

Desi cresterile sunt de cele mai multe ori la nivelul soldurilor si
depind de data la care se crediteaza sau se debiteaza contul exista o mare
libertate in functionarea conturilor. Forma clasica o reprezinta includerea
soldurilor in capital. Conturile secundare care pot avea solduri debitoare
sau creditoare fac obiectul unui virament automat la datele gi periodicitatile
convenite, in contul centralizator. Este deasemenea posibil sa se fixeze un
plafon peste care nu se va mai efectua nici un virament.

Soldurile inregistrate in conturile secundare sunt creditate sau
debitate la data la care se debiteaza sau se crediteaza contul centralizator.
O alta solutie consta in a nu remonta decéat soldurile creditoare.

Astfel, doar conturile secundare excedentare creeaza viramente
catre contul centralizator. Tn sfarsit, cresterea se poate efectua individual pe
fiecare inregistrare din conturile secundare, spre contul centralizator,
respectand datele initiale.

Contul centralizator, este deschis pe numele unei societati participante
la centralizarea automata a trezoreriei si nu nregistreaza in general nici 0
operatiune alta decét cele generate de centralizarea automata a trezoreriei.

in general banca deschide un cont secundar pe numele societétii
centralizatoare pentru a inregistra operatiunile de trezorerie propriu-zise.
Din contul centralizator se suporta doar dobéanzile si comisionul pentru
descoperirea de cont.

Contul reflectat poate fi considerat ca un cont curent de asociere
inregistrand operatiunile de trezorerie dintre societatea titulara a acestui
cont si societatea centralizatoare. Soldul acestui cont reprezinta soldul
contului curent. Tntreprinderilor nu li se permite s& inregistreze operatiunile
n contabilitate pana ce acestea nu se deruleaza.

In concluzie aceasta tehnica este folositoare in cazul unui grup cu
numar mare de conturi bancare, in schimb utilitatea ei scade simtitor daca
numarul conturilor si sucursalelor este redus.
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RISCURILE ASOCIATE INVESTITIILOR FINANCIARE

Alexandru TODEA"
Horia TULAI "

Résume: Les risques associées aux investissements financiers. On peut comprendre les liaisons entre
le nouvel environnement financier et le risque si, en préalable, on rappelle quelques types de risques auxquels
sont exposés les opérateurs sur les marchés de capitaux: le risque de contrepartie (de signature), le risque de prix,
le risque de liquidité, le risque des changes, le risque des taux d’intérét et les risques specifiques sur les marchés
d’instruments derivés.

Operatiunile financiare prezintd riscuri diverse. Ele pot fi de naturd tehnica: de
eveniment.

Ambiguitatile juridice sau fiscale pot de asemenea creea probleme. Termenul de
Wriscuri de piatd” este utilizat in sens larg pentru a desemna trei categorii de riscuri: de
contrapartidd, de pozitie si de lichiditate.

a) Riscul de contrapartidd poate fi mésurat prin probabilitateade a vedea debitorul
incapabil de a-gi plati datoria. Aceastd ,,defectiune” a partenerului de afaceri poate proveni din
cauze personale, specifice acestuia (insolvabile) sau exterioare (de exemplu, incetarea
convertibilititii monedei sale nationale). Este de reguld un risc slab in cazul pietelor
financiare organizate. in fapt, casele de compensatie se impun intre cumpdritor si vanzator i
joaca rolul ,jandarmului”. Fiecare participant trebuie sd verse cu titlu de garantie, o sumi
proportionald cu angajamentelesale. In fiecare seara, casa de compensatie procedeazi la o
lichidare fictivd a pozitiilor deschise. Dacd in urma unei sedinte, un operator inregistreazi
pierdere, el va trebui sa verse diferenta dintre cursul precedent si cel al zilei incheiate. Este
procedura cunoscutd a apelului la marji. Dacd nu poate raspunde acestuia, pozitia sa este
soldatd de manier3 a limita pierderile posibile din raporturile cu acest intervenient de pe piati.
Mai mult, in caz de crizi, casa de compensatie poate proceda la majorarea sumei previzute ca
depozit de garantie.

Riscul este redus si pe pietele la vedere, datoritd sistemuluide reglare-livrare folosit.
Cei insarcinati du suprevegherea deruldrii operatiunilor se ingrijesc ca livrarea titlurilor si
aibi loc in acelasi timp cu plata acestora. In acest fel este suprimat riscul de neplatd pentru
vanzator §i cel de nelivrare pentru cumpdrétor.

Pentru operatiunile ce au loc pe pietele nereglementate, riscul de contrapartidd depinde
de natura produsului schimbat. Cand este vorba despre swap, FRA sau optiuni, riscul este
redus, pentru ci tranzactiile cu derivate se deruleazi intr-un cadru juridic distinct, care
prevede clauza de compensare.

Riscul de contrapartida este de aceeasi naturd ca i riscul de credit bancar si poate fi la
fel de costisitor. Durata operatiunii are o influenta redusa asupra nivelului de risc, acesta poate
surveni In orice moment, dar probabilitatea ca partenerul si nu se achite de obligatiile care ii
revin creste In timp. Riscul acesta este analizat de citre agentiile de rating si are consecinte
asupra costului creditului.

b) Riscul de pozitie este legat de o evolutie nefavorabild a cursurilor. Ratele dobanzii,
valoarea creantelor, cursul devizelor, al actiunilor sau materiilor prime, pot fi surse ale unor
pierderi.

* Universitatea Babes-Bolyai Cluj-Napoca, Facultatea de Stiinte Economice.
* Universitatea Babes-Bolyai Cluj-Napoca, Facultatea de Stiinte Economice.
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Se poate descompune in patru tipuri principale de risc: riscul ratei dobanzii, riscul
valutar, riscul de portofoliu numit si risc de piatd asupra valorilor mobiliare i risc asupra
materiilor prime.

Gestionarea riscului de pozitie reprezintd, dupa anii 80, un scop fundamental pentru
intreprinderi si institutiile financiare. Din anii 70, odata cu sfarsitul sistemului de schimburi
fixe, niscut din Acordul de la Bretton Woods, s-a produs o dezvoltare a riscului de schimb
valutar. Modernizarea pietelor financiare, aparitia unor produse noi, au facilitat dezvoltarea
acestora, dar interdependenta crescanda intre diferitele piete a favorizat si propagarea crizelor.
Dupi sfarsitul anilor 80 au aparut modele sofisticate menite s cuantifice mai bine riscul de
pozitie. Cele mai recente cercetiri dezvoltid modele probabilistice care incearci si determine
pierderea potentiald maxim3 pe care o entitate o poate inregistra intr-un interval de timp i la
un anumit nivel de probabilitate date.

¢) Riscul de lichiditate consti in a ajunge in imposibilitatea de a finaliza o operatiune,
castigitoare sau perdantd, din cauza absentei contrapartidei pe piata respectivd. Mai multe
cauze pot explica de ce un operator nu reuseste /sau reuseste prost) si revandi ceea ce a
cumpirat sau si riscumpere ceea ce a vandut. Pot s fie probleme de naturi tehnici, punerea
in operd a unui control al tranzactiilor incheiate, suspendarea cotarii unui titlu pe parcursul
zilei din cauza fluctuatiilor prea importante de pret sau in asteptarea unor noutiti de naturd a
perturba piata (ofertd publica de cumpdrare sau de schimb).

Se poate de asemenea ca pe piatd sd nu fie un numar suficient de participanti, dacd
aceasta este putin atractiva. Este cazul pentru unele actiuni, valute de importantd secundara,
materii prime rare sau produse financiare complexe.

d) Riscul de schimb valutar este un risc de a pierde, inregistrat de cétre un organism ca
urmare a unei variatii a cursurilor de schimb. S-a dezvoltat incepand cu anii 70, dupd
instaurarea sistemului cursurilor flotante, a dezvoltidrii schimburilor valutare internationale §i
a nagterii progresive a unei economii globale.

Volatilitatea puternicd a numeroase devize poate cauza pierderi considerabile firmelor,
dupi cum au aratat criza asiatica (1997) si cae rusa (1998). in cadrul unei intreprinderi, riscul
valutar apare in primul rand in cadrul tranzactiilor realizate cu striinitatea si facturate in
devize. Un exportator din zona euro care gi-a facturat clientii in dolari americani si le acorda o
amanare la plata, inregistreaza riscul de a vedea creanta sa depreciindu-se si de a incasa mai
putin decat a previizut, daci moneda de facturare (USD) a scizut in raport cu euro. Situatia
este simetricd pentru importatori.

Riscul de tranzactie apare de asemenea inainte de facturare. De exemplu, difuzarea
unui catalog de vanzare prin corespondentd, semnarea unui contract de vanzare pentru bunuri

de investitii, lansarea unei comenzi citre un furnizor care factureazi in devize etc.

investitii, lansarea unei comenzi citre furnizor care factureaza in
Operatiunile de finantare expun si ele firmele: un Imprumut in decize, virsarea sau repatrierea
dobanzilor i dividendelor induc i ele un risc de tranzactie.

Riscul de consolidare priveste companiile multinationale. Derivd din necesitatea
conversiei bilantului filialelor in moneda sociatitii mama. Acest risc depinde de importanta
filialelor srtdine in cadrul grupului, de localizarea acestora (tdri cu moneda convertibild forte
sau nu) si de standardele contabile utilizate pentru stabilirea conturilor societitii mama.

Riscul economic este mai dificil de perceput, Insi este evident ca variatia cursului de
schimb are consecinte asupra competitivititii firmelor. O apreciere a monedei nationale
defavorizeazi exportatorii gi stimuleaza importurile, modificand preturile relative. in acest
caz, sciderea vanzirilor se repercuteazi asupra beneficiilor §i pe o perioadd mai indelungata
asupra valorii intreprinderii. Chiar si societitile care nu au nici o activitate internationald sunt
expuse riscului economic.De exemplu, un producitor de piese pentru automobile, care
lucreazi doar pentru piata nationald, poate vedea vanzirilesale afectate de o depreciere a
monedelor asiatice (apar noi concurenti).
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Amploarea riscului de schimb valutar se masoard prin stabilirea pozitiei valutare, care
se calculeazd de o manierd globala astfel: devize detinute + devize de primit — devize de
plitit. Cat timp pozitia este nuli, ea este numita ,,Jlong”, daci nu, atunci este ,,short”. O pozitie
inchisd se traduce printr-un risc nul, o pozitie long este expusd unei scaderi a cursului
devizelor, o pozitie short la o crestere a acesteia.

Mai precis, pozitia valutard se calculeazi prin raportare la o deviza de referintd, care
este uneori moneda nationald sau, la companiile multinationale, moneda societatii mama.
Creantele si datoriile sunt grupate pe devize si pe scadente. Este posibila si inducerea de date
previzionate (comenzi primite sau date in devize si inca nefacturate). Diferenta dintre creante
si datorii ne d4 pozitia pe devize. Se calculeazi mai mult sau mai putin frecvent, uneori zilnic
(de exemplu, in cazul companiilor pertoliere). Evaluarea riscului de consolidare se efectueazi
pornind de la bilantul filialelor striine dupa ce acesta a fost transpus in moneda societitii
mama. Este importantd in special pentru filialele situate in tiri cu o inflatie puternici si o
fluctuatie considerabila a cursului valutar.

Evaluarea unei pozitii cu risc economic necesitd studierea impactului variatiilor de
curs ale unei devize asupra veniturilor si cheltuielilor viitoare ale unei firme. Pentru aceasta
este nevoie si se determine un orizont de timp mai mult sau mai putin indelungat, pentru care
sd se facd previziuni asupracursurilorde schimb si asupra mediului economic, social, politic
etc

e) Riscul de dobdndd este reprezentat de variatia ratei dobénzii. Importanta acestuia s-
a evidentiat mai tarziu decat a riscului valutar, in special de la sfargitul anilor 70, cand ratele
dobanzii au crescut sub impulsul politicii monetariste, dusd in special in S.U.A. Riscul de
dobanda este vizibil pe doud nivele: asupra patrimoniului societdtii si asupra rezultatelor
acesteia.

In primul caz, patrimonial firmei este reflectat de bilant. Vom gisi in activ
angajamentele, adicd bunurile si creantele detinute de intreprindere, iar in pasic resursele
(capitaluri aduse de asociafi si datorii). Riscul de dobdnda are un impactasupra totalului
activului §i asupra situatiei nete (active — datorii). in activ, riscul de dobanda se manifests in
primul rand printr-o variatie a valoru de piatd a activelor ﬁnan<:1are Sa presupunem o creanta
tinem cont de pretul timpului). Daca rata dobénzii este de 5% pe an, valoarea prezentd a
creantei va fi : v,=100.000/(1 +0 ,5)° = 78352 euro.

Daca rata dobanzii creste cu un punct procentual, valoarea actuald a creantei va fi :
100.000 / (1,06)° = 74725 euro (o depreciere de 3626 euro). Invers, daci rata dobanzii se
diminueazi cu 1%, valoarea de piati a acestuiactivse apreciaza: 100.000 / (1, 04)° = 82192
euro. Cu cat durata angajamentelor este mai mare, cu atét sensibilitatea activului la dobanda
va fi mai puternici. Variatia dobénzii are o influenta si asupra valorii firmei. Daci o societate
dispune de un activ de 100.000 euro la o dobanda fixd de 5% / an pe o durati de zece ani si de
o datorie de 100.000 euro la aceeasi ratd a dobanzii, dar pentru o duraté de cinci ani, o crestere
a ratei cu 1% va duce la o depreciere a situatiei nete a intreprinderii: valoarea actuald a
activului la 5% pe 10 ani va fi de 100.000 / (1, 05)5 = 61391 euro, deci o situatie netd de —
16961 euro, obtinutd prin diferenta dintre activ si pasiv, la o ratd de 5%. Daca rata crcste la
6%, valorile actuale evolueaza astfel: valoarea actuald a activului de: 100.000 / (1,06)"°
55839 ecuro si valoarea prezentd a datoriei de : 100.000 / (1,06)° = 74725 euro. Rezulta o
situatie netd de —18886 euro, adica o degradare cu 1925 euro, pentru o ratd de 6%. Cresterea
ratei a depreciat mai putin datoria decat activul, valoarea patrimoniald a intreprinderii a
scazut.

Pozitia de ratd a dobanzii permite aprecierea riscului de dobanda pentru o firma.
Trebuie ficuti distinctia intre active si pasive la dobanda fixa de cele cu dobanda variabila si
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apoi, clasarea lor in functie de durata. Societatea ca fi in pozitie long cand este in situatie de
creditor §i in pozitie short cand este debitoare.

Riscul de dobanda se poate deci rezuma astfel:

.. Dobinda Crestere a dobénzii | Scidere a dobinzii
Pozitie =
long fixa - +
variabila + =
Pozitie fixa + -
short variabild - +

Daci firma este in pozitie long pe dobanda fixd, o crestere a ratelor va deprecia
activele sale si invers. Daca este in pozitie short pe dobanda fix3, nu va putea profita de o
scadere a dobanzii si deci va suferi o lipsd de castig. In pozitie short pe doband variabils,
cresterea ratelor este nedoritd pentru c& va creste costul indatordrii. in pozitie long pe dobandz
variabila, cresterea ratelor va duce la o sporire a beneficiilor. Pentru institutiile financiare,
riscul de dobindd este un risc de exploatare. Pentru majoritatea intreprinderilor el se
manifestd la nivelul rezultatelor financiare. De exemplu, o crestere a dobanzilor se traduce
printr-o majorare a cheltuielilor financiare, dacd firma este indatoratd la o rstd variabila.
Riscul poate fi de asemenea indus de agteptarea unei pozitii viitoare. O societate care
intentioneazi s se imprumute intr-un anume interval de timp este supusd la un risc de
dobandi: daci ratele cresc. Cheltuielile financiare viitoare vor fi mai mari.

Pentru a misura consecintele variatiei ratei dobanzii asupra rezultatelor societatii
putem folosi marja dobanzii. Aceasta incearca si determine nivelul riscului ficand diferenta
dintre veniturile si cheltuielile de exploatare, actualizate in functie de previziunile bugetare.

1) Riscurile specifice pietelor financiare derivate

Utilizate in mod tradiional pentru a reduce riscurile, pietele derivate au ardtat in
ultimii ani ci pot induce o serie de riscuri atit pentru utilizatori cat si pentru economia
globala.

Astfel, pentru utilizatori produsele derivate pot produce pierderi net superioare
fondurilor investite initial, din doud motive:

- pietele derivate genereazd un efect de levier important: o sumi de bani limitatd
permite derularea unor operatiuni de un volum mult mai ridicat. Produsele care prezinti cel
mai puternic efect de levier vor fi deci si cele mai riscante.

- unele produse pot antrena pierderi considerabile (nelimitate in teorie) in functie de
evolutia activelor suport. Este cazul vanzirilor de optiuni.

Un al doilea risc al pietelor de derivate este legat de lichiditate. Ea poate fi definiti ca
si posibilitatea pentru un operator de a intra pe o piatd sau de a o parasi fird ca aceasta si aibi
vreo influenti asupra cursurilor. Este de asemenea §i posibilitatea pentru un operator de a gési
o contrapartidd (un agent dispus sa intervini in sens invers). Lichiditatea este in general
satisfacitoare pentru pietele organizate, dar poate fi problematica pentru cele O.T.C. O altd
cauzi a riscurilor de pe pietele derivate este volatilitatea. Obiectivul initial al produselor
derivate era de a reduce volatilitatea activelor suport, adicd frecventa si amplitudinea
variatiilor lor de curs. In fapt, volatilitatea de pe pietele la vedere se amplificd pe cele de
derivate, datorita efectului de levier, crescand riscul de a inregistra pierderi.

in cazul economiei globale, produsele derivate sunt deseori acuzate de faptul ci
sporesc volatilitatea produselor spot. Dezvoltarea unor speculatii masive pe piata derivatelor
poate antrena variatii nejustificate ale cursurilor la termen, care se vor transmite cursurilor la
vedere. Riscul nu este legat de produsele derivate ca atare, ci de facilititile oferite operatorilor
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de a realiza operatiuni de multe miliarde de dolari, legate de dezvoltarea informaticii, dar si de
libera circulatie a capitalurilor.

Pietele derivate sunt considerate a fi cauza formarii bulelor speculative.

O buld speculativd este o divergentd, profunda si durabila intre cursurile teoretice
determinate in functie de datele economice fundamentale pe de o parte si cursurile reale, pe de
altd parte. Aceastd divergenta se explica prin inclinatia speculatorilor de a urma si deci de a
amplifica migcérile pietei. Produsele derivate, din cauza efectului lor de levier considerabil,
pot constitui un instrument puternic al speculatiei si favorizeaza emergenta bulelor.

Pe de alti parte, putem remarca faptul ca un fenomen tipic de bula speculativa, unic
prin amploare, crahul din 1929, s-a dezvoltat intr-o epoc in care pietele financiare derivate
nu existau inc.

Riscul cel mai important este de a provoca falimente in lant, ca urmare a disparitiei
unuia dintre intervenientii de pe piata. In fapt, operatiile cu derivate sunt concentrate de ctiva
actori, iar dac# unul singur are probleme, acestea se pot propaga rapid pe alte piete.
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RESUME : La mesure de la forme semi-forte de Il'efficience de s marchés
financiers . L’hypothese d'efficience semi-forte suppose que la réaction des
marchés financiers aux informations publiques disponibles est instantanée. Ainsi,
toute révélation d'une nouvelle information publique ne permet pas a investisseur
de prévoir I'évolution future des cours, puisque l'ajustement de ces derniers est
instantané. Une fois I'information est diffusée dans le public, un nouveau cours
s'affichera puisqu’il y a certainement un changement dans la fonction d’'offre et de
demande du titre. Le marché sera considéré d'autant plus efficient que le cours
reflete rapidement et correctement l'information disponible. La méthode utilisée
pour tester la forme semi-forte de I'efficience est généralement celle des études
d’événements qui consiste a déterminer la réaction d'un titre financier a la suite
d’une nouvelle information.

I. Definirea conceptului de piata eficienta gi formele ei

Conceptul de piata eficienta constituie fundamentul teoriei financiare
moderne. Literatura propune diferite forme de eficienta in domeniul
economic, dar in ce privegte pietele financiare se pot identifica trei’:
eficienta informationald, comportamentul rational al actorilor de pe piata si
eficienta functionala sau organizationala.

Eficienfa informafionald. O piata este eficienta daca ea trateaza
corect informatiile privind activele financiare. Intr-o astfel de situatie este
imposibila previzionarea cursurilor viitoare pentru ca toate evenimentele
trecute sau previzibile sunt deja incluse in curs. Doar informatiile
imprevizibile, noi, vor duce la modificarea cursului.

Comportamentul rafional al actorilor de pe piata. Piata este eficienta
daca cursul activelor financiare reflecta sperantele de castiguri viitoare
conform principilor traditionale de evaluare. Altfel spus, cursurile se
formeaza exclusiv pe baza "anticiparilor rationale” pe care le au actorii de
pe piata fata de veniturile viitoare.

Eficienfa funcfionald. Piata este eficienta dacad este capabila sa
orienteze economiile spre cele mai bune investitii din punct de vedere
economic. Emisiunea de noi actiuni, fuziunile si achizitile sunt doar cateva
operatii care vizeaza acest tip de eficienta.

! Cf. Jaquillat&Solnik (1997)
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Din cele trei forme de eficientda un gestionar de portofolii va fi
interesat in mod deosebit de eficienta informationala. Aceasta 1i va da
indicatii privind capacitatea sa si a altor actori de pe piata de a "bate” piata.
De aceea, in continuare, prezentarea se va limita la tratarea amanuntita a
acestui tip de eficenta.

Pietele de capital au doua caracteristici importante: divizibilitate si
atomicitate. Atomicitatea consta in faptul ca activele sunt reprezentate de
un mare numar de actiuni care pot fi cumparate pentru sume diferite. In
consecinta, un activ poate fi detinut in proportii diferite de un anumit numar
de investitori, si invers, un investitor isi poate repartiza banii in mai multe tipuri
de actiuni. Pe o piata lichida un investitor poate imediat, fara costuri prea mari,
sa schimbe anumite actiuni cu altele. Aceasta implica faptul ca orice investitor
poate sa-si constituie Tn orice moment portofoliul dupa cum 1i convine. El va
avea posibilitatea de a-gi arbitra pozitiile dupa cum doreste.

In aceste conditii, interesul fiecarui investitor este de a obtine
informatii cu privire la actiunile diverselor societati cotate pe piata. Aceste
informatii vor permite investitorilor evaluarea perspectivelor fiecarei
oportunitati de investire gi investirea in portofoliul care prezinta cele mai
bune perspective. Sursele prin care investitorii pot obtine informatiile sunt
conturile de exploatare si bilanturile societatilor, cursurile si volumele
tranzactiilor, publicatiile specializate si jurnalele financiare, care evalueaza
si interpreteaza noutatile financiare, precum si institutiile financiare, care
apreciaza perspectivele societatilor cotate.

Aceste canale de informatii sunt eficiente in masura in care
informatia se raspéandeste rapid si unde fiecare nouad informatie devine
repede publica. Datoritd faptului ca actiunile sunt divizibile si lichide,
investitorii sunt Tn masura de a se adapta rapid schimbarilor de perceptie
privind valoarea unei societati. Aceste noi informatii vor duce la cumparari
si vanzari care vor afecta cursul pana cand acesta va corespunde noii
valori a societatii. Astfel, informatia va fi repede asimilata in noul curs al
titlului. De exemplu, daca toti investitorii sunt siguri ca va cregte cursul unui
titlu méaine cu 5%, ei il vor cumpara pana cand aceasta speranta de castig
de 5% va fi reflectata in cursul de astazi. Din aceastd cauza variatia
asteptata de 5% de maine va fi redusa la 0. Pornind de la aceasta logica,
cursul de astazi devine o estimatie nedeplasata a cursului de maine.

In aceste conditii va fi foarte greu pentru un investitor individual de a
gasi o actiune care nu este corect evaluata. Datoritd acestui fapt se poate
formula ipoteza conform careia pietele de capital sunt "piete eficiente
informational”. Principiul de eficienta a pietelor de capital semnifica faptul ca
prin cursul de astazi avem o buna aproximare a cursului de méine. Un astfel
de proces este un proces de "martingale”, care presupune ca toate informatiile
necesare previziunii cursurilor viitoare sunt deja reflectate nh cursul actual.
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Dupa Fama (1965);(1969), informatia se poate imparti in trei
categorii carora le corespund trei nivele ale gradului de eficienta
informationala

Piata eficienta

Forma

Forma slaba . . Forma puternica
semiputernica
Ansamblul Ansamblul Ansamblul informational:
informational: informational:  toate | toate informatiile care sunt
preturile trecute informatiile publice posibil a se cunoaste

intr-o piata eficienta | Informatiile publice | Nu se pot realiza perfor-
preturile trecute ale | includ: bilanturile, con- | mante superioare nici chiar
titlurilor nu pot fi|turi de exploatare, | de catre persoanele cele
utilizate pentru a | PER,cresteri de capi- | mai susceptibile de a obtine
bate piata sau a | taletc informatii privilegiate.
obtine  rentabilitdti | Intr-o piata eficienta Tn
ajustate pentru risc | forma semislaba, ana-
superior Analiza teh- | liza fundamentala fon-
nica gi cartista este | data pe informatile
inutila. publice este inutila.

Analiza tehnica a pietelor de valori mobiliare a fost dezvoltata de
practicieni, iar valoarea sa este pusa sub semn de ntrebare Tn mediul
universitar si al cercetérilor. n fapt, analiza tehnic este axatd exclusiv pe
studiul datelor interne ale pietei. Ideea pe care se bazeaza este ca factorii
economici, financiari, politici si psihologici, care influenteazd formarea
cursurilor, sunt continuti in migcarile cererii si ofertei de pe piatd si ca
observarea volumelor tranzactiilor si a variatiilor cursurilor este suficienta in
anticiparea evolutiei cursurilor.

Ipoteza fundamentala a analizelor tehnice sau grafice este ca
trecutul tinde a se repeta, iar anumite forme grafice, odata depistate, vor
oferi informatii cu privire la migcarea viitoare a cursurilor. Un statistician va
fi de acord cu aceste metode grafice, numai ih masura in care schimbarile
succesive ale cursurilor sunt evenimente dependente. Aceasta s-ar traduce
prin asa numita "necorelare seriala”. Inexistenta unei astfel de corelatii
implica o evolutie aleatoare a cursurilor cunoscuta sub denumirea de "drum
aleator®”. Utilitatea practicd a analizei tehnice sau grafice poate fi verificats
numai prin testarea formei slabe a eficientei

? Traducerea din enleza a expresiei ,;andom walk”. In literatura roména se mai
gaseste si sub denumirea de ,mers aleator”.
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Eficienta semi-slaba va exista doar in masura in care cursurile
reflecta toate informatiile publice. La data anuntului informatia trebuie sa fie
deja incorporata in curs.

Eficienta in forma puternica va exista doar in masura in care cursul
reflecta toate informatiile, inclusiv cele privilegiate.

Rezumand, in ipoteza de piete eficiente, toate informatiile disponibile
de la un anumit moment sunt incluse in curs. Cursul din orice moment este o
estimatie nedeplasata a cursurilor din perioada viitoare. Pe o astfel de piata,
nici un investitor nu poate spera sa aiba, de o maniera repetata, informatii
care sa nu fie deja actualizate de catre ceilalti investitori in cursuri. In
consecinta, nici un investitor nu poate realiza rate de rentabilitate anormale
si de o maniera sistematica. Nivelul ratei de rentabilitate la care un
investitor poate spera este in functie de riscul asumat de acel investitor.

Il. Teste ale formei semi-puternice de eficienta

Pe o piata eficientd in sens semi-puternic toate datele publice care
privesc o societate sunt reflectate in cursul bursier. In plus, orice anunt
facut de societate este deja anticipat de catre actorii de pe piata si
incorporat in pret. La data anuntului nu se vor mai putea obtine profituri de
pe urma informatiei furnizate de acesta. Viteza cu care se incorporeaza
informatia in pret determina gradul de eficienta a pietei. Doua situatii sunt
posibile, care vor fi evidentiate in graficele urmatoare:

A
Cursul Cursul

S~ _

o

Data anuntului Timpul Data anuntului  Timpul

»

In primul grafic investitorul care va achizitiona titlul va beneficia de o
parte din cresterea datorata anuntului. In al doilea grafic piata a anticipat
informatia, iar la data anuntului cursul se gaseste deja la echilibru.
Investitorul nu va mai putea obtine profit de pe urma evenimentului.
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Viata unei societati este marcatd de numeroase operatiuni, cum ar
fi. emisiuni de actiuni, de obligatiuni, fuziuni si achizitii, introducerea in
bursd sau in cosul unui indice, rascumparari de actiuni de pe piat&®,
ofertele publice de cumparare sau schimb, etc. In urma unor astfel de
evenimente investitorii sunt interesati de comportamentul rentabilitatilor n
jurul datei anuntului. Doua tipuri de studii de eveniment s-au dezvoltat*:

- pe o perioada scurta: caz in care este studiata eficienta semi-

puternica;

- pe o perioada lunga: caz In care se masoara impactul acestor

evenimente asupra valorii de piata a societatii.

a). Metodologia studiilor de eveniment pe perioada scurta

Comportamentul unui titlu va fi influentat de eveniment daca
rentabilitatile sale se indeparteaza semnificativ de rentabilitatile asteptate n
absenta evenimentului. Se vor defini rentabilitatile anormale (RA) ca i
diferenta intre rentabilitatile reale gi cele prevazute sau agteptate, astfel:

RA, =R, =R,
unde: RA, - rentabilitatea anormala a titlului j pentru perioada t;

R, - rentabilitatea reala, respectiv observatd a titlului j pentru

perioada t;
Ro

perioada t;

Perioada studiului este de cateva zile dupa realizarea anuntului si
poarta denumirea de "fereastra evenimentului”. Rentabilitatea asteptata se
poate obtine din modelul de piata, din modele de evaluare la echilibru(MEAF)
sau din modele multifactoriale®. Pentru exemplificare se va considera modelul
de piata. Pe baza unui egantion in timp, care se intinde pana la momentul
anuntului, se vor estima a si £ pentru fiecare titlu in parte. Rentabilitatea

agteptata la fiecare moment t se va obtine din relatia:
Rp,t :é,j +ﬁjRM,t

unde R, este rentabilitatea pietei in fereastra evenimentului.

- rentabilitatea asteptatd sau prevazuta a titlului j pentru

% Nu pe toate pietele bursiere este permisa rascumpararea propriilor actiuni de
catre societati.
* Primul studiu care a formulat o metodologie de urmat a fost realizat de Fama,
Fisher, Jensen si Roll(1969)
> Aceste modele vor fi prezentate detaliat in capitolele urmatoare.
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Efectul anuntului se studiaza pe un esantion de N titluri. Pentru
fiecare data din fereastra evenimentului se va calcula o rentabilitate
anormala medie, astfel:

I 1 N
RA = _Z F\)Aj,t
N j=l

Totodatda se calculeaza si o rentabilitate anormalda cumulata
perioada dupa perioada, conform relatiei:

it
RAC, = > RA
t=1

Daca rentabilitatile anormale medii nu difera semnificativ de zero
inseamna ca informatia este reflectatd in totalitate n curs si piata este
eficienta in sens semi-puternic. Aceeasi concluzie se desprinde daca
rentabilitatile anormale cumulate nu se modifica.

b). Metodologia studiilor de eveniment pe perioada lunga

Aceste studii sunt de data mai recenta si presupun o metodologie
mai complexa. Ele urmaresc in ce masura evenimentul a dus la "creare”
sau "distrugere” de valoare bursiera pe termen lung. Comportamentul
rentabilitatilor dupa eveniment este studiat pe un interval de la 1 la 3 ani.
Pentru studiile de eveniment pe termen scurt Brown&Warner(1980, 1985)
au aratat ca alegerea metodologiei nu influenteaza semnificativ rezultatele.
Din contra, pe termen lung alegerea metodologiei are un impact major
asupra rezultatelor®.

Prima etapa metodologicad consta in calcularea rentabilitatilor
anormale, ca diferentd dintre rentabilitatea observata si rentabilitatea
4" In determinarea rentabilitatilor teoretice literatura propune trei

"teoretica
abordari diferite:

e Utilizarea modelului cu trei factori a lui Fama si French. Intr-un
astfel de model speranta rentabilitati unui titlu depinde de trei factori
principali cu actiune comuna: factorul piata, factorul talie® sau méarimea
societatii si factorul book-to-market’ Cele mai importante studii care
folosesc o astfel de abordare sunt cele realizate de Barber&Lyon (1997),
Loughramé&Ritter (1995) sau Gregory(1997).

® Cf. Fama(1998)

’ Rentabilitatea “teoretici” este rentabilitatea care ar trebui si fie in absenta
evenimentului.

8 Acest factor este masurat in general prin intermediul capitalizarii bursiere.

® Raportul dintre valoarea contabila si valoarea de piata a unui titlu.
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«Utilizarea portofoliilor de referintd. Portofoliul de referinta este
constituit din societati a caror caracteristici sunt asemanatoare cu cele ale
societatii j care face obiectul studiului. Rentabilitatea acestui portofoliu va

constitui rentabilitatea teoretica. Principalele criterii Tn constituirea
portofolilor de referintd sunt talia $i book-to-market. Dintre cele mai
importante studii se pot retine cele realizate de Michaely, Thaler si Womack
(1995), Higson&Elliott (1998), Ikenberry, Rankine si Stice (1996).

» Utilizarea societéafii de control. Societatea de control este o societate
care are caracteristici foarte apropiate cu cele a societatii j pentru care se

calculeaza rentabilitatea anormala. Un prim studiu de acest fel a fost
realizat de Ritter (1991) care a ales societatile de control in functie de
ramura si talie. Un alt criteriu care se utilizeaza este si de aceasta data
book-to-market. In general se folosesc unul dintre aceste criterii sau
combinatii pentru a se identifica societatea de control. Principalele studii
care utilizeaza o astfel de abordare sunt cele realizate de Spiess&Affleck-
Grave (1999), Mian&Rosenfeld (1993) sau Desai&Jain (1999).

A doua etapa metodologica importanta consta Tn agregarea
rentabilitatilor anormale intre doua date a si b. Cele doua date reprezinta
inceputul si sfarsitul perioadei in care se calculeaza rentabilitatile anormale.
Rentabilitatile anormale cumulate se vor putea calcula dupa relatia:

b
RAC 1 = Z[Ri,t - E(Rj,t)]
t=a

unde E(R;,) este rentabilitatea teoretica la momentul t.

O a doua metoda de calcul este cea a rentabilitatilor anormale buy-
and-hold care corespunde unei strategii de cumparare a ftitlului j la

momentul a si conservarea lui pentru revanzare la momentul b. Formula

de calcul este urmatoarea:
b b

RABH . =[] [1+ R ]t -T1 [1+ E(R;, )]t
t=a t=a

Conrad&Kaul (1993) si Barber&Lyon(1997) recomanda utilizarea
RABH. Ei au aratat ca RAC este un estimator deplasat a lui RABH si ca
aceasta "eroare de masurd” creste odatd cu lungimea ferestrei
evenimentului.

Urmatorul pas il constituie calcularea rentabilitatilor anormale medii
relativ la cele N ftitluri luate Tn studiu, dupa relatia:

o N
RAEb =) p; [RA, (o]
j=1
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unde: RA,; poate fi RAC sau RABH si p; este coeficientul de

ponderare a titlului j. In ce priveste acest coeficient de ponderare sunt
doua variante:
- rentabilitdtile anormale sunt echiponderate, adica p; =1/N;

- rentabilitdtile anormale sunt ponderate prin talie: p; =V, /V,
unde V, este capitalizarea bursiera a ftitlului j, iar V, este

suma capitalizarilor bursiere a celor N titluri.

Daca rentabilitatile anormale medii difera semnificativ de zero
inseamna ca evenimentul a avut impact asupra valorii bursiere a celor N
societati. Testarea se poate realiza atat cu ajutorul unor teste parametrice
(de obicei testul Student) cat si a unora neparametrice.

Test parametric - testul Student

Testul Student este testul parametric cel mai frecvent utilizat si
consta Tn testarea ipotezei: "media rentabilitatilor anormale a celor N titluri
afectate de eveniment este egala cu zero”. Statistica Student va avea
expresia:

t = RA[a,b]

S(R'Afa,b])
N
unde S(RA,;) este abaterea medie patratica a rentabilitdtilor anormale.

Aceasta se poate obtine din expresia variantei rentabilitatilor anormale de

forma:
2

2 I ( — )
S (RAa)) = 7 2 \RAY ] ~ RARo)

Statistica Student urmeaza o lege de probabilitate Student cu
(N —1) daca rentabilitatile anormale sunt independente si urmeaza o lege

normala. In practica aceste doua conditii nu sunt totdeuna verificate. Intr-o
astfel de situatie se pot utiliza teste neparametrice.

Teste neparametrice

Cel mai utilizat test este cel al semnelor, dar se mai foloseste si
testul rangurilor a lui Wilcoxon sau testul bootstrap'® Testul semnelor
presupune construirea unei statistici de forma:

19 Acest test consta in generarea distributiei teoretice a rentabilititilor anormale.
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N+_P+

[P*@-P")
N

unde: N este proportia observata a rentabilitatilor anormale pozitive

P* este proportia teoreticd™ a rentabilitatilor anormale pozitive

Daca volumul esantionului N este suficient de mare(>30,40)
aceasta statistica tinde a urma o lege normala centrata si redusa.

Studiilor empirice de acest fel pe diferite piete si relativ la diferite
tipuri de evenimente au dus in general la obtinerea unor rezultate
contradictorii. Totusi, Tn cazul cresterilor de capital, Loughran&Ritter(1995)
dar si alti autori au scos n evidenta o sub-performanta a titlurilor pe termen
lung. Un astfel de comportament misterios este cunoscut in literatura sub
denumirea de "The new issue puzzle”. Acest comportament se incearca a fi
explicat pe seama cursurilor prea mari de emisiune a titlurilor si pe
optimismul exagerat al investitorilor care subscriu.

Z =
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BILANTUL - IMPORTANTA, CERINTE, FUNCTII

ADRIANA MIHAELA PRESECAN?, IUSTIN ATANASIU POP?

ABSTRACT. Il bilancio - limportanza, le conditioni, le fonct ioni. Il bilancio
contabile e molto importante per I'attivita delle aziende e rappresenta il principale
strumento di indirizzo e di programmazione finanziaria. Questo lavoro vuole
presentare il rol nel management delle aziende, le conditioni e anche le fonctioni
del bilancio

Bilantul contabil, in calitatea sa de document de sinteza a activitatii
desfagurate de catre agentii economici are un rol hotarator in procesul
conducerii, fiind instrumentul care sta la baza fundamentarii deciziilor privind
alocarea, finantarea, utilizarea si recuperarea resurselor economice, céat si
pentru organizarea controlului asupra realizarii deciziilor luate, precum si
pentru stabilirea unor drepturi si obligatii $i a unor raspunderi si cointeresari
provenite din activitatea de gospodarire si dezvoltare a patrimoniului.

Analiza datelor furnizate de evidenta economica in general gi de
cea contabila Tn special constituie premisele organizarii unui management
eficient al activitati curente a agentilor economici si cunoasterea
rezultatelor obtinute de catre acestia, inclusiv a aspectelor legate de
rezultatele finale. In schimb, Tn ceea ce priveste activitatea de perspectiva,
acest obiectiv se poate realiza in principal prin analiza informatiilor pe care
le ofera bilantul contabil intrucét prin structura pe care o are gi implicit prin
datele pe care le contine, reflecta, in comparatie cu anul precedent gi dupa
norme metodologice unitare, in mod sistematizat si sintetizat, activitatea
desfasurata de fiecare agent economic la sfarsitul fiecarui an financiar.

Prin urmare, importanta bilantului contabil, Tn mod sintetizat, se
concretizeaza in urmatoarele aspecte mai importante:

O reprezinta un instrument de cunoastere, analiza si control a
activitatii agentilor economici de catre consilile de administratie,
adunarile generale ale actionarilor sau asociatilor, de organele
fiscale de statistica s.a.;

O asigura analiza evolutiei de la un an la altul a activitatii datorita
datelor pe care le contine si a indicatorilor efectivi privind exercitiile
curent si precedent;

! Asist. Univ. Drd., Facultatea de Business, Universitatea Babes — Bolyai, Cluj-Napoca
Z Asist. Univ. Drd., Facultatea de Business, Universitatea Babes — Bolyai, Cluj-Napoca
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a informatiile pe care le ofera asigura fundamentarea deciziilor privind
activitatea curenta si, indeosebi, cea de perspectiva.

a constituie un factor determinant pentru imbunatatirea continutului gi
organizarii evidentei contabile, care trebuie sa asigure datele
necesare, exacte si la timp, in vederea elaborarii sale in mod
corespunzator gi la termenele prevazute.

Indeplinirea rolului major ce revine bilantului contabil in procesul
managerial este limitatd de anumite condi fii sau cerin fe® pe care acesta
trebuie sa le Indeplineasca, si anume:

O prima cerinta, consideratd fundamentald, pe care trebuie s-0
indeplineasca bilantul contabil este reflectarea realit afii privind existenta
elementelor de activ si de pasiv puse la dispozitia agentului economic. Pentru
indeplinirea acestei cerinte este absolut necesar ca operatiile economice sa fie
inregistrate integral, in mod corect si in timp util, pe baza documentelor
justificative Tn care au fost consemnate. Se impune, de asemenea, confruntarea
periodica a operatiilor din conturi cu situatia reala existenta, cat si verificarea
exactitatii inregistrarilor n conturi, pentru care se folosesc procedeele
contabilitatii si indeosebi inventarierea si bilanturile de verificare.

Pentru asigurarea continutului real al bilantului contabil este foarte
important sa se calculeze cat mai exact costul efectiv, iar evaluarea
indicatorilor raportati sa se faca la aceste costuri sau la preturi efective, dupa
caz, ceea ce determina stabilirea corectd a rezultatelor financiare finale si
respectiv a volumului total real al elementelor de activ si a celor de pasiv.

O alta cerintéd absolut necesara pentru indeplinirea rolului sau i
care asigura aprecierea corecta si comparativa a activitatii i pentru
realizarea centralizarii la Directiile generale ale finantelor publice si
controlului financiar de stat si la alte organisme interesate este prezenatrea
datelor dupa un sistem unitar, adica dupa aceleasi norme metodologice.

Calitatea bilantului contabil se apreciaza, de asemenea, prin caracterul
sau simplu i clar, deziderat necesar pentru analiza activitatii fiecarui agent
economic de catre cei interesati, operatiune care sa se poata efectua cu
usurinta si care sa conduca la aprecieri in deplina concordanta cu realitatea.

Simplitatea si claritatea bilantului contabil sunt asigurate si prin
numarul de indicatori pe care ii prezinta si care trebuie sa fie semnificativi si
ordonati dupa criterii stiintifice.

Se impune prezentarea informatiilor si indicatorilor din bilant intr-o
maniera simpla si clara, care sa permita analiza lor cu usurinta, in vederea
documentarii necesare pentru elaborarea prevederilor pentru periodele
viitoare.

3 dupa Staicu C., Mihai M., Chiurezu T., Bilantul contabil si raportarea de semestru, Ed.
Universitaria, Craiova, 2000
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O alta cerinta pe care trebuie s-o indeplineasca bilantul contabil o
constituie caracterul sau complet, care implica obligatia de a contine toate
formularele cerute, fiecare dintre acestea fiind completate cu toti indicatorii
pe care fi contin.

Cerintelor mentionate li se adauga si cea privind respectarea
metodologiei de determinare a indicatorilor si a corela fiei dintre ace stia.
In urma analizei acestora se asigura redarea corecta a situatiei existente in
activitatea desfasuratd de agentii economici, facilitind luarea deciziilor
corespunzatoare care sa inlature neajunsurile constatate.

Nu in ultimul rénd, o altéd cerintd ce trebuie indeplinita de bilantul
contabil este data de intocmirea si prezentarea la termenele stabilite
Prin aceasta se contribuie la asigurarea conducerii, controlului si analizei
activitatii desfasurate, in mod operativ si eficient, precum si la asigurarea
centralizarii datelor la termenele prevazute.

Importanta si rolul bilantului contabil sunt reflectate inclusiv prin
func tille pe care acesta le indeplineste, si anume*:

v' functia de reflectare si generalizare;

v" functia de control si analiza;

v" functia de asigurarea a echilibrului economico-financiar;

v" functia de decontare a patrimoniului.

Func fia de reflectare si generalizare consta in faptul ca bilantul se
constituie intr-un sistem de indicatori economic-financiari cu caracter
rezultativ prin care se consolideaza si se reprezinta informatiile referitoare
la alocarea si finantarea, productia gi reproductia capitalurilor distincte din
punct de vedere patrimonial. Generalizarea presupune ca indicatorii dau
expresie trasaturilor comune ale elementelor de patrimoniu avansate si
consumate in circuitul economico-financiar.

Func fia de control gi analiz @ se manifesta in procesul de urmarire
si interpretare a modului de realizare a obiectivelor programate privind
angajarea si utilizarea capitalurilor delimitate patrimonial determinarea
abaterilor de la indicatorii economico-financiari prevazuti, stabilirea masurilor
necesare, precum $i a deciziilor corespunzatoare pentru imbunatatirea
activitatii de gospodarire. Realizarea deplind a acestei functii are loc cu
prilejul analizei pa baza de bilant a activitati economico-financiare a
agentilor economici.

Func fia bilantului de instrument de echilibru economico-financiar
se manifesta in cunoasterea, dirijarea si stapanirea relatiilor bilantiere dintre
activ si pasiv, intre cheltuieli si venituri. Acest echilibru este reflectat, controlat
si reglat, atat din punct de vedere dimensional (la nivelul patrimoniului), cat si
structural (pe parti componente ale patrimoniului).

* Staicu C., Mihai M., Chiurezu T., Bilantul contabil si raportarea de semestru, Ed.
Universitaria, Craiova, 2000
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Func fia de decontare a patrimoniului  se realizeaza la sfargitul
fiecarei perioade de gestiune, de reguld la inchiderea anului financiar. n
acest scop, bilantul este folosit ca instrument de justificare a recuperarii
cheltuielior din venituri sau finantarilor alocate in acest sens, precum gi de
stabilire a raspunderilor si cointeresarilor materiale privind asigurarea
relatiei de conservare si crestere a patrimoniului.
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PRACTICI CONTABILE INTERNATIONALE
Sistemul contabil chinez: de la planificare la convergenta

CRISTEA STEFANA'

ABSTRACT. The Accounting System in China is all about changing everything and not
so much in the same time. This article talks about the struggle to overcome cultural,
political and social constraints on implementation and development of a true and in
depth accounting reform. A comparison between the current Chinese practices and the
International Accounting Standards is really not an easy task to carry out. Some
experts say that the main problem with China’s Accounting System is not the
standards themselves but the way they are implemented in the real life
situations.Regardless of whether there is a problem of standards or application of
standards, answers to the major problems that this article mentions must be found.
If China wants to continue receiving foreign investments and international aid, then
it must develop meaningful financial reporting. If China is to continue to utilize the
international financial reporting system as base for its own, as well as
simultaneously applying a true and transparent social, economic and political
reform, then this will be a good start.

Introducere

Tn ultimii 25 de ani China a uimit lumea prin extraordinara si rapida
sa crestere economica. Dupa caderea Rusiei, principalul sau "aliat”
ideologic, China s-a vazut nevoitd sa nege viziunea marxista conform
careia proprietatea privata nu ar trebui sa existe. Astfel, ea s-a indreptat
spre atragerea de capitaluri straine deoarece pentru o tara de dimensiunile
si populatia sa, acestea se dovedesc a fi indispensabile supravietuirii. Cu
toate ca, din punct de vedere politic si social aceasta tara este departe de a
realiza o reforma de substanta, din punct de vedere economic si implicit
contabil, Guvernul constientizeazé necesitatea unei tranzitii rapide la
valorile economiei de piata. Pe de alta parte, o tranzitie rapida este dificil de
realizat fara o baza legislativa si ideologica solida. Pentru cercetatorii din
lumea intreaga China reprezintd un spectaculos subiect de discutie nu doar
pentru ca igi mentine conducerea comunistd dar si pentru ca aceasta
conducere integreaza in piata socialista elemente capitaliste menite sa
transforme mentalitatea celor implicati Tn acest proces de tranzitie si sa
creeze mai mult sau mai putin noi modalitati de libera exprimare.

! Doctorand, Facultatea de Stiinte Economice, Universitatea Babeg-Bolyai Cluj-Napoca
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Membra din anul 2001 a World Trade Organisation, China Tsi surprinde
doar un an mai tarziu atat partenerii cat si rivalii cu un PIB de o mie de miliarde
de dolari US, realizand astfel o cregtere a acestui indicator de 4 ori fatéd de anul
1979. De asemenea, trebuie amintit si faptul ca, Tn China, exista peste
420.000 de companii cu capital strain si ca oficialititile comuniste declarau
pentru anul 2002 o inflatie de sub 1%.

Daca in 1992 la Shenzhen si Shanghai Stock Exchanges erau cotate
in jur de 50 de companii dupa 10 ani numarul lor atingea 1224. Spre deosebire
de pietele financiare din Statele Unite unde 75% din actiunile cotate sunt
administrate de investitori institutionali, in China ponderea acestora este destul
de redusa iar 2/3 dintre actiuni sunt detinute de catre stat. Clasele de actiuni
cotate sunt in principal doua:

- Actiuni de tip "A”- care sunt vandute investitorilor chinezi in RMB;
- Actiuni de tip "B’- care sunt vandute investitorilor str&ini in US $.?

Contradictiile si incertitudinile proprii societatii chineze se reflecta fara
doar si poate si asupra reformei economice. De cand si-a deschis portile
investitorilor straini, China a incercat sa arate lumii ca a inteles rolul pe care il
joaca sistemul de raportare financiara in cadrul procesului de dezvoltare
economica. In acest moment, firmele de stat par a fi firme orientate spre
obtinerea de profit, iar China se arata din ce in ce mai interesata de formarea
de joint ventures si de accesul la cele mai noi tehnologii i la piete de capital
mondiale.

Prin urmare, articolul de fatd va incerca sa puncteze unele dintre
problemele care apar la nivelul sistemului informational contabil chinez sub
influenta procesului de tranzitie, precum gi directiile in care se va indrepta n
viitor contabilitatea celei mai mari tari din lume.

Sistemul informational contabil chinez

Pentru o tard comunista, tranzitia de la o economie planificata
centralizatd la o economie de piatd presupune o infrastructura financiara
sanatoasa, ceea nu este, insa, cazul nici uneia dintre tarile ex-comuniste. Cu
atat mai putin este probabila o tranzitie rapida fara modificari fundamentale ale
mentalitatii i conduitei profesionale a celor implicati.

Conform istoriei Chinei, primul departament de contabilitate al curtii
regale a aparut in timpul dinastiei Xi Zhou (anul 1000 i.e.n). Astfel de-a lungul
istoriei sale, China a dezvoltat si aplicat metode contabile traditionale, evitand
dezvoltarea si aplicarea de politici contabile complexe.

? Pentru ,B”, investitorii straini indeplinesc cerintele internationale de raportare
contabila. De exemplu, peste 110 companii utilizeaza IAS.
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In prezent, principalul organism responsabil cu reforma contabild in
China este Ministerul de Finante (MF). La momentul actual, acesta este intens
implicat in procesul de convergenta cu IFRS. Pe langa acesta mai exista
China Securities Regulatory Commission (CSRC) care reglementeaza
accesul pe pietele financiare al firmelor chinezesti.

Etapele dezvoltarii contabilitafii chineze

Procesul de dezvoltare al contabilitatii chineze se poate structura in trei
mari etape:

 Prima etapa este reprezentata de contabilitatea comunista si de

perioada experimentala de dinainte de 1993;

In aceastd perioada s-a emis primul set de reglementari contabile
ale MF, in concordanta cu practicile internationale si Legea contabilitatii
care a fost ulterior revizuita la 1 iulie 2000.

De asemenea, ih 1992 s-au adoptat primele reglementari contabile pentru
firmele cu capital strain (FIE)® .

* Reforma contabila din 1993 ;

In 1993 a fost inceputad o reforma de fond a contabilitatii chineze
prin adoptarea unui cadrul conceptual reprezentat de un Standard de baza
de contabilitate pentru Tintreprinderile comerciale (Basic Accounting
Standard for Business Enterprises) care a extins obiectivele urmarite si a
introdus noi concepte contabile si elemente ale situatiilor financiare
inspirate din practica internationala (in general, I1AS). In aceasta etapa s-au
elaborat standarde de raportare pentru 13 sectoare industriale diferite. De
exemplu, Administratia aviatiei civile chineze (CAAC) este organismul
responsabil pentru implementarea Standardelor de contabilitate pentru
firmele de transport civil. Aceasta particularitate se regasea si 1n
contabilitatea romaneasca de dinainte de 1994.

Ministerul finantelor a utilizat fondurile de la Banca Mondiald pentru
demararea unui proces de elaborare a unor standarde nationale de
contabilitate* beneficiind de expertiza unei firme de consultanta
recunoscuta la nivel international, Deloitte Touche Tohmatsu.

« Etapa de dezvoltare a contabilitatii din 1993-pana in prezent.

® FIE- Foreign Investment Enterprises. Se vor folosi prescurtarile in limba engleza in
text, pentru a evita astfel eventualele probleme de terminologie care pot aparea.

* Literatura de specialitate se refera la aceste standarde nationale de contabilitate sub
diverse denumiri: CAS (Chinese Accounting Standards), Chinese GAAP precum i
ASBE (Accounting Standards for Business Enterprises -aceasta denumire va fi
dezbatuta in continuare).
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In primii trei ani ai acestei etape s-au elaborat 16 standarde
nationale precum si normele de aplicare ale acestora. Aceste standarde au
determinat reducerea numarului de ajustari necesare convertirii situatiilor
financiare intocmite conform reglementarilor chineze n raportari contabile
conforme cu IFRS. Se poate spune, de asemenea, ca standardele sunt in
termeni generali compatibile cu IAS, dar cu toate acestea doar 7 dintre ele
sunt aplicabile societatilor comerciale cu capital strain.

Ulterior, aceste standarde au fost prelucrate si din 1 ianuarie 2002 sistemul
aplicabil FIE a fost Tnlocuit cu un nou si mai cuprinzator sistem contabil
pentru societatile comerciale respectiv pentru firmele cotate la bursa si
societatile pe actiuni: ASBE (Standarde de contabilitate pentru intreprinderile
comerciale). Acesta are ca scop reducerea diferentelor dintre situatiile
financiare ale firmelor folosind cele doua sisteme si cresterea gradului de
comparabilitate a acestor situatii financiare. Trebuie precizat ca se asteapta
ca pana in 2005 sa fie extinsa aplicabilitatea ASBE la toate firmele cu
capital strain si ca eventual toate intreprinderile mari si mijlocii, inclusiv
firmele cu capital de stat sa le adopte.

* Proiecte de viitor ale MF

Ministerul finantelor se declara preocupat de accelerarea
progresului proiectelor privind standardele de contabilitate pentru a se
dezvolta astfel economia de piata. Astfel pana la sfarsitul anului 2004 se
preconizeaza ca vor fi elaborate noua standarde.

Proiectele prioritare sunt:

» elaborarea unor standarde specifice unor sectoare industriale:
agricultura, petrol si gaze, minerit;

* aspecte privind: impozit pe venit; contabilitatea lichidarii societatilor
comerciale, etc;

« elaborarea unor sisteme de contabilitate pentru asociatii i fundatii;

» elaborarea unui sistem de contabilitate pentru microintreprinderi;

» elaborarea unui sistem de contabilitate pentru institutile financiare:
firme de brokeraj, banci, companii de asigurari, firme de leasing, etc.

Tendinta de convergenta cu IFRS

Tn ciuda faptului c& un lung si anevoios drum a fost deja parcurs de
la un sistem de contabilitate simplist, controlat de stat si lipsit de
transparenta pana la un proces continuu de convergentd cu tendintele
mondiale Tn materie — exista inca diferente intre Standardele nationale de
contabilitate chineze gi Standardele internationale de contabilitate (IAS).

Astfel Tncat contabilitatea chineza sa poata sa-si continue procesul
de convergentad cu IFRS este necesara eliminarea unor discrepante care
desi reflectd circumstantele nationale pot reprezenta obstacole in calea
finalizarii acestui proces:
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mare parte a firmelor existente sunt in proprietatea statului. Chiar
daca acestea sunt privatizate, statul ramane un actionar care
exercita influente semnificative asupra activitatilor intreprinderilor gi
partenerilor de afaceri ale acestora.

Lipsa de transparenta a autoritatilor publice™

Lipsa independentei auditorilor*;

Preturile de tranzactie pot ca uneori sa nu fie preturi de piata;

Lipsa corporate governance;

Clasificarea utilizatorilor informatiei financiare;

Lipsa analigtilor financiari experimentati si specializati;

Unele cerinte legislative se concentreaza pe o performanta trecuta
minima;

Tn multe domenii nu exista piete libere suficient de dezvoltate;
Contabilitatea creativd cu cele doud sensuri ale sale bad si fair. In
cazul Chinei ne atrage in special atentia sensul peiorativ;

Mediu subdezvoltat de reglementare financiar-contabila: nu exista
libertate in determinarea metodei de amortizare a imobilizarilor
corporale;

Imposibilitatea informarii mas-mediei si opiniei publice in privinta
ofertelor de preluare a controlului unor companii;

Inexistenta unei legi a actionarului minoritar;

Situatiile financiare sunt multifunctionale, servind nu doar interesele
investitorilor dar gi altor parti interesate precum statul care are un rol
de supervizare si de control.

Din cele enumerate mai sus si din faptul ca firmele de consultanta si

de audit sunt intr-o faza incipientd, rezulta clar ca ingrijorarea utilizatorilor
internationali privind calitatea raportarilor contabile este justificata.

Incercarile de convergentd urmaresc, ca si in Roméania, anumite

directii generale:

raportarile contabile sa reuneasca atat nevoile investitorilor,
managementului si organelor fiscale de informatii relevante gi
credibile;

calitatea ridicata a informatiilor financiare;

respectarea terminologiei cadrului conceptual IASC,;

recunoasterea si principiile de evaluare prevazute de IAS;
raportarea contabila sa fie similara IFRS.

" La aceste aspecte ne vom referi mai pe larg in paragraful ,Probleme nafionale
legate de practica contabild”
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Situatiile practice in care apar curent diferenfe intre reglementérile
nationale si IFRS sunt in general domenii in care IFRS permite alternative
viabile iar standardele chineze nu. Astfel ne putem referi inconsistente
privind:

= Diferente in tratamentul amortizarii activelor corporale, capitalizarea
dobanzii, reevaluarea drepturilor de utilizare a terenurilor;

* Hiperinflatia care nu reprezintd obiectul unui standard chinez
deoarece conform autoritatilor nu este cazul in China;

= Achizitiile si fuziunile nu apar in standardele nationale;

= Standardele nationale trec cu vederea regula conform careia
stocurile sunt evaluate la cost sau la pretul de piata, aplicand
costurile istorice;

* Pentru activele imobilizate durata maxima de amortizare difera fata
de IRFS;

= Companiile ce folosesc IFRS pot alege sa capitalizeze costurile
imprumuturilor sau nu, in timp ce in China cheltuielile cu
imprumuturi pentru proiecte strategice trebuie capitalizate ca parte

a achizitiei sau constructiei unui activ fix tangibil;

= Existd o diferenta in clasificarea activului bilantier, deoarece
conform IFRS acestea fie nu sunt clasificate, fie sunt clasificate in
curente si non-curente, iar conform SNCC® activele trebuie
clasificate Tn categorii diferite de la 1 la 5 ani.

Probleme nationale legate de practica contabila

Una dintre problemele majore cu care se confruntd FIE periodic
este faptul ca la sfarsitul fiecarei luni departamentele de contabilitate ale
firmelor trebuie sa intocmeasca trei seturi de situatii: un set in concordanta
cu SNCC; altul conform cerintelor fiscale; iar cel de-al treilea se
intocmeste in cazul companiilor straine in concordantd cu standardele
agreate de sediul central al companiei.

Cu toate acestea, este important sa recunoagtem progresul realizat
de China si ca prin ultimele reglementari s-a incercat o reducere a
diferentelor dintre cele doua categorii principale de standarde nationale gi
internationale. Pe de alta parte, este esentiala congtientizarea problemelor
asupra carora trebuie actionat pentru realizarea unei reforme autentice gi
uni proces de convergenta contabila in beneficiul atat al investitorilor straini
cat si al Chinei.

® Tn continuare vom utiliza aceasta prescurtare pentru Standardele nationale de
contabilitate chineze
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Un prim subiect s-ar referi la obligatia ca toate societatile cu capital
strain din China sa-si auditeze situatiile financiare anual. Autoritatile
chineze stipuleaza in acest sens ca toate conturile anuale auditate trebuie
intocmite Tn concordanta cu SNCC (in cazul anului 2003 toate situatiile
auditate inclusiv bilanturile si conturile de profit si pierdere trebuie depuse
la directiile financiare pana in 30 aprilie a.c.).

Un alt aspect ar privi castigarea increderii investitorilor straini prin
alinierea pe cat posibil a standardelor nationale chinezesti la cele
internationale. Motivatia unei atare actiuni este extrem de franc recunoscuta
de reprezentati guvernului si organismelor abilitate. In continuare vom
prezenta atat declaratia d-nei Feng Shuping, Assistant Minister, MF cat gi
pe cea a unui coleg de-al sau.

D-na Feng Shuping declara referitor la procesul de convegenta, in
discursul sau la IASB National Standards Setters’ Meeting din 18 noiembrie
2002, Hong Kong ca:

"In afard de cazul in care contrazic clar legile existente si reglementarile
chineze, sau nu se potrivesc situatiilor chineze, noi ne vom alinia pe cat
posibil la IFRS".

Pe de alta parte, in privinta importantei situatiilor contabile celalalt

oficial al Ministerului de Finante preciza:
"Deoarece raportarile financiare reprezinta modul fundamental in care o
companie comunica rezultatele sale si conditiile financiare outsider-ilor,
companiile trebuie sa furnizeze rapoarte pe care partenerii de afaceri si
investitorii sa-le poata intelege. Daca raportul financiar este intocmit sau
oferit doar in conformitate cu standardele de contabilitate nationale, poate fi
dificil pentru investitori sa inteleaga. Comunicand doar pe baza standardelor
nationale poate, prin urmare, sa afecteze activitatile de strangere de capital ale
unei firme”.”

O a treia chestiune, care este reluatd de fiecare data céat se
vorbeste despre convergenta indiferent de tara care reprezintd subiectul
cercetarii, este constituita de inconsistentele SNCC in domenii majore."

Un alt tip de probleme este cel determinat de implicatiile fiscale.
Daca inainte de implementarea ASBE, reglementarile contabile chineze
erau strans legate de problema impunerii fiscale, noul sistem nu merge in
paralel cu fiscalitatea, diferentele dintre raportarea contabila si cerintele
fiscale ducand la un mare numar de ajustari ale taxelor curente si améanate.
Deconectarea contabilitatii de fiscalitate a reprezentat de altfel si in cazul
tarii noastre o problema care ulterior a fost rezolvata partial. Firmele cu

“sursi site DTT
" Acest aspect afost prezentat ulterior.
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capital strain din China pot utiliza mai multe metode contabile cand este
vorba de ajustari fiscale, dar, nici una dintre acestea nu este comparabila
cu metodele utilizate in IAS. De exemplu, prin metoda impozitului de plata,
cheltuiala cu impozitul este o cheltuiala privind datoriile certe aferente unei
perioade de timp, iar impozitul pe profitul améanat nu este recunoscut.

Problema contabilitatii creative gi a falsificarii rapoartelor de audit a
dat insa cel mai mult de furca autoritatilor. Daca in toamna lui 2001, printr-
un control pe anul 2000, Biroul national de audit® descoperea c& mai mult
de 2/3 din cele mai mari 1290 de companii ale statului au falsificat situatiile
financiare, inseland statul cu mai mult de 100 de miliarde de yeni, un an
mai tarziu premierul chinez, Zhu Rongji ameninta din nou atat firmele de
consultanta chineze cat si straine:

“MAKE NO FALSE ACCOUNTS”’

Seria de fraude ce a zguduit China a impus masuri de refacere a
reputatiei profesionigtilor contabili pentru recastigarea increderii investitorilor si
astfel autoritatile chineze s-au vazut obligate sa admita ca masluirea registrelor
ingreuneaza procesul de reforma economica si le-a impulsionat in luarea de
masuri mai drastice. Cu toate acestea, chestiunea este departe de a fi
rezolvata pentru ca campania de imbunatatire a corporate governance se
desfasoara destul de greu. O alta investigatie oficiala a situatiilor financiare
a 192 de companii, din domenii diverse, de la comercializarea tutunului si
pana la asigurari, a aratat ca 103 din ele si-au "ajustat” profiturile cu mai
mult de 10%, unele chiar cu mai mult de 50 %.8

Chiar daca problemele prezentate mai sus nu sunt unice si se
regasesc in oarecare masura si in tari cu un alt background economic,
pentru China, si nu numai, este vitala rezolvarea cat mai rapida atat a
acestora cat si a celorlalte care nu au facut subiectul prezentului articol.

Concluzii

Istoria lumii dar si o privire retrospectiva asupra reformei contabile din
propria noastra tara ne demonstreaza ca reforma cea mai greu de realizat
este cea a mentalitati oamenilor. Impunerea unor instrumente de lucru si
oferirea directiilor de actiune nu determina o modificare concomitentd a
modului de gandire si analiza a celor implicati. Oamenii de afaceri chinezi se
bazeaza in primul rand pe onoare, pe incredere si pe relatii personale, si doar

® South China Morning Post, 26 November 2001, “Falsified figures cancer in state
firms”

’ 16th World Congress of Accountants —19 November 2002

® Far East Economic Review, 23 Jan. 2003
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apoi pe contracte scrise. Pe langa aceasta, deceniile de Tindoctrinare
comunista Tsi spun cuvantul. Pragmatismul domina géandirea socialista,
acordandu-se de exemplu prea putina atentie conceptelor contabile abstracte
sau complicate.

Din aceasta cauza in spatele problemelor mentionate in paragraful
precedent se afla mult mai profunde si mai ingrijoratoare aspecte.

Lipsa de transparenta a autoritatilor aduce cu sine in primul rand o
negare a drepturilor de libera actiune caracteristice economiei de piata.
Atata timp cat numarul firmelor aflate Tn proprietatea statului nu se va
reduce, presiunea exercitatd de organizatiile internationale gi de investitori
asupra statului chinez nu se va diminua.

Este necesara, de asemenea, asigurarea unei surse stabile de
impozit pe venit pentru stat si evitarea raportarii de profituri sau de pierderi
exagerat de mari. Atata timp cat in China statul va ramane un actionar
majoritar cu drept de veto, ocaziile de manipulare a rezultatelor pentru
"cosmetizarea” pierderilor nu vor disparea. Asadar, datoriile extrabilantiere
de marimi incerte reduc gi mai mult transparenta situatiilor financiare.

De altfel, mediul de audit este extrem de slab dezvoltat. Reforma
contabila si fiscald care ar fi trebuit sa dezvolte independenta si sa
impulsioneze pregatirea auditorilor se cramponeaza cel mai adesea de
acte de coruptie si de birocratie.

Cert este ca, fara medii de audit independente, chiar gi situatiile
financiare conforme cu IFRS se pot dovedi lipsite de sens, iar imaginea
fidela pe care se presupune ca ar oferi-o ar deveni o iluzie.
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TIPURI DE GARANTII BANCARE

POP IUSTIN ATANASIU !, MANZAT SAPLACAN LUCIAN?

ABSTRACT. Types of bank guarantees. The paper below present the main types
of guarantees accepted by banks.

Practica cunoagte o serie de scrisori de garantie bancara, in functie
de obiectul obligatiei fundamentale garantate. Din punct de vedere al
continutului economic, obligatia astfel garantata, poate reprezenta contravaloarea
unor marfuri vandute, lucrari efectuate, servicii prestate, in cazul contractelor
cu plata la vedere; un credit acordat debitorului, Tn cazul contractului cu
plata esalonata in timp; penalizari, in cazul in care debitorul in relatia de
garantare nu gi-a indeplinit in totalitate sau partial obligatile contractuale
convenite etc.

In principiu, orice obligatie asumatd prin contract, poate constitui
obiectul unei scrisori de garantie bancara, in cadrul aceluiagi contract atat
vanzatorul cat si cumparatorul pot fi, deopotriva, si beneficiar si ordonator
de garantie.

Indiferent de tipul angajamentului bancar (cautiune, solidaritate cu
renuntarea expresa la beneficii si exceptii), obiectul garantiei se circumscrie
specificului activitatii garantului. Desi, garantul se poate angaja, alaturi sau
in locul debitorului principal, sa execute in favoarea creditorului (beneficiarul
garantiei) orice fel de obligatii, in cazul in care debitorul nu le-a executat el
insugi la termenul convenit, in cazul garantiilor bancare bancile nu se
angajeaza decat pentru garantarea unor obligatii banesti ale debitorului,
respectiv plata unei sume de bani.

Garantia la cerere cuprinde orice angajament scris de plata dat de o
banca care prevede plata banilor la prezentarea unei cereri scrise in
conformitate cu termenii angajamentului si a altor documente ce pot fi
specificate in garantie; un asemenea angajament fiind dat la cererea
ordonatorului sau a unei alte parti (contragarant) care actioneaza in baza
instructiunilor ordonatorului.

> trasaturi fundamentale ale garantiilor la cerere

! Asist. univ. drd.,Facultatea de Business, Universitatea Babes - Bolyai, Cluj-Napoca
? Ofiter credite la Banca Comerciald Roman& Sucursala Dej
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1. CARACTERUL ABSTRACT AL ANGAJAMENTULUI DE PLATA
(garantia la cerere devine valabila in momentul emiterii gi n situatia
in care a fost acceptata de catre beneficiar);

2. CARACTERUL INDEPENDENT al garantiei la cerere fata de relatia
contractuala de baza care a garantat-o. Desi in textul garantiei
bancare se face trimitere la contractul de baza, obligatiile ce rezulta
din aceasta sunt independente fata de cele din contract. De aceea,
reaua credinta sau frauda beneficiarului nedovedite legal nu pot
constitui refuz de plata din partea garantului, iar ordonatorul nu
poate ordona anularea plati ca urmare a unei neintelegeri
contractuale cu beneficiarul.

3. Independenta garantiei fata de relatia ordonator-garant: GARANTIA
ESTE INDEPENDENTA DE CONTRACTUL CARE A FOST
INCHEIAT INTRE ORDONATOR Sl GARANT (Acordul de Garantie
/ Contract de Credit)

4. CARACTERUL DOCUMENTAR al garantiei la cerere are in vedere
atat garantia ca document scris in care trebuie precizate anumite
elemente obligatorii (suma, valabilitatea, etc.) cat si conditia
efectuarii platii (cerere scrisa insotita sau nu de documente).

5. OBLIGATIVITATEA GARANTULUI de examinare a documentelor
are in vedere conformitatea aparenta a documentelor cu cerintele
garantiei. Garantul nu este responsabil pentru conformitatea,
acuratetea si autenticitatea documentelor.

Garantia la cerere odata emisa si acceptata pozitioneaza beneficiarul
intr-o pozitie foarte puternica deoarece i permite sa ceara plata imediat, iar
garantul si ordonatorul nu pot invoca nici o obiectie de refuz a platii. Chiar
daca ulterior se dovedeste executarea abuziva, banca plateste pe
documente prezentate in buna regula.

> tipuri de garantie la cerere

1. garantie de participare la licita tie

Prin invitatia de participare la licitatie si caietul de sarcini aferent
acesteia, organizatorii licitatiilor solicita ofertantilor - ca o conditie a participarii,
prezentarea, alaturi de oferta tehnica si cea financiara (comerciald) si o
scrisoare de garantie bancara de participare la licitatie. Necesitatea emiterii
ei trebuie specificata in caietul de sarcini, in mod expres, iar valoarea ei se
stabileste procentual fie prin legea caruia se supune organizarea licitatiei
fie de catre comisia de licitatie procentual din valoarea contractului. Ea
inlocuieste, de fapt, un depozit bancar pe care participantul la licitatie ar fi
chemat sa-l faca cu scopul de a asigura organizatorul licitatiei de bonitate gi
seriozitate ofertantului.
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2. garantie de bun a executie

Prin solicitarea unei astfel de garantii, cumparatorul (beneficiarul
contractului comercial) urmareste sa se acopere de riscul ce l-ar putea
avea ca rezultat al neindeplinirii sau indeplinirii defectuoase a obligatiilor
asumate prin contractul comercial de vanzare. Valoarea garantiei se
stabileste procentual din valoarea totala a contractului comercial.

3. garantia de restituie a avansului

Platile in avans n cadrul contractelor comerciale constituie un
procedeu uzual in etapa contemporana. Initial, conceput ca un instrument
de asigurare a interesului cumparatorului pentru marfa contactata, avansul
a evoluat rapid catre functia sa principala, acceptata in prezent, ca mijloc
de finantare a exporturilor.

4. garantie de plat a

Din punct de vedere al derularii contractelor comerciale internationale,
garantia de plata este cea mai importanta.

Obiectul garantiei — 1l constituie acoperirea obligatiilor cumparatorului
de a plati contractual, stabilit drept contravaloare a marfurilor sau prestatiilor
primite.

5. garantia de admisie temporar a

Aceasta garantie presupune trimiterea in strainatate sau primirea in
tara a unor marfuri fara plata taxelor vamale (marfa sau produsul in discutie
este admis temporar in tara respectiva, urmand ca la un termen dat sa se
intoarca in tara de origine). Ex.: lucrari in lohn, de constructii montaj, etc.

Garantia bancara se emite in favoarea unei autoritati vamale din
aceeagsi tara cu ordonatorul sau garantul, beneficiarul find administratia
locala din tara importatorului (administratia vamala).

Obiectul garantiei este reprezentata de asigurarea administratiei
vamale ca ordonatorul va plati taxele vamale.

6. garantia de compensa tie pentru export prealabil

Compensatia sau contrapartida este operatiunea de comert exterior
in care valoarea marfii importate este acoperita integral sau tntr-un anumit
procent cu valoarea marfii exportate. In general, apeleaza la compensatie
firmele care au disponibilitati sa plateasca importul direct in valuta. Aceste
firme cauta sa ofere marfuri care ar putea interesa partenerul de la care
urmeaza sa importe. Cum, interesul este al firmei care nu dispune de
valutd, pentru a-si asigura fluxul, aceasta va exporta prima. In acest context
apare riscul ca partenerul de contract sa livreze cu intarziere sau sa nu mai

173



POP IUSTIN ATANASIU, MANZAT SAPLACAN LUCIAN

livreze deloc in contrapartida. Acoperirea acestui risc se poate evita printr-o
garantie de compensatie emisa in favoarea partenerului care exporta
primul. Valabilitatea garantiei se stabileste in functie de termenele de
livrare ale celui de-al doilea exportator.

7. garantia pentru exportul in consigna tie

Prin contractul n consignatie, o parte denumitd consignatul,
incredinteaza unei alte persoane — consignantul, marfuri spre a le vinde in
nume propriu la un pret dinainte stabilit, pe contul consignantului, cu obligatia
fie sa-i fie remis pretul obtinut, fie sa-i fie restituitda marfa. Consignantul are
riscul ca partenerul de contract sa nu-i mai plateasca contravaloarea marfurilor
date in consignatie sau sa nu le mai restituie deloc sau Tn aceeagi stare de
calitate in care le-a primit.

Problema se trateaza asemanator si in cazul trimiterii de masini gi
utilaje pentru testare sau omologare cand valoarea garantiei este data de
valoarea marfii ce va fi supusa prelucrarii.

8. garanftii indirecte - contra - garan {ii

In practica, banca emitenta, dupa ce a emis garantia, o poate trimite
direct beneficiarului acesteia, prin serviciile postale obisnuite sau o poate
transmite unei banci corespondente din tara beneficiarului, care poate face
simplul serviciu de notificare a beneficiarului ca a sosit garantia si o preda.
Oricare din aceste solutii, relatia banca emitentd — beneficiar de garantie
este directd. In unele tari din Asia si Africa angajamentele de platid asumate
de banci straine Tn favoarea beneficiarilor locali nu sunt permise de
reglementarile nationale in materie de garantii. In aceste tari nu sunt
acceptate decat garantii emise de bancile locale. Pentru ca bancile locale
sa emita propriile lor angajamente de plata Tn favoarea beneficiarului din acea
tara, este necesar sa existe un angajament in favoarea bancii beneficiarului
emis de banca ordonatorului. In acest caz apar doud angajamente de plata:

- unul sumat de banca ordonatorului in favoarea bancii

beneficiarului.

Acesta este denumit contra - garantie.

- al doilea angajament este cel asumat de banca locala, emis in baza
contra - garantiei primite de la banca ordonatorului. Acesta este garantia.

In contra - garantie, in baza unui text explicit prezentat, se solicita
emiterea garantiei in favoarea beneficiarului local. Ca element suplimentar,
este precizarea unui termen limita in interiorul caruia garantia locala trebuie
sa fie data beneficiarului. Prin Publicatia 458 contra - garantiile sunt tratate
asemanator garantiilor la cerere.
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9. acreditivul STAND-BY

Reprezinta un angajament de plata independent de obligatia
contractuala, dar spre deosebire de acreditivul documentar obisnuit (care
este un angajament prin care se efectueaza o plata), acreditivul stand — by
are functie de garantare si este reglementata de Publicatia 500 a CCI de la
Paris gi, mai nou de publicatia ISP 98. Dat fiind caracterul de garantare a
unei obligatii contractuale, ca si in cazul scrisorilor de garantie, solicitarea
garantarii prin acreditiv stand — by trebuie sa se regaseasca intr-o clauza in
contractul comercial. Aceasta clauza va cuprinde toate detaliile referitoare
la conditii, termene, precum si in favoarea cui se va emite.

Obs.: prin legislatia bancara americana, bancile din SUA nu pot
emite scrisori de garantie bancara, ele practicand, in acelasi scop,
acreditivul documentar stand — by.
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AMENINTARI LA ADRESA SOCIETATILOR CAPTIVE
DE ASIGURARI

MARIUS GAVRILETEA*

ABSTRACT: Even from the years when captive insurance companies became an
important technic of risk financing some specialists had been predicted theirs' early
ending. In time, after 50 years, these companies have developed, and just threats
have changed.Because of their increasing sucess, financial authorities from most
developed countries were confronted with loss of revenue, and proposed the
reducing of financial facilities for the captives' parents.

Chiar din perioada in care societatile captive de asigurari au devenit
instrumente comune de finantare a riscului, o serie de specialigti le gi
prevedeau sfarsitul prematur. Intre timp, dupad 50 — 60 de ani, doar tipul
amenintarilor asupra acestora s-au schimbat.

Pentru inceput, asiguratorii au incercat sa para dezinteresati de
infiintarea societatilor captive de asigurari. Prin urmare acestea au devenit
din ce in ce mai populare, pana in momentul in care autoritatile fiscale au
devenit incomodate de pierderea de venituri, aparand in unele tari chiar
propunerea privind retragerea facilitatilor fiscale pentru asiguratorii
domiciliati offshore.

Recent unii adversari ai societatilor captive de asigurari au mentionat
faptul ca aceste societati si-au Tndeplinit deja rolul pe piata asigurarilor, iar
la ora actuala datorita tehnicilor noi de finantare a riscului au devenit inutile.
Oricum, proprietarii de societati captive nu sunt impresionati de aceste
amenintari sl argumente. Din contrd, interesul managerilor fata de societatile
captive de asigurari nu s-a diminuat, deoarece acestea s-au dovedit imune la
ciclicitatea pietei mondiale a asigurarilor. Ele au continuat sa functioneze, gi
numarul lor este in continua crestere. Nu exista nici un semn ca s-ar fi
ajuns la un punct de saturatie, sau ca societatile captive de asigurari nu pot
face fata riscurilor tot mai variate.

Asa cum se cunoaste, majoritatea captivelor sunt domiciliate offshore,
im jurisdictii care In permanentd s-au gandit la dezvoltarea acestui tip de
activitati. Optiunea offshore ofera economii in costurile aferente programelor
de asigurare, dar si un mediu de afaceri mai ingaduitor.

! |ector dr., Facultatea de Business
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In anumite “cercuri de influentd" , termenul offshore a primit un
inteles peiorativ. Existenta Centrelor Financiare Offshore — CFO - a
devenit problema principalelor natiuni dezvoltate din lume. {i cum,
asigurarile fac parte din activitatile desfasurate offshore, societatile captive
de asigurari si felul cum sunt conduse au aparut in centrul atentiei acestor
natiuni.

Diferite organisme internationale, printre care si G7 - in prezent sunt
8 tari - au acuzat CFO de faptul ca abuzeaza de puterea lor pentru a elabora
propriile regulamente pentru desfasurarea afacerilor. Se mentioneaza faptul ca
aceste activitati nu corespund standardelor internationale, deoarece
controalele sunt prea slabe si ineficiente.

Dar lucrurile nu se prezinta intocmai, deoarece Forumul Stabilitatii
Financiare are principala sarcina de a preintampina amenintarile la adresa
sistemului monetar international, datorate diferitelor fonduri banesti avand
provenienta din CFO. Potrivit Organizatiei Economice pentru Cooperare sl
Dezvoltare - OECD — CFO reprezinta o situatie prin care o parte din taxe
sunt pierdute. Financial Action Task Force — FATC — a categorisit CFO ca
fiind veriga slaba din lupta Tmpotriva spalarii banilor.

Astfel se doreste concentrarea eforturilor diferitelor organisme
internationale pentru a restrange facilitatile pe care CFO le ofera clientilor.
O serie de CFO au fost descrise ca fiind lipsite de cooperativitate, si
plasate pe o lista neagra, fiind amenintate cu o serie de sanctiuni, daca nu
respecta anumite standarde impuse la Washington si Bruxelles.

n aceeasi ordine de idei la data de 6 octombrie 2001, la Washington,
ministrii de finante ai celor mai dezvoltet tari din lume au luat o decizie care
poate schimba radical geografia economica a planetei. Zonele offshore au
primit un vot de blam. Atata timp céat banii circula liber prin lume, fara nici
un control si fara nici o intrebare din partea autoritatilor, combaterea
terorismului raméane doar o vorba n vant. Or acest lucru se intampla exact
n paradisurile fiscale. dupa unele estimari trei sferturi din fluxurile
financiare mondiale trec printr-o astfel de zona?.

Ca de exemplu, doar insula Cipru, cu o fiscalitate lejera sl
confidentialitate asiguratda Tn ceea ce priveste tranzactile financiare,
adaposteste 30.000 companii offshore.

Dar nu numai acest lucru 1l face atractiv pentru oamenii de afaceri si
pentru organizatile criminale in aceeagi masura. Important este ca, in
general, totul este confidential.

? Andreea Rosca — “ Razboiul a lovit paradisurile fiscale ", Capital nr.41, 11.10.2001
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Agadar nu este de mirare ca, n discutile privind combaterea
terorismului international, a fost pusa pe tapet ingradirea sau chiar desfiintarea
paradisurilor fiscale. Dar dincolo de ratiunile strategice care stau la baza
decizilor minigtrilor de finante din G7, se ridica problema implicatiilor
economice. Pentru unele paradisuril fiscale, scoaterea la lumina a operatiunilor
financiare Tnseamna, intr-un fel, prabusirea economica.

Astfel, decizia luatd de cele mai puternice tari din lume este,
deocamdata doar un plan schitat pe hartie. Aplicare lui ar putea restructura
din temelii lumea financiara si comertul international, iar consecintele pot fi
dure, nu numai pentru tarile vizate, dar gi pentru cele care sustin planul. O
mare parte din propriile companii lucreaza tocmai prin paradisurile fiscale.

Unele CFO nu sunt de acord cu acuzatile aduse, spunand ca
acestea nu se bazeaza pe o analiza atenta a situatiei practice existente.

Problema cea mai importanta se refera la accesul autoritatilor locale
la informatiile clientilor si la secretul operatiunilor acestora. Secretul
informatiilor (distinct de confidentialitate) nu va mai fi tolerat. Doar pentru
acele CFO in care secretul informatiilor reprezenta un punct forte, vor
inregistra decline n activitatile financiare.

Se pune intrebarea ce inseamna aceastd modificare pentru
societatile captive de asigurari ?

Din cate se cunoaste, exista foarte putine conexiuni ntre societatile
captive de asigurari si procesul de spalare a banilor (in special datorita
abilitatii legiuitorilor), aga ca prin scaderea secretului informatiilor aceste
societati nu vor avea de pierdut. Totusi, deoarece CFO sunt judecate ca
entitati juridice, asigurarile facand parte integranta din sistem vor trebui sa
se conformeze acestor cerinte si vor trebui adoptate diferite standarde mult
mai severe privind secretul informatiilor.

Pe langa intreaga adversitate aratatda CFO, vor aparea o serie de
avantaje pentru societatile captive de asigurari:

- 0 data anulate prevederile referitoare la secretul informatiilor, si
demonstrarea faptului ca activitatile desfasurate prin aceste
societati nu au nici o legatura cu spalarea banilor, se creeaza din
nou premisele cresterii captivelor domiciliate offshore

- Invarianta in care unele CFO nu se vor adapta la aceste cerinte,
se va inregistra o concentrare a captivelor in anumite zone, ceea
ce va duce la o concurenta zonala, si implicit la scaderea
costurilor de operare, ceea ce va genera inevitabil tot cresterea
cererii pentru infiintarea de asemenea societati
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Practica arata ca indiferent de acuzatiile aduse societatilor captive
de asigurari si de scoatere in evidenta a dezavantajelor acestora, interesul
marilor companii ramane nemodificat, iar cresterea numarului de captive si
a veniturilor din primele ncasate de acestea demonstreaza viabilitatea
acestui sector al pietei asigurarilor.

In continuare, principalele state care detin companii care si-au
infiintat societati captive de asigurari (S.U.A., Marea Britanie) au elaborat
legi diferite cu privire la taxarea captivelor in sensul de a diminua
dezvoltarea acestora.

Pozitia oficiala a Marii Britanii fata de taxarea companiilor britanice
detinatoare de societati captive de asigurari tine cont de:

- rezidenta societatilor captive de asigurari

- folosirea unui intermediar

- posibilitatea aplicarii reglementarilor referitoare la companiile

detinute n strainatate de catre rezidentii din Marea Britanie

- deductibilitatea primelor de asigurare

Rezidenfa societatilor captive de asigurdri este privitda din doua
puncte de vedere. Astfel o companie este rezidenta in Marea Britanie fie
daca este incorporata aici, fie daca managementul central si controlul se
desfasoara din acesta zona.

Daca se demonstreaza ca managementul si controlul captivei
incorporate in afara Marii Britanii se desfasara din interiorul regatului, legea
va trata compania ca rezidentd. Astfel profitul obtinut va fi impozitat
conform legii corporatiilor din Marea Britanie.

Este de competenta managerilor societatilor captive de asigurari sa
tina cont de aceasta prevedere. Astfel se vor tine AGA, sedintele Consiliului
de Administratie in afara Marii Britanii, iar activitatea captivei va fi condusa
practic din domiciliul offshore. In plus este recomandabil, dar nu si necesar,
ca majoritatea directorilor captivei sa fie rezidenti offshore.

Desfagurarea activitdfii printr-un asigurator intermediar

Societatile captive de asigurari nu pot fi privite ca avand rezidenta in
Marea Britanie, ceea ce nu inseamna ca profiturile acestor societati pot fi
scutite de legea privind taxarea companiilor din Marea Britanie. in lege® se
mentioneaza "o companie nerezidentad in Marea Britanie nu va intra sub
influenta legii privind taxarea companiilor, decat daca desfagoara activitati
in Marea Britanie prin intermediul unor agentii sau filiale" .

% Internal Corporation Taxation Act — IACT 1998 aliniat 11
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Asgadar, daca societatile captive de asigurari isi desfagoara activitatea
folosind o agentie proprie in Marea Britanie, atunci profiturile obtinute vor fi
impozitate conform legislatiei locale. In varianta In care riscurile companiei
parinte sunt transferate spre captiva prin intermediul unui asigurator local,
profiturile nu sunt impozabile. Se incurajeaza astfel folosirea asiguratorilor
britanici locali in procesul de transfer al riscului.

Reglementéarile privind companiile definute Tn strdindtate de
rezidenfii din Marea Britanie reprezinta o replicd puternica Tmpotriva
legislatiilor privind taxarea in paradisurile fiscale. Astfel se vor taxa
profiturile obtinute de catre companiile domiciliate offshore si detinute de
catre persoane fizice si juridice din Marea Britanie.

Societatile captive de asigurari, fiind domiciliate offshore vor intra
sub influenta acestei prevederi, iar profitul va fi impozitat asemenea unei
societati oarecare. Exista totusi o exceptie de la aceastd prevedere. in
varianta in care societatile captive de asigurari distribuie in fiecare an peste
50% din profitul net sub forma de dividende catre compania parinte din
Marea Britanie, restul va ramane la dispozitia captivei fara a fi taxat, iar
dividendele se impoziteaza cu cota aferenta acestora.

Deductibilitatea primelor

in situatia in care primele platite de catre compania parinte nu vor fi
acceptate ca si cheltuieli deductibile, conceptul de societati captive de
asigurari nu mai este asa de atractiv ca in cazul in care acestea sunt
deductibile.

Asa cum se specifica in legile din Marea Britanie, exista doua
prevederi esentiale care permit deductibilitatea primelor primelor platite de
catre companiile parinte din Marea Britanie.

Astfel se mentioneaza ca “in stabilirea profiturilor sau castigurilor
care intrd sub influenta taxarii nu se permit alte deduceri decat cele
enumerate expres in prezenta lege" *. Problema este c& aceste cheltuieli
nu sunt enumerate efectiv, iar in aliniatul 770 al aceleiasi legi se
mentioneaza ca "orice cheltuiala care nu reprezinta bani, sau care nu se
refera la activitatea comerciald a societatilor nu este deductibila. Deci,
primele de asigurare sunt deductibile deoarece se refera la activitatea
comerciald a companiilor parinte. In plus, se mentioneaza inca din 1906 c&
"primele de asigurare platite pentru obtinerea protectiei impotriva incendiilor,
inundatiilor si a altor riscuri similare sunt deductibile” iar" primele platite pentru
riscurile referitoare la o tertd persoana sunt deductibile, sl pierderile

neasigurate sunt nedeductibile" °.

*1CTA 1988 —al. 70
® Insurance Act — 1906 al. 448
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Sistemul fiscal din SUA nu poate opri pe nimeni sa infiinteze o
societate captiva de asigurari, dar poate influenta domicilierea acesteia. In
continuare ne vom concentra asupra acelor reglementari care se aplica
societatilor domiciliate offshore fiind detinute de rezidentii din SUA.

O companie straina este considerata companie straina detinuta de
rezidenti americani (denumita in continuare Controlled Foreign Company -
CFC) daca 50% sau mai mai mult dintre actionari sunt persoane rezidente
in SUA. Un actionar american este orice persoana juridica din SUA care
detine cel putin 10% din actiunile cu drept de vot intr-o companie offshore.
Contrar, daca procentul este mai mic decéat 10, din punct de vedere legal
nu este privit ca actionar american.

O CFC este taxata pentru veniturile obtinute, asemenea societatilor
americane conform Cap. F din Codul Veniturilor Interne. Acest tratament nu
difera fatd de companiile nationale care sunt taxate pentru veniturile lor din
intreaga lume. Pentru toate societatile veniturile se calculeaza la fel, iar
majoritatea actionarilor de societati captive de asigurari nu vad diferentieri
semnificative din punct de vedere fiscal intre captivele domiciliate onshore
n diferite state americane si cele offshore.

Conform aceluiasi Cod exista o serie de taxe ce se aplica asupra
CFC: taxa federala speciala, taxa pentru implicarea in afaceri in SUA, taxa
asupra profiturilor intermediarilor.

Primele de asigurare platite de catre un asigurat din SUA catre un
asigurator offshore intré sub incidenta unei taxe federale speciale. Pentru
primele platite direct taxa este de 4%, iar pentru reasigurari 1% din volumul
primelor platite. Aceasta Thseamna ca daca primele sunt retrocedate din
domiciliul captivei catre o alta locatie, taxa suplimentara de 1% se aplica
doar asupra sumei retorcedate.

O CFC care este infiintatd pentru a derula activitati in SUA este
supusa taxei pentru implicare in afaceri in SUA. Profitul din activitatile de
intermediere se taxeaza cu 30%, aferent doar activitati din SUA, dar ca
urmare a unor acorduri speciale aceasts taxa poate fi redusa sau eliminat&®.

Aceste CFC - inclusiv societatile captive de asigurari - sunt
penalizate daca acorda Tmprumuturi companiilor parinte din SUA, sau
filialelor acestora. Astfel se aplica taxa de 30% asupra dobanzii de platit
societatii offshore. Pentru a evita frauda fiscala, in situatia in care se
acorda imprumuturi cu dobanda zero, Departamentul Veniturilor Interne are
puterea de a imputa o dobanda aferenta ratelor existente pe piata.

® Global Reinsurance — March May 1999 — Offshore Captives versus US Taxation
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Companiile de asigurari domiciliate Tn SUA nu sunt supuse acestor
taxe enumerate anterior. Astfel pentru captive exista diferite variante.
Captiva poate aplica o cerere pentru a fi tratatd asemenea unei societati
americane si sa fie taxata pentru toate veniturile obtinute din intreaga lume.
Daca Departamentul Veniturilor Interne considera ca o societate captiva de
asigurari nu respecta in timp definitia unei societati de asigurari, atunci ar
putea revoca tratamentul aplicat (cel asemanator unei companii americane)
si va aplica retroactiv taxele datorate ca o CFC.

O alté varianta aflata la dispozitia societatilor captive de asigurari
este de a fi clasificatd o non CFC, ceea ce inseamna ca nu au actionari
rezidentl in SUA (actionarii sa detina mai putin de 10% din numarul de
actiuni cu drept de vot). Aceasta se poate obtine prin dispersarea actiunilor
la cel putin 11 companii americane, care sa detina fiecare sub 10% din
aceste actiuni (adica infiintarea unui grup captiv). Avantajul acestor non
CFC este ca profitul nu face obiectul impunerii in SUA decét in momentul
repatrierii acestuia.

Statutul de non CFC Tmpreuna cu beneficiile sale este foarte greu
de obtinut, mai ales de cand in cadrul Codului Veniturilor Interne s-au
adaugat reglementari suplimentare privind obtinerea de venituri din
asigurari de la terte persoane’ (Related Party Insurance Income — R.P.LL).
Aceste reglementari sunt definite de catre Cod ca reprezentand "orice venit
din asigurari, atribuibil unei polite de asigurare reasigurare prin care pentru
prima data este asigurat un actionar american intr-o companie straina sau
0 persoana similara actionarului” .

In aceste reglementari actionarul american reprezintd orice
persoana fizicad sau juridica americana care detine orice procent dintr-o
societate captiva de asigurari. Aceste venituri — RPII — sunt venituri taxabile
conform legii americane, existand doua exceptii de la aceste reglementari:

- daca aceste venituri ntr-un an oarecare reprezintd mai putin de

20% din veniturile totale din activitatea de asigurari a companiei,
reglementarile nu se aplica pentru anul n curs

- daca aceste venituri sunt obtinute de mai putin de 20% din

actionarii companiei, aceste reglementari nu se aplica pentru
anul in curs

Efectul acestor reglementari este de a atrage cat mai multe venituri
la buget, prin taxarea profiturilor captivelor, sau de a diminua procentele de
actiuni detinute, astfel incat societatile captive de asigurari sa nu mai
reprezinte o alternativa atractiva pentru companiile parinte americane.

" Related Party Insurance Income Regulation 1998
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Tinand cont de reglementarile privind companiile detinute de
persoanele fizice si juridice americane in afara SUA, primele de asigurare
platite de o companie parinte sunt deductibile deoarece riscul asigurabil
este prezent, asiguratorul are un portofoliu diversificat de produse,
distributia riscului este satisfacatoare, deci transferul riscului este evident.

Asadar un foarte puternic argument poate fi adus referitor la
deductibilitatea primelor platite unei societati captive de asigurari cu o
capitalizare suficienta, detinuta de catre o companie americana.

Deductibilitatea este evidenta, Tnsa Departamentul Veniturilor
Interne continua sa nu fie de acord cu acest fapt. Argumentul adus este ca
primele de asigurare platite catre societatile captive de asigurari (care este
tratata asemenea unei filiale a companiei parinte) ar reprezenta un transfer
de bani dintr-un cont bancar in altul avand acelas detinator. Se considera
ca acest transfer nu reprezinta asigurare, deoarece riscul se afla in cadrul
aceleiagi entitati , adica riscul nu a fost transferat.

In concluzie, chiar daca existd o serie de obstacole fiscale pentru
societatile captive de asigurari, in practica acestea nu sunt probleme
efective pentru managerii riscului, de aceea oferta captivelor raméne si in
prezent o solutie atractiva pentru gestionarea riscurilor companiilor parinte.
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LICHIDAREA SOCIETA]’ILOR COMERCIALE
- proces economic de restructurare obligatoriu sau facultativ?

RACHISAN RAMONA*

ABSTRACT. Liquidating companies — a compulsory or optional restructuring
economic process. The paper attempts to present the process of liquidating
companies as being either a compulsory or an optional restructuring economic one.

in anumite cazuri, conditile economice determinate de trecerea la
economia de piata, proces economic indelungat in tara noastra pot
determina influente semnificative asupra structurii societatilor comerciale
sau necesitatea modificarii societatilor comerciale constituite conform
reglementarilor in vigoarea pentru a se adapta noilor cerinte.

in acest sens asociatii pot lua decizii manageriale cum ar fi: marirea
sau reducerea capitalului social, schimbarea formei juridice a societatii,
schimbarea obiectului societatii, prelungirea duratei de activitate, cat si alte
modificari interne care impun modificarea actului constitutiv. Modificarea
actului constitutiv este reglementata de Legea nr. 31/1990, precizdndu-se
astfel mijlocul prin care au loc ansamblul operatiunilor necesare acestei
schimbari in viata unei societati comerciale.

Ca momente principale evidentiate in cadrul societatilor comerciale ar fi:
constituirea societatii comerciale, functionarea acesteia in conditii normale,
modificarile actului costituitiv pentru diverse cauze si scopuri, dizolvarea si
lichidarea.

Sunt incluse in sfera notiunii de modificare a actului constitutiv si
urmatoarele cazuri: schimbarea obiectului societatii, schimbarea formei
societatii, fuziunea cu alte societati, mutarea sediului, transmitrea partilor
de interes sau a partilor sociale catre un tert atunci cand transmiterea nu a
fost stabilita prin actul constitutiv, excluderea sau retragerea unui asociat,
infiintarea de sucursale ale societatii, continuarea societatii cu mostenitorii
unui asociat, continuarea societatii cu raspundere limitata cu un singur
asociat ca urmare a retragerii, excluderii sau decesului celuilalt asociat.
Modificarea actului constitutiv nu are ca efect crearea unei noi persoane
juridice-societate comerciala, aceea societate subzista cu toate modificarile
aduse actului constitutiv.

! Doctorand, Facultatea de Stiinte Economice, UBB, Cluj-Napoca
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Actul constitutiv, conform Legii nr. 31/1990, poate fi modificat de catre
asociati, dar cu respectarea unor conditii de fond si de forma. Conditiile de
fond cerute de legislatie pentru incheierea actului constitutiv sunt: consimtamantul
valabil al partilor care se obliga, capacitatea de a contracta, un obiect
determinat i 0 cauza licita, iar ca si conditie de forma, legea impune ca
actul constitutiv sa se incheie n forma scrisa, forma sub semnatura privata
sau forma autentica.

Legea nr. 31/1990 reglementeaza mai cuprinzator fuziunea si divizarea
societatilor comerciale, ambele procese reprezintd procedee economico-
juridice prin care se restructureaza societatile comerciale, definind aceste
notiuni si formele acestora. In procesul fuziunii sau divizarii sunt implicate
numai societatile comerciale care pot avea aceeasi forma juridica sau
forme diferite, dar poate face obiectul fuziunii sau divizarii si o societate Tn
lichidare dar cu conditia ca repartizarea intre asociati a partilor sociale
rezultate din lichidare sa nu fi avut loc.

In privinta efectelor pe care le produce fuziunea sau divizarea, ca
principal efect este dizolvarea fara lichidare a societatii care igi inceteaza
existenta si transmiterea patrimoniului catre societatea sau societatile
beneficiare, iar acest patrimoniu este cel stabilit la data fuziunii sau divizarii.
Societatea sau societatile beneficiare Tn schimbul patrimoniului primit vor
atribui actiuni sau parti sociale asociatilor societatii care Tsi inceteaza existenta
si in unele cazuri si 0 suma de bani- sulta, suma care nu poate depasi 10% din
valoarea nominala a actiunilor sau a partilor sociale atribuite.

Fuziunea si divizarea produc efecte si asupra drepturilor si obligatiilor
societatilor implicate in operatiune astfel:

» In cazul fuziunii prin absorbtie, societatea absorbanta
dobéandeste drepturile si isi asuma obligatiile societatii absorbite.

» in cazul fuziunii prin contopire, drepturile si obligatiile
societatilor care Tsi inceteaza existenta vor trece asupra noii societati
constituie.

> In cazul divizarii, societatile care dobandesc bunuri ca efect
al divizarii raspund fata de creditori pentru obligatiile societatii care si-a
incetat existenta proportional cu valoarea bunurilor dobéandite cu
conditia ca in actul de divizare sa nu se fi stabilit alte proportii;
societatile care au dobandit bunuri prin divizare raspund solidar daca nu
se poate stabili 0 anumita obligatie in sarcina societatii raspunzatoare.

Fuziunea producand contopirea societatilor, a subiectelor de drept,

nu poate opera in situatia ncorporarilor sucursalelor unei societati, caz in
care este vorba despre o cesiune de fond de comert. O alta situatie in care
nu se poate concepe fuziunea este intre o0 societate comerciala si un
comert individual.
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Dupa cum am precizat, societatea comerciala se constituie pe baza
actului constitutiv si avand la baza cerintele cerute de lege. Ca urmare a
constituirii societatii, etapa initiala Tn viata unei persoane juridice, ca urmare
a desfasurarii activitatii in conditii normale, societatea stabileste diverse
raporturi atat cu asociatii, cat si cu tertii.

Societatile comerciale astfel supuse si fluctuatilor economice si
sociale, in anumite momente sunt supuse unei situatii in care existenta lor este
limitata de Tndeplinirea unor procedee specifice acestor situatii de criza.

Potrivit prevederilor legale, in astfel de situatii decizia manageriala a
asociatilor poate fi concretizata astfel:

» dizolvarea societatii i deschiderea procedurii lichidarii.

» dizolvarea fara a avea loc lichidarea.

» dizolvarea societatii care nu are ca efect deschiderea procedurii
lichidarii, iar legea mentioneaza in aceasta situatie cazul fuziunii
si al dizvizarii.

Dupa cum se poate observa, dizolvarea societdti are ca efect
deschiderea procedurii lichidarii, ca urmare a acestui fapt lichidarea este
obligatorie, deoarece societatea nu poate raméne in faza de dizolvare, dar in
mod exceptional are loc transmiterea universala a patrimoniului prin fuziune
sau divizare, prezentata ca situatie alernativa lichidarii.

In situatia in care societate este in stare de insolvabilitate, modalitatile
prin care se asigura plata datoriilor sunt procedura reorganizarii judiciare sau
procedura falimentului.

Procedura reorganizarii judiciare se realizeaza pe baza unui plan de
reorganizare, avand ca obiect reorganizarea activitatii debitorului sau lichidarea
unor bunuri din averea lui pana la stingerea pasivului. Aceasta modalitate de
restructurare are drept scop salvarea debitorului, astfel societatea isi continua
activitatea si pe baza planului are loc redresarea activitatii sale astfel incat sa-
si onoreze datoriile fata de creditori.

in cazul falimentului, bunurile din averea debitorului sunt transformate
in bani astfel fiind stinse creantele creditorilor. Consecinta acestei modalitati de
restructurare este incetarea activitatii debitorului, iar aplicarea procedurii
falimentului duce la dizolvarea societatii comerciale.

Lichidarea am putea o considera facultativd avand la baza urmatoarele
argumente:

» lichidarea poate fi Tnlaturata, luand ca decizie fuziunea cu alta
societate, ceea ce determina operatiuni de lichidare a activului
si distribuirea lui asociatilor sub forma trecerii intregului
patrimoniu al societatii asupra societatii noi, care rezultd din
fuziune; procentele de participatie, adica partile sociale sau
actiunile societatii existente se transforma in participatii la noua
societate.
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» societatea poate reveni asupra dizolvarii, luand decizia de
prelungire a duratei sale; aceasta situatie poate interveni in
toate cazurile de dizolvare facultativa, cu exceptia cazurilor de
expirare a termenului societatii si al cazurilor de terminare a
obiectului societati. Tn cursul operatiunilor de lichidare,
societatea poate, cu aceeasi majoritate cu care a luat decizia
de lichidare sa decida reluarea activitati normale, fara a fi
necesara indeplinirea formelor pentru o noua constituire.

» in situatia In care societatea se dizolva de drept, incetarea
societatii este inevitabild, asociatii pot reglementa faza lichidarii,
deci pot inlatura numirea lichidatorilor gi pot asigura Tmpartirea
bunurilor in natura, dar cu conditia ca aceasta sa fie prevazuta
de actul constitutiv sau statut.

Deci, adoptand fuziunea ca prim argument ar asertiunii: lichidarea este
o faza facultativa, constatam ca si in aceasta situatie are loc lichidarea cotei
parti a fiecarui asociat i atribuirea unor noi cote in patrimoniul societatii care ia
nastere prin fuziune. De asemenea in cazul prelungirii duratei, societatea nu
se regaseste in faza de inlaturare a lichidarii, ci a suprimarii dizolvarii., deci
societatea revine asupra deciziei de dizolvare, de incetare a activitatii.

Tn concluzie, realizand o analizd am aprofundatd a acestor procese de
restructurare, constatam ca lichidarea este o operatiune necesara, in situatia
in care dizolvarea ramane nesolutionata, pentru realizarea intereselor
asociatilor in ceea ce priveste aporturile lor sociale.

Lichidarea societatii, ca urmare a dizolvarii, se face in principal in
interesul asociatilor, iar interesele creditorilor societatii numai secundar; astfel
asociatii nu pot primi nici o suma de bani in contul partilor lor sociale care Ii s-
ar cuveni din lichidare daca nu au achitat creantele creditorilor societatii.

Asupra acestui aspect, in cadrul procedurii reorganizarii judiciare si a
falimentului, intervine O.G. nr. 38/2002 care vine cu modificari si completari in
ceea ce priveste masurile prin care se asigura satisfacerea creantelor
creditorilor i n special satisfacerea creditorilor cu creante bugetare. Aceasta
ordonanta aduce ca element de noutate rolul asociatilor gi/sau actionarilor in
derularea procedurii reorganizarii judiciare si a lichidarii cu privire la soarta
societatii, dar si in calitate de creditori ai societatii pentru partile cuvenite din
dizolvarea sau lichidarea societatii.

Interesul asociatilor determina specificul procedurii de lichidare si o
deosebeste de procedura falimentului, care are drept scop satisfacerea
intereselor creditorilor.

Dar lipsa reglementarilor legale, nu este simtitd doar la nivelul realizarii
operatiei de restructurare, ci gi in domeniul fiscal. Singurele referiri la operatie,
in legislatia noastra fiscala, apar in Legea nr. 414/2002 privind impozitul pe
profit. Conform acestei legi, in situatia lichidarii/dizolvarii unui contribuabil,
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pentru determinarea profitului impozabil se ia Tn calcul si profitul rezultat din

lichidarea patrimoniului acestuia, adica dupa valorificarea elementelor

patrimoniale de activ si achitarea datoriilor se stabileste rezultatul lichidarii care
poate fi profit sau pierdere.

Pierderea sau céastigul rezultat din distribuirea activelor, inclusiv din
distribuirile facute in cazul unei lichidari partiale sau totale de la o persoana
juridica catre actionari sau asociati, calculat ca diferenta intre valoarea de piata a
activelor si valoarea acestora din situatiile financiare anuale, sunt luate in calcul
la determinarea profitului impozabil de catre persoana juridica detinatoare.

Aportul asociatilor sau actionarilor la capitalul social al unei persoane
juridice, precum si majorarea capitalului social pe seama aportului asociatilor
sau actionarilor nu sunt supuse impunerii.

In cazul fuziuni sau al divizarii unui contribuabil care si inceteaza
existenta sumele rezultate din evaluarile generate de aceste operatiuni se vor
reflecta in conturile de rezerve ale entitatilor rezultate, fara a fi utilizate la
majorarea capitalului social, Th caz contrar aceste sume se supun impozitarii
cu cota de 25%.

Dupa cum se stie anul fiscal al fiecarui contribuabil este anul
calendaristic, dar in cazul divizarilor sau fuziunilor care au ca efect juridic
incetarea existentei persoanelor juridice supuse acestor operatiuni perioada
impozabila se incheie la urmatoarele date:

» in cazul constituiri uneia sau mai multor societati noi, la data Tnmatricularii
in registrul comertului a noii societati sau a ultimei dintre ele;

> in celelalte cazuri, la data inscrierii in registrul comertului a mentiunii
privind majorarea capitalului social al societatii absorbante;

» 1n cazul lichidarii unui contribuabil intr-un an fiscal perioada impozabila
fhceteaza o data cu data radierii din registrul unde a fost inregistrata in
fiintarea acestuia.

Potrivit art. 21 din prezenta lege, n cursul anului fiscal contribuabilii au
obligatia de a depune in termen declaratia de impunere, ei fiind raspunzatori
pentru calculul impozitelor datorate.

Platitorii care se gasesc in situatia de fuziune prin absorbtie, divizare
sau lichidare si care isi incheie perioada impozabild au obligatia sa depuna
in termen de 15 zile de la data aparitiei acestei situatii declaratia privind
impozitul pe profit. Declaratia privind impozitul pe profit intocmita de platitor
reprezinta titlul de creanta prin care se constata si se individualizeaza
obligatia de plata privind impozitul pe profit.

In situatia contribuabilului care inceteazd s existe ca persoana
juridica in urma efectuarii unei operatiuni de fuziune prin absorbtie, divizare
sau lichidare, termenul de depunere a declaratiei privind impozitul pe profit
reprezintad si termen de plata a obligatiei fata de bugetul de stat, potrivit
legislatiei in vigoare.
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Pierderea fiscala inregistrata de persoana juridica ce isi inceteaza
existenta, in cazul in care are loc divizare, dizolvare, lichidare sau fuziune
nu se recupereaza.

Societatea comerciala din al carei patrimoniu se desprinde o parte
in urma unei operatiuni de divizare gi care isi continud existenta ca
persoana juridica recupereaza partea din pierderea fiscala inregistrata
inainte de momentul in care operatiunea de divizare produce efecte,
proportional cu drepturile si obligatile mentinute de societatea comerciala
respectiva.

In cazul fuziuni prin absorbtie pierderea fiscala rezultata din declaratia
de impunere a persoanei juridice absorbante, declarata pana la data inscrierii
la registrul comertului a mentiunii privind majorarea capitalului social se
recupereaza potrivit prevederilor din legea impozitului pe profit.

In situatia lichidarii/dizolvarii unui contribuabil, pentru determinarea
profitului impozabil se ia n calcul si profitul rezultat din lichidarea
patrimoniului acestuia.

Din punct de vedere juridic, dizolvarea societatilor comerciale este
reglementata de Legea nr. 31/1990, republicata.

Operatiunile de lichidare a societatilor comerciale sunt reglementate
de art. 246-264 din Legea nr. 31/1990, republicata, de Legea nr. 64/1995
privind procedura reorganizarii judiciare si a falimentului, cu modificarile
ulterioare, precum si de Ordonanta de urgenta a Guvernului nr. 38/2002
pentru modificarea si completarea Legii nr. 64/1995.

incetarea existentei societatilor comerciale ca persoane juridice
presupune parcurgerea a doua etape: dizolvarea si lichidarea.

Dizolvarea societatii are ca efect lichidarea acesteia. Dizolvarea are
loc fara lichidare Tn cazul fuziunii sau divizarii totale a societatii sau in alte
cazuri prevazute expres de lege.

Operatiunile care se efectueaza in situatia dizolvarii din alte cauze
decét falimentul sunt:

e inventarierea si evaluarea elementelor patrimoniale ale
societatilor comerciale care se lichideaza, in conformitate cu
normele specifice;

* ntocmirea bilantului contabil al societatilor comerciale care
se lichideaza;

» stabilirea de catre Adunarea generala a actionarilor sau
asociatilor a operatiunilor ce urmeaza a fi efectuate de
lichidator in numele societatii comerciale;

» valorificarea elementelor patrimoniale de activ;

» achitarea datoriilor societatii catre bugetul de stat, terti,
salariati etc.;
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stabilirea rezultatului lichidarii;

calculul, retinerea si varsarea la bugetul de stat a
impozitului pe profit obtinut din lichidare, a impozitului pe
dividende obtinute de actionari sau asociati ca urmare a
lichidarii, precum si a altor impozite si taxe;

intocmirea bilantului de incepere a partajului;

efectuarea partajului activului net al societatii comerciale,
ramas Tn urma lichidarii, Tn conformitate cu prevederile
actului constitutiv, hotararea AGA si cota de participare la
capitalul social.

Operatiunile de efectuat in cazul falimentului diferd putin fatad de
dizolvarea fara faliment si sunt:

sigilarea bunurilor din averea debitorului, mai putin: obiectele
care urmeaza a fi vandute de urgenta, pentru a evita
deteriorarea lor sau pierderea de valoare; registrele de
contabilitate; cambiile si alte titluri de valoare scadente sau
care urmeaza a fi scadente n scurt timp si care vor fi luate
de judecatorul-sindic spre a obtine numerar sau pentru a
efectua activitatile de conservare cerute; numerarul care va
fi depus la banca de catre lichidator, Tn contul averii
debitorului;

inventarierea si evaluarea bunurilor din patrimoniul
societatilor comerciale;

intocmirea bilantului de incepere a lichidari;

vanzarea bunurilor perisabile sau supuse deprecierii
iminente;

stabilirea masei pasive, adica intocmirea listei creditorilor;
vanzarea bunurilor importante din averea debitorului cat mai
avantajos si cat mai repede, cu acordul Adunarii creditorilor;
depunerea la banca, in contul averii debitorului, a sumelor
realizate din vanzarea bunurilor;

distribuirea sumelor realizate Tn urma lichidarii, potrivit
planului de distribuire intre creditori, in ordinea prevazuta de
lege;

fntocmirea si aprobarea raportului final;

intocmirea bilantului final de lichidare, dupa care se trece,
daca este cazul, la distribuirea intre asociati si actionari, a
activului net ramas, cu inregistrarea obligatiilor fiscale
corespunzatoare.

191



RAMONA RACHISAN

in materie de fiscalitate, lichidatorii au obligatia de a calcula si varsa
catre buget impozitele, taxele si contributiile care cad in sarcina societatii
comerciale supuse lichidarii.

Daca din operatiile de lichidare rezulta un profit, acesta va fi taxat cu
impozitul pe profit, iar dividendele obtinute de actionari sau asociati, ca
urmare a lichidarii, vor suporta impozitul pe dividende.

Astfel, se calculeaza si se varsa impozitul pe profit si impozitul pe
dividende in urmatoarele cazuri:

* pentru profitul obtinut din operatiunile de lichidare a
societatii comerciale, reprezentand diferenta intre veniturile
din valorificarea activelor (vanzarea imobilizarilor, stocurilor,
incasarea creantelor etc.) si cheltuielile aferente veniturilor;

e pentru capitalul social majorat prin utilizarea unor elemente
de capitaluri proprii (diferente provenite din reevaluarea
imobilizarilor si a stocurilor, sume Tinregistrate la rezerve
provenind din diferente de curs valutar etc.);

e pentru elemente de activ net, constituite din profitul brut
potrivit prevederilor legale (rezerve legale, reducerea cu
50% a impozitului aferent profitului investit etc.);

e« pentru sumele Tnregistrate pe cheltuieli, reprezentand
provizioane reglementate si provizioane pentru riscuri Si
cheltuiel;

e pentru elementele componente ala activului net, constituite
in conformitate cu prevederile legale, fara ca sumele
cuprinse la capitaluri sa fi fost evidentiate in prealabil la
venituri (diferentele provenite din reevaluarea imobilizarilor
si a stocurilor, diferente de curs valutar din evaluarea
disponibilitatilor Tn valuta, subventii pentru investitii etc.).

Pentru elementele de activ net, constituite din profitul net, se
calculeaza si se varsa numai impozit pe dividende (rezerve statutare, alte
rezerve, fondul de dezvoltare constituit din alte surse, fondul pentru
cregterea resurselor proprii de finantare, profitul realizat in exercitiile
precedente, a carei repartizare a fost amanata etc.).

In cazul lichidarii societatilor comerciale in nume colectiv, in
comandita simpla si cu raspundere limitata, la sfargitul operatiunilor,
repartizarea activului net intre asociati nu intra in sfera de aplicare a taxei
pe valoarea adaugata, daca pentru bunuri nu s-a exercitat dreptul legal de
deducere.
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In cazul neachitérii la termen a impozitelor, taxelor si altor varsdminte
datorate bugetului, organele fiscale ale Ministerului Finantelor vor proceda la
retragerea sumelor respective din contul agentului economic prin dispozitii
de Tncasare (titluri executorii).

Radierea societatii din Registrul comertului se face in momentul in
care lichidatorii au prezentat dovada platii integrale a obligatiilor fiscale
(impozite, taxe, contributii) printr-un act eliberat de organul fiscal care va
confirma plata integrala a datoriilor.
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CONTROLUL EXECUTIEI BUGETELOR LOCALE —
COMPONENTA ESENTIALA A MANAGEMENTULUI
PERFORMANT

KRAJNIK IZABELLA *

ABSTRACT. The control execution of the local budget . Present paper introduce
us into a concept and it shows the main methods for prevent the errors in the local
budget. Each step is important, but the most important seems to be control and risk
financing. That is why these step are presented in detail.

Execu fia bugetului consta in incasarea veniturilor gi efectuarea
cheltuielilor aprobate de forul legislativ. Acest proces, deosebit de amplu si
de complex, antreneaza participarea unui numar foarte mare de operatori
bugetari si anume: aparatul fiscal, cu toate structurile sale centrale si
teritoriale; institutiile bugetare de la ministere si alte agentii guvernamentale
pana la institutile publice operative; unitatile administrativ-teritoriale si alte
entitati publice care primesc transferuri de la bugetul de stat; organizatiile
internationale care primesc sau transfera de la buget sume de bani etc.

Responsabilitatea executiei bugetare revine Guvernului, care prin
institutile sale componente, trebuie sa-si dovedeasca capacitatea de
administrare atat a procesului de colectare, la un nivel cat mai ridicat, a
veniturilor, cat si a procesului de utilizare eficientd a alocatiilor bugetare.
Prevederile bugetare privind veniturile reprezinta limite minime de realizat,
cu exceptia veniturilor din imprumuturi, care constituie limite maxime de
atins. La randul lor, cheltuielile bugetare aprobate prin lege reprezinta limite
maxime, ce nu pot fi depasite, institutile publice care executa bugetul fiind
obligate sa respecte intocmai destinatile stabilite pentru fiecare alocatie
bugetara. In executie, existand multiple particularitati de continut si institutionale,
executia veniturilor bugetare este un proces distinct de executia cheltuielilor
bugetare.

Echilibrul general economic este expresia generalizata a echilibrului
material al economiei nationale, a echilibrului fortei de munca si a echilibrului
valoric. Se poate vorbi de o stare de echilibru ex ante, la elaborarea unui plan,
a unui program sau a unui scenariu privind dezvoltarea economiei nationale gi
de un echilibru ex post, atunci cand s-a realizat aceasta unitate indestructibila
intre cele trei forme de manifestare a echilibrului. Echilibrul valoric vizeaza
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deopotriva echilibrul financiar, echilibrul monetar si pe cel valutar, fiecare
expresie valorica a echilibrului avand o existentd de sine statatoare, dar gi
raporturi de interdependentd cu celelalte forme valorice si nevalorice ale
echilibrului general. Altfel spus, nu s-ar putea vorbi de un echilibru general cu
caracter previzional, daca planul, programul sau scenariul care prefigureaza
dezvoltarea economiei nationale intr-o anumita perioada de timp nu ar prezenta
un raport corespunzator intre productia anumitor mijloace de productie si
necesarul de asemenea produse, dar nu ar asigura locuri de munca
corespunzatoare intregii forte de munca de care dispune economia sau nu ar
putea acoperi cu bunuri si servicii cererea solvabila a intregii societati.

Cresterea gradului de acoperire a necesarului de materiale deficitare,
ca si a proportiei de ocupare a fortei de munca existente in economie, s-ar
putea concepe:

v’ prin punerea in valoare a unor resurse materiale interne cu costuri de
productie ridicate (de exemplu, prin exploatarea unor zacaminte
minerale cu continut sarac n substante utile, situate la mari adancimi ori
inadecvate mecanizarii productiei; exploatarea unor masive paduroase,
neajunse la varsta optima, situate in zone greu accesibile ori care ar
produce efecte nefaste asupra mediului inconjurator etc.);

v prin procurarea unor cantitdti de materiale, echipamente sau alte
produse din import cu pretul unor eforturi valutare suplimentare;

v prin fortarea ritmului de constructii si montaj, in vederea devansarii
punerii in functiune a unor capacitati de productie, realizarii unor
obiective de infrastructura, sisteme de irigatii si alte lucrari care reclama
angajarea unui numar de persoane - specialigti, muncitori calificati si
necalificati - din randurile somerilor.

Asemenea solutii ar ameliora raportul dintre cererea gi oferta unor
materiale, respectiv dintre necesarul de forta de munca gi resursele umane
disponibile pe piata, dar ar adanci dezechilibrul financiar sau pe cel valutar,
dupa caz. Echilibrul dintre cererea gi oferta de fortda de munca nu ar fi
suficient daca nu s-ar asigura acoperirea cu bunuri si servicii a veniturilor
banesti ale intregii populatii.

Asadar, echilibrul general economic presupune existenta unei
concordante intre: necesarul de bunuri materiale si bunurile posibile de
procurat; necesarul de forta de munca disponibild in perioada de referinta,
necesarul de resurse financiare si posibilitatile de procurare a acestora,;
veniturile banegti ale populatiei si posibilitatile de procurare a acestora cu
bunuri si servicii; necesarul de resurse valutare si resursele posibile de
mobilizat n conditiile date. Este vorba de un volum si o structura de resurse -
materiale, umane, financiare, monetare si valutare - corespunzatoare nevoilor
si posibilitatilor economiei nationale intr-o perioada de timp determinata.
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Echilibrul general economic previzional, transpus in planul, programul
sau scenariul elaborat, are un caracter potential. Transformarea acestuia din
posibilitate in realitate se realizeaza in cursul perioadei de referinta, n
activitatea de zi cu zi a agentilor economici, a tuturor celor care participa la
infaptuirea reproductiei largite. Productia totala a unui anumit bun este egala
cu cantitatea obtinuta de toti agentii profilati pe acel produs, iar consumul total
este egal cu suma cantitatilor consumate de utilizatorii din ntreaga economie.
Cantitatile totale efectiv produse si, respectiv consumate pot fi egale, mai mari
sau mai mici fata de cele prevazute.

Datoritd multitudinii factorilor care actioneaza in economie, echilibrul
material al fiecarui produs se poate realiza la nivelul prevazut sau poate
prezenta abateri favorabile ori nefavorabile fatd de acesta. Productia realizata
suplimentar poate contribui la consolidarea echilibrului material, in masura n
care se materializeaza in bunuri cerute pe piata interna sau in marfuri cu
desfacere asigurata la export, de calitate corespunzatoare si cu cheltuieli de
munca sociald acceptate de societate, nu se obtine pe seama stocurilor
intangibile de materiale si nici in detrimentul altor produse necesare
economiei. Un plus de productie cu costuri acceptabile si cu desfacere
asigurata echivaleaza cu un plus de resurse materiale, iar acesta poate
asigura, prin valorificare, un plus de resurse financiare gi/sau valutare, dupa
caz. Un consum suplimentar de material pentru obtinerea unui anumit produs
creeaza un dezechilibru ntre cererea si oferta acelui produs, cu efecte
negative de ordin financiar si/sau valutar.

Aparitia unor resurse materiale, financiare si valutare suplimentare
favorizeaza realizarea unor obiective economice si sociale peste prevederi, In
conditi de echilibru corespunzator noilor conditi create in economie.
Dimpotriva, nerealizarea resurselor materiale, financiare si valutare la nivelul
prevazut, pune fin pericol realizarea obiectivelor stabilite. Aceasta face
necesara luarea de masuri pentru reconsiderarea cadrului previzional, pentru
realizarea echilibrului la un nivel inferior celui initial.

Desigur, necesitatea restructurarii planului, a programului sau a
scenariului apare atunci cand este vorba de nerealizarea unui numar important
de produse ori de depasirea consumurilor la materiale de baza, cu cantitati
deloc neglijabile, care nu pot fi inlocuite cu alte materiale, nu pot fi reduse
cantititile destinate exportului sau majorate importurile fara perturbarea
echilibrului financiar sau a celui valutar.

Dezechilibrele materiale localizate la un produs sau la altul, la o
subramura sau la alta, la un numar restrans de agenti economici, de regula,
pot fi eliminate prin masuri economice si tehnico-organizatorice, prin folosirea
rezervelor de care dispune economia. Descoperite la timp, asemenea
dezechilibre pot fi inlaturate inainte ca ele sa capete proportii $i sa puna in
pericol echilibrul general economic. De asemenea, aparitia unor dezechilibre
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incidentale si de mica intindere, in domeniile financiar, monetar sau valutar -
nerealizarea resurselor financiare in volumul prevazut de catre un numar de
intreprinderi, lipsa temporara a unor bunuri de consum in anumite localitati sau
nerealizarea resurselor valutare prevazute la exportul unor produse - ca
urmare a unor cauze subiective ori a unor fenomene conjuncturale de mica
intensitate si de scurta durata, nu pune in cauza echilibrul general economic.
Golul de resurse financiare Tnregistrat la unele intreprinderi poate fi acoperit de
surplusul de resurse realizat de altele in aceeasi perioada si incredintat
bancilor spre pastrare si fructificare. Agadar, nu orice dezechilibru partial si de
scurta durata conduce la compromiterea echilibrului general economic.

n conditiile conducerii planificate a economiei nationale, echilibrul
general economic ar trebui sa asigure resurse, cel putin teoretic, sub toate
formele sale, atat la intocmirea planului, cat si in executie. Practic insa, un
echilibru deplin pe ansamblul economiei nu s-a realizat nici la noi i nici in alte
tari cu conducere pe baza de plan. Centralismul excesiv, subiectivismul si
voluntarismul in stabilirea indicatorilor macroeconomici, lipsa de motivatie a
intreprinderilor si a colectivelor de munca in imbunatatirea performantelor,
precum si conjunctura internationala adeseori nefavorabila, toate acestea au
influentat negativ echilibrul general economic roméanesc al ultimilor ani.

In determinarea echilibrului financiar se iau in calcul toate resursele
financiare, indiferent de esalonul la care se constituie si se administreaza si de
metodele folosite Th mobilizarea si repartizarea acestora. Echilibrele individuale
ale fondurilor de resurse financiare igi gasesc expresia, la nivelul economiei
pentru Tndeplinirea obiectivelor si actiunilor prevazute, inclusiv cele pentru
satisfacerea eventualelor nevoi suplimentare aparute pe parcurs, pe de o
parte, si posibilitdtile de procurare a acestora, pe de alta parte.

Asigurarea echilibrului financiar la nivel macroeconomic constituie o
necesitate atat in conditile conducerii centralizate, pe baza de plan
imperativ, a economiei, cat si in economia de piata, in care programul de
dezvoltare economico-socialda, schitat de organe specializate de stat, are
un caracter pur orientativ. In functie de mecanismul de functionare a
economiei, difera si instrumentele folosite la constituirea si dirijarea
fondurilor de resurse financiare, la proiectarea echilibrului financiar si la
restabilirea acestuia in caz de perturbatii aparute pe parcurs. In cele ce
urmeaza, se subliniazd cateva dintre caracteristicile echilibrului financiar
existente independent de mecanismul de functionare a economiei.

1. Echilibrul financiar se construieste dupa trierea nevoilor sociale,
stabilirea optiunilor si a prioritatilor in satisfacerea necesitatilor economiei
nationale si asigurarea bazei materiale a acestora. Pana se ajunge in acest
stadiu se elaboreaza multiple variante de balanta financiara a economiei
nationale, care au menirea sa aproprie nevoile de resurse pentru realizarea
obiectivelor si actiunilor considerate prioritare in perioada de referinta, de
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posibilititile de procurare a acestora. In acest fel, prin iteratii succesive,
nevoile se dimensioneaza in functie de posibilitati, iar posibilitatile se
examineaza si reexamineaza in vederea identificarii de resurse suplimentare,
capabile sa asigure satisfacerea intr-o masura cat mai mare a nevoilor sociale.

Realizarea echilibrului financiar necesitd examinarea atentd a
obiectivelor si actiunilor prevazute, urmarindu-se imbunatatirea laturilor
calitative ale acestora, cregterea eficientei lor economice sau a eficacitatii
lor sociale ori de alta natura. Totodata, echilibrul financiar se stabileste in
stransa corelatie cu echilibrul monetar si cu cel valutar, cele trei forme ale
echilibrului valoric neputand sa fie realizate decat in concordanta cu
echilibrul material si cu echilibrul fortei de munca.

2. La elaborarea programului de dezvoltare a economiei
nationale se tine seama de factorii cu actiune previzibila in perioada
considerata. Intrucat in cursul executarii acestuia pot interveni factori noi,
neprevazuti, care sa actioneze fie asupra nevoilor sociale care urmeaza a fi
satisfacute, fie asupra volumului de resurse de care dispune economia,
este necesar ca elaborarea programului sa se prevada anumite rezerve
materiale, financiare si valutare. De aceea, la determinarea echilibrului
financiar este necesar sa se ia considerare si rezervele de resurse
financiare pentru nevoi neprevazute. Rezervele pot servi la sporirea
productiei Tn cursul anului, Tn anumite ramuri sau subramuri, peste
prevederile initiale, realizarea unor investitii urgente sau de mare eficienta
cu destinatie economica ori sociala, neavute in vedere initial; aplicarea unor
masuri suplimentare de imbunatatire a conditilor de trai ale populatiei
(majoritatea salariilor si a pensiilor, a burselor acordate elevilor si studentilor si
a alocatiilor pentru hrana si medicamente n unitatile spitalicesti etc.); refacerea
unor bunuri distruse de calamitati naturale sau accidente; acoperirea
influentelor financiare determinate de factori conjuncturali (majorarea
preturilor la unele produse de import sau scaderea preturilor la unele
produse de export, cresterea ratei dobanzii pe piata capitalului de
Tmprumut, incapacitatea de plata a unor debitori externi etc.).

3. Echilibrul financiar se refera la resursele si necesitatile
financiare ale sectorului public. Tn acest sens, in bugetul general consolidat
- instrumentul cu ajutorul caruia se verifica echilibrul financiar al
programului de activitate - isi gasesc reflectarea toate resursele financiare
publice, indiferent de provenienta acestora, de fondurile pe care le
alimenteaza, de metodele de prelevare-repartizare utilizate si de destinatia
pe care o capata. Bugetul general consolidat trebuie sa fie astfel conceput
incéat sa arate Tn mod distinct resursele gi destinatia lor pe total economie si
pe fiecare componenta a sistemului bugetar (buget de stat, bugete locale,
bugetul asigurarilor sociale si fiecare fond special).
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4. Echilibrul financiar  se sprijina Tn principal pe resursele financiare
mobilizate pe plan national prin metode si cai diferite. Potrivit legii, emisiunea
baneasca nu trebuie folosita ca mijloc de acoperire a deficitului financiar nici la
intocmirea bugetului si nici In cursul executarii acestuia.

5. 0 problem & important &, care se ridica Th procesul elaborarii
bugetului general consolidat, este aceea a determinarii nivelului optim la care
se construieste echilibrul financiar. Acest nivel poate fi definit atat prin marimea
absoluta a resurselor financiare, potential mobilizabile in perioada considerata,
in vederea satisfacerii nevoilor sociale triate, cat si prin marimea relativa a
acestora, adica prin cresterea procentuala prevazuta a se realiza, comparativ
cu perioada de baza. Asa, de pilda, in anul de referinta se poate lua in
considerare o crestere a resurselor financiare de 2%,5%,10% sau mai mare,
comparativ cu anul precedent. Cu cat este mai ridicat nivelul la care se
stabileste echilibrul financiar, cu atat mai inalt poate fi gradul de satisfacere a
nevoilor economice si sociale in perioada considerata.

Nivelul resurselor financiare depinde, in primul rand, de marimea
produsului intern brut realizabil in perioada considerata si de proportia in care
acesta serveste pentru consum i, respectiv pentru formarea bruta de capital.
Cu céat este mai mare PIB, cu atat mai mari sunt posibilitdtile de constituire a
fondurilor de resurse financiare. Utilizarea in scopuri productive a unei
importante parti a PIB asigura reproductia pe baze largite - premiza a sporirii
productiei materiale si a resurselor financiare decéat cregterea extensiva.

La resursele financiare reprezentand PIB se adauga cele rezultate
din valorificarea unei parti a avutiei nationale - bunuri de natura mijloacelor
fixe scoase din uz ca urmare a uzurii fizice sau morale.

6. La stabilirea nivelului echilibrului financiar este indicat a se
lua in considerare numai resursele pe care societatea le poate mobiliza pe
piata interna, nu si cele de provenienta externa. Dimensionarea cheltuielilor
in functie de resursele care pot fi procurate pe plan national constituie o
masura de prudenta, de evitare a indatorarii statului fatd de strainatate,
pentru obiective a caror realizare nu este presanta si care nici nu asigura o
eficienta economica exceptionala.

Cu toate acestea, in procesul decizional pot sa apara situatii care sa
pledeze pentru realizarea unor obiective care reclama un efort financiar mai
mare decat este capabild economia sa suporte din resurse proprii. In masura
in care organele de decizie competente ajung la concluzia ca este imperios
necesara realizarea anumitor obiective economice Th anul considerat - pentru
consolidarea echilibrului material ori a celui valutar, restructurarea sau
retehnologizarea unor ramuri (subramuri) ori intreprinderi, reabilitarea unor
sectoare cu caracter social vitale (invatamant, sanatate etc,) — se poate lua in
considerare construirea echilibrului financiar la un nivel mai inalt, prin
atragerea unor resurse din afara.
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in asemenea cazuri, trebuie avute n vedere conditile existente pe
piata externa in ce priveste preturile materiilor prime, combustibilului si ale altar
bunuri din import si raportul dintre acestea si preturile produselor finite; rata
dobanzii nominale si reale la creditele externe; venitul net actualizat estimat a
se realiza pe seama capacitatilor prevazute a se finanta cu resurse externe;
rata internd a rentabilitatii; moneda n care se elibereaza creditul si tendinta de
apreciere sau depreciere a acesteia etc. Intereseaza nu numai conditile din
momentul contractarii creditului extern, cat si evolutia acestora in intreaga
perioada pana la rambursarea datoriei contractate.

7. In procesul intocmirii programului economiei na tionale , pana
se ajunge la varianta optima care asigura echilibrul general economic, se
elaboreaza mai multe variante de program, carora le corespund tot atatea
variante de buget general consolidat; fiecare varianta de buget prezinta o
stare de echilibru (dezechilibru) financiar, la un alt nivel decat precedentele.
Variantele de buget pot fi:

a echilibrate, cand resursele sunt egale cu necesitatile de resurse;

b  supraechilibrate, cand resursele depasesc necesitatile, prezentand
un anumit excedent;

c dezechilibrate, cand resursele nu acopera integral necesitatile,
prezentand un sold negativ.

Varianta echilibrata constituie, evident, situatia normala; cea
supraechilibrata poate fi considerata normala Th masura in care este vorba de
0 rezerva pe plan judicios dimensionata. Un sold pozitiv de dimensiuni
exagerate ascunde o anumita necorelare si de aceea varianta respectiva
trebuie reexaminata gi corectata. Anormala este gi situatia infatisata de o
varianta dezechilibrata, care aratd ca necesitatile de resurse nu pot fi
acoperite cu resursele financiare identificate. Aceasta deoarece, fie ca
resursele obtenabile au fast subevaluate, fie ca s-au prevazut obiective ori
actiuni care reclama un efort financiar mai mare decét poate sa suporte
economia Tn perioada de plan.

in situatiile anormale - de excedent exagerat sau de deficit - este
necesar a se adanci analiza resurselor gi a necesitatilor, pana se ajunge la
o varianta echilibrata, normala.

8. Volumul resurselor financiare  variaza in functie de marimea PIB,
de proportiile n care acesta se repartizeaza pentru consum si formare bruta
de capital, de regimul amortizarii mijloacelor fixe, de proportia participarii
persoanelor fizice si juridice la constituirea fondurilor de resurse financiare ale
societatii, ca si de alti factori. Necesitatile de resurse financiare, la randul lor,
depind de volumul investitiilor prevazute a se realiza in perioada considerata,
de volumul productiei, desfacerilor de marfuri, lucrarilor de executat si
serviciilor de prestat, de viteza de rotatie a fondurilor, de programul de
cercetare si explorare geologica, de obiectivele social- culturale, ca si de
exigentele apararii tarii si de nevoile administratiei.
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Datorita multitudinii factorilor care determind volumul resurselor
financiare gi, respectiv, al necesitatilor de resurse, si nivelul echilibrului ex
ante difera de la o perioada la alta, in functie de conditile concrete ale
acesteia. Este evident ca la ritmuri rapide de cregtere a productiei gi de
reducere a costurilor de productie, echilibrul financiar se va stabili la niveluri
inalte. Aici raporturile de interdependenta dintre dinamica PIB si dinamica
resurselor financiare sunt evidente: o economie care cunoaste ritmuri Thalte
de crestere va realiza un volum tot mai mare de PIB si, respectiv, de
resurse financiare care asigura largirea productiei si satisfacerea intr-o mai
mare masura a celorlalte nevoi ale societatii.

In scopul proiectarii i realizarii unui echilibru financiar in concordanta cu
celelalte componente ale echilibrului general economic, este imperios necesara
0 abordare coerenta, articulata a acestui demers complex si extrem de sensibil.
Determinarea coordonatelor pe care le poate atinge un anumit echilibru financiar
trebuie sa porneasca de la un set de premise fundamentale referitoare la
obiectivele majore ale politici economice, cum ar fi: dinamica cresterii
economice reale; evolutia ratei inflatiei; mentinerea credibilitati externe prin
pastrarea in limite finantabile a soldului contului curent al balantei de plati.

Atingerea echilibrului financiar, reflectat de soldul bugetului general
consolidat, la un anumit nivel considerat dezirabil atat pentru interesul economic
general, cat si pentru cel al cetatenilor luati individual, depinde Tn mod direct de
setul de politici aplicate (financiara, monetara, valutara, a veniturilor, comerciala,
de preturi etc.), precum gi de armonizarea continutului acestora.

Modificarea uneia dintre politici sau a unuia din cele trei obiective
esentiale mentionate anterior, implica imediat schimbari ale soldului
bugetului general consolidat, deci ale coordonatelor echilibrului financiar.

In forma sa fundamentald, de baza, modelul programérii financiare
impune necesitatea materializarii corelatiilor teoretice care exista intre
bugetul general consolidat (expresie a echilibrului financiar), balanta de
plati (reflectare a echilibrului extern) si dimensiunea fluxurilor monetare
(concretizare a echilibrului monetar). Principial, pentru a se respecta
restrictiile impuse de situatia previzionald a balantei de plati, expansiunea
creditului intern trebuie sa fie corect determinata. De asemenea, o alta
conditie esentiala in cadrul etapelor programarii financiare o reprezinta
identificarea proportiei viabile Tn care creditul intern este destinat sa
acopere nevoile sectorului neguvernamental (economia reala, respectiv de
stat, privata si mixta) si ale sectorului guvernamental (deficitul bugetului
general consolidat). Dupa cum tot la tel de importanta este, in cadrul
bugetului, structura veniturilor si a cheltuielilor publice, deoarece ambele
componente sunt de natura a afecta direct comportamentul firmelor, al
persoanelor fizice, situatia socialda, precum si modelul alocarii resurselor,
respectiv ritmul cresterii economice.
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In conceptia programérii financiare moderne se parcurge, in prealabil,
faza de proiectare a trei parametri cruciali ai stabilitatii macroeconomice, dupa
cum urmeaza:

a) Proiectarea cresterii economice

Determinarea productiei potentiale si implicit a PIB real se fac
tinand seama de evolutia in plan cantitativ, structural gi calitativ a cererii,
precum gi de mutatiile prognozate a se inregistra in domeniul factorilor de
productie, cum ar fi: accesul la materiile din import necesare, raportat si la
capacitatea de export proiectata; dinamica tehnologiilor de fabricatie; ritmul
cresterii calificarii fortei de munca, inclusiv a pregatirii manageriale etc.

in tarile cu un exces al cererii agregate, raportat la dimensiunile
ofertei agregate, in scopul stabilizarii macroeconomice, setul de politici
economice este orientat asupra controlului cererii pe termen scurt, in ideea
ca pe termen lung se pot crea premisele reluarii cresterii economice.

b) Prognozarea inflafiei

In cadrul acestei actiuni este necesara stabilirea gradului de
interventie a statului in formarea preturilor si alcatuirea listei cuprinzand
eventualele preturi administrate de autoritatea guvernamentala (in general,
bunuri si servicii produse 1n regim de monopol). Apoi, se elaboreaza proiectii
referitoare la evolutia elementelor cu pondere in structura costurilor, cum ar fi:
materiile prime si materialele atat de origine autohtona, cat si din import;
salariile; amortizarea capitalului fix etc. Totodata, un element de maxima
insemnatate pentru prognozarea ratei inflatiei il reprezintd proiectarea
evolutiei cursului de schimb al monedei nationale. Si nu in ultimul rand,
deoarece inflatia poate avea, in unele perioade, si origini de naturd
monetara, trebuie stabilite limitele de evolutie, in termeni nominali si reali, a
creditului intern.

c) Proiectarea balanfei de pl&fi

Realizarea prognozei de ansamblu a acestei balante se efectueaza
pe baza proiectarii evolutiei componentelor sale structurale: contul curent,
In cadrul caruia se prefigureazd dinamica exporturilor si a importurilor-
acestea fiind influentate de factori cum ar fi cererea externa, elasticitatea gi
competitivitatea ofertei interne Tn cazul exporturilor, respectiv politica
comerciald, incluzand barierele tarifare si netarifare preconizate a fi
aplicate, in cazul importurilor. Totodata, se fac prognoze referitoare la
modificarile in marimea si directia de migcare a transferurilor valutare,
precum si la schimbarile previzibile Tn nivelul cursului de schimb; contul de
capital gi financiar, Tn cadrul caruia se urmareste prefigurarea evolutiei
investitiilor straine directe, a rezervei internationale a Bancii Centrale (aur
monetar si active exprimate in diferite valute convertibile), precum si a
Tmprumuturilor externe - daca este cazul - in structura lor pe creditori
potentiali (organismele financiare internationale, diverse tari cu potential
economic ridicat, piata privata de capital) si in raport cu durata acordarii
creditelor respective (pe termen scurt, mediu si lung).
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In general, se urméreste limitarea pe cat posibil a deficitului contului
curent si finantarea acestuia pe seama investitiilor straine directe, a unor
imprumuturi externe cat mai ieftine, concomitent cu cresterea rezervei
internationale a statului la Banca Centrald, acest din urma indicator
constituind unul dintre parametrii de apreciere a soliditatii unei economii gi
de formare a credibilitati externe a unei tari. Asigurarea unui echilibru
extern viabil, printr-o balanta de plati elaborata, pornind de la permise gi
previziuni realiste, pragmatice, creeaza conditiile pentru evolutii interne
solide si o stabilitate macroeconomica durabila.
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ROLUL MANDATARULUI COMERCIAL
IN DERULAREA AFACERILOR

BIZO DANA!

ABSTRACT. Les contrats commerciaux sont passes avec un nombre considerable
de clients, souvent tres eloignes, et que le producteur ou le disributeur ne connait
pas lui-meme. Il est donc necessaire de les atteindre par des agents et
representants. D ou un nombre important d’intermediaires, dont les services sont
d aider a la conclusion des operations commerciales.

Incheierea actelor juridice comerciale se realizeazd adesea prin
reprezentare, situatie in care beneficiarul conventiei, numit reprezentat, nu
intervine el insusi la incheierea acesteia, ci insarcineaza in acest scop pe o
alta persoana, numita reprezentant, pentru a exprima vointa de a contracta
cu partenerii comerciali, pe socoteala reprezentatului si in numele acestuia.
Efectele contractului astfel incheiat se vor produce direct in persoana si in
patrimoniul reprezentatului, reprezentantul avand doar puterea si misiunea
de a exprima vointa incheierii conventiei comerciale in raporturile cu tertii
cocontractanti.

Fundamentul acestui mecanism juridic 1l constituie Tmputernicirea
pe care reprezentatul o acorda reprezentantului, de a exprima pentru el si
in numele lui vointa de a stabili relatii comerciale cu anumiti parteneri.

Izvorul puterii de reprezentare se afla in acordul de vointe al celor
doua parti implicate-reprezentantul si reprezentatul-, exprimat sub forma
contractului de mandat comercial.

Codul comercial nu defineste contractul de mandat, de aceea
trebuie sa ne raportam la prevederile Codului civil in materie;art. 1532 alin.
1 Cod civil precizeaza: "Mandatul este un contract in puterea caruia o
persoana se obliga, fara plata, de a face ceva pe seama unei alte persoane
de la care a primit insarcinarea. ”

Cateva precizari se impun pentru a delimita caracterul specific al
contractului de mandat comercial in raport cu cel civil.

In primul rand, pentru a putea fi calificat drept conventie comerciala,
obiectul acelui act juridic trebuie sa vizeze “tratarea de afaceri comerciale pe
seama si socoteala mandantului’(art.374 alin.1 Cod comercial). Spre exemplu,
are caracter de drept comercial mandatul acordat administratorilor unei
societati comerciale, care sunt nsarcinati cu gestionarea fondului de comert .

! Doctorand, Facultatea de



BIZO DANA

Vointa sociala a oricarei societati comerciale, exprimata de adunarea
generala, e adusa la indeplinire prin actele de executare ale persoanelor
anume investite, avand calitatea de administratori. Acestia sunt desemnati
dupa procedurile instituite prin Legea nr.31/1990 privind societatile
comerciale (cu modificarile ei ulterioare), la constituirea societatii sau
ulterior, de catre adunarea generala, iar calitatea si puterile lor trebuie
inscrise in actul constitutiv. Tn doctrina juridicd acest mandat a primit
interpretari diferite. Astfel, Tn conceptia clasica impusa in literatura de
specialitate, se considera ca izvorul mandatului administratorilor se gaseste
intr-un contract care se incheie intre acestia si societate: administratorii
sunt desemnati prin hotararea adunarii generale, iar acceptarea de catre ei
a acestei numiri ii plaseaza fata de societate intr-un raport similar celui
nascut din contractul de mandat comercial. Unii autori impartasesc ihsa o
alta teorie cu privire la natura mandatului administratorilor, considerand ca
puterile acestora izvorasc din lege, ei neavand calitatea de subiecte de
drept distincte de societate, ci fiind doar parti ale acesteia si exprimand
vointa colectiva a asociatilor in baza puterilor conferite de lege;astfel,
Legea nr. 31/1990 privind societatile comerciale precizeaza ca “obligatile si
raspunderea administratorilor sunt reglementate de dispozitile referitoare la
mandat si de cele special prevazute in aceasta lege”; ea cuprinde apoi
reglementari specifice pentru administratorii diverselor tipuri de societati, ingradind
astfel libertatea societati comerciale de a determina limitele mandatului
administratorilor sai; dispozitile articolului 73 prevad raspunderea solidara a
administratorilor fatd de societate pentru “realitatea varsamintelor efectuate de
asociati, existenta reala a dividendelor platite, existenta registrelor cerute de
lege si corecta lor tinere, exacta ndeplinire a hotararilor adunarilor generale,
stricta indeplinire a indatoririlor pe care legea si actul constitutiv le impun. ”
Ralierea la una sau alta dintre cele doua conceptii enuntate atrage urmari
importante cu privire la conditile in care va fi angajatd raspunderea
administratorilor fata de societate. Astfel, calificarea mandatului acestora ca
fiind de origine contractuala presupune angajarea raspunderii lor in baza unei
culpe prezumate, ce rezulta din neindeplinirea “lato sensu”a obligatiilor lor,
daca acestea au caracterul unor obligati de rezultat; in ceea ce priveste
intinderea daunelor-interese datorate de ei pentru pagubele cauzate societatii,
vor fi avute in vedere doar prejudiciile directe si previzibile, cu exceptia cazului
in care administratorii se fac vinovati de dol in exercitarea functiei lor.
Conceptia reprezentarii legale, bazata pe teoria organicista, implica in mod
necesar angajarea raspunderii delictuale a administratorilor, atat fata de tertele
persoane (creditorii sociali), cat si fata de societatea comerciald;in raporturile
dintre administratori si societate, culpa acestora in exercitarea atributiilor ce le
revin va trebui dovedita, iar intinderea acestei raspunderi va privi nu doar
prejudiciile directe si previzibile, ci si pe cele imprevizibile;culpa va fi
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apreciata dupa criterii riguroase, ea existand ori de cate ori administratorii
nu au dovedit diligenta unui bun comerciant in indeplinirea functiei lor
(“culpa levis in abstracto”). In privinta identificarii titularilor dreptului la
actiunea in raspundere in contra administratorilor societatii, art. 73 alin. 2 al
Legii nr. 31/1990 (asa cum a fost el modificat prin Legea nr. 161 din 19 aprilie
2003), prevede ca el apartine nu doar societatii comerciale prejudiciate, ci “si
creditorilor societatii, care o vor putea exercita numai in caz de deschidere a
procedurii reglementate de Legea nr. 64/1995 privind procedura reorganizarii
judiciare si a falimentului, republicata, cu modificarile si completarile ulterioare.
"Hotararea de a inregistra actiunea judiciara pentru stabilirea raspunderii
administratorilor se adopta cu majoritatea absoluta, prin vot secret, de catre
adunarea generala si ea produce si efectul revocarii de drept a administratorilor
actionati. Inlocuirea administratorilor desemnati prin actul constitutiv reprezinta o
modificare a acestui act; conform art. 199 alin. 1 al Legii nr. 31/1990, asa cum a
fost el modificat prin Legea nr. 161 din 19 aprilie 2003, "actul constitutiv poate fi
modificat prin hotararea adunarii generale adoptata in conditiile legii sau printr-
un act aditional la actul constitutiv sau prin hotararea instantei judecatoresti, in
conditile art. 218 alin. (2*1) si art. 221 alin. (1"*1)"(cazul excluderii din
societate a asociatului administrator care comite frauda in dauna societatii
sau se serveste de semnatura social sau de capitalul social in folosul lui
sau al altora). Actul modificator se inregistreaza in registrul comertului si se
publica Tn Monitorul Oficial al Romaniei, Partea a IV-a.

O particularitate importanta a mandatului comercial, care 1l
delimiteaza de definitia atribuitéd acestui contract in Codul civil este aceea
ca el presupune remunerarea mandatarului pentru activitatea prestata in
folosul mandantului, chiar in lipsa unei prevederi contractuale exprese in
acest sens. Caracterul sau oneros este precizat in mod explicit in Codul
comercial (art. 374 alin. 2): "Mandatul comercial nu se presupune a fi gratuit.
"Suma ce se datoreste mandatarului pentru executarea mandatului se
determina, n lipsa de conventie, de catre judecata, dupa imprejurari. "(art.
386 Cod comercial)

Consecinta directa a caracterului oneros al mandatului comercial
este aceea ca, in schimbul remuneratiei primite, mandatarul va datora celui
care 1i acorda imputernicirea o conduita riguroasa in executarea sarcinilor
primite, el trebuind sa depuna toata diligenta de care ar da dovada un bun
comerciant, in scopul realizarii optime a afacerii ce i-a fost incredintata. El
va raspunde pentru prejudiciile cauzate cu rea credinta mandantului sau,
cat si pentru cele rezultate din neglijenta sau imprudenta sa.

Intinderea puterilor conferite mandatarului este in principiu determinata
prin contractul de mandat, dar in lipsa unor stipulatii exprese in acest sens, se
prezuma ca Tmputernicirea vizeaza efectuarea tuturor actelor necesare unei
executari optime a insarcinarii primite. Astfel, mandatarul comercial va fi
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indreptatit sa faca in numele si pe socoteala mandantului toate actele
necesare realizarii interesului comercial al acestuia din urma, in afara celor pe
care comerciantul i le-a interzis in mod expres. Mandatarul are deci 0 anumita
libertate de actiune gi 0 autonomie in luarea deciziilor, nefiind strict dependent
de mandant. De altfel, spre deosebire de locatorul de servicii, mandatarul nu
este subordonat mandantului in executarea sarcinilor primite, el avand
posibilitatea de a alege modul in care va actiona, cu conditia de a urmari
realizarea intereselor comerciale ale celui care I-a imputernicit. Totusi, daca
mandantul da mandatarului instructiuni cu caracter imperativ cu privire la
conditiile si modalitatile in care urmeaza a incheia actul juridic indicat, acestea
trebuie respectate. Dar intrucéat principiul dupa care mandatarul isi conduce
activitatea este cel al libertatii de actiune, orice restrangere a acestei libertati
trebuie precizata in contract in termeni expliciti $i imperativi. Mandantul poate
indica imputernicitului sau si instructiuni facultative, cu caracter de simple
recomandari . Daca indicatiile date sunt insa imperative, iar mandatarul nu se
conformeaza acestora, mandantul poate refuza afacerea. In lipsa unor indicatii
speciale, mandatarul e dator sa actioneze cu buna-credinta si cu diligenta unui
bun comerciant, pentru realizarea intereselor mandantului. In caz contrar, el va
putea fi actionat de catre mandant pentru a-i repara pagubele cauzate prin acte
inoportune sau prin omisiunea incheierii unor acte oportune. Raspunderea
mandatarului are drept izvor contractul de mandat, ea angajandu-se deci in
conditile specifice ale raspunderii contractuale. in primul rand, mandatarul
trebuie sa se facd vinovat de savérgirea unei fapte ilicite, constand in
neexecutarea “lato sensu” a obligatiilor sale contractuale. Obligatia mandatarului
este o obligatie de a face. Daca ea este considerata o obligatie de rezultat, culpa
mandatarului este prezumata, ea rezultand implicit din faptul ca rezultatul la care
s-a obligat nu a fost obtinut. In cazul in care se apreciaza c& mandatarul are
doar o obligatie de mijloace, el va putea fi obligat la plata de daune-interese
numai daca mandantul dovedeste culpa sa, constand in faptul ca nu s-a
comportat cu diligenta unui bun comerciant, fapt care a cauzat prejudicii
intereselor comerciale ale mandantului. Art. 375 alin. 3 Cod comercial
precizeaza: "Mandatul pentru o anume afacere cuprinde imputernicire si pentru
toate actele necesare executarii lui, chiar cand nu ar fi anume aratate. "Asadar,
mandatul special dat pentru incheierea unui anumit act comercial se extinde si
asupra actelor accesorii. Mandatul conceput in termeni generali e dat pentru
toate actele necesare comertului, mandatarul aparand astfel ca un prepus
permanent al comerciantului, cu deosebirea ca nu este subordonat acestuia
precum un salariat care nu exprima o vointa proprie in actele pe care le
incheie, ci este doar un purtator al vointei juridice a celui pentru care
actioneaza. . Mandatul comercial, chiar conceput in termeni generali, “nu se
intinde si la afacerile care nu sunt comerciale, afara numai daca aceasta se
declara cu precizie prin mandat. "(art. 375 alin. 1 Cod comercial) Pentru actele
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care nu au legatura cu obiectul de activitate al mandantului, neavand deci
caracter comercial pentru acesta, este necesara o Tmputernicire expresa.
Legea impune mandatarului o obligatie de onestitate fatd de mandant, pe care
e dator a-l informa despre “toate faptele ce ar putea sa-I hotarasca a revoca
sau modifica mandatul. ”

Actele juridice Tncheiate de mandatar in limitele mandatului primit
creeaza raporturi juridice directe intre mandant si tertii cocontractanti, cu
conditia ca acestia sa cunoasca existenta raportului de reprezentare. Cu
alte cuvinte, tertul cu care mandatarul incheie afacerea trebuie sa stie, fie
din declaratia mandatarului, fie din imprejurarile de fapt ale incheierii
actului(cum ar fi publicitatea procurii facuta in registrul comertului sau in
Monitorul Oficial al Romaniei), ca persoana care incheie actul este doar un
imputernicit al celei pe seama careia se vor produce efectele acestuia. Asadar,
reprezentarea in incheierea afacerilor comerciale reclama nu doar existenta
unei Tmputerniciri conferite de mandant (procura), ci si cunoasterea de
catre tert a calitatii de reprezentant pe care o are mandatarul (“contemplatio
domini”). Tn cazul in care tertul cocontractant nu cunoagte faptul ca
mandatarul contracteaza pentru altul, lipseste o conditie fundamentala a
reprezentarii; in consecinta, mandatarul care lucreaza in nume propriu se
obliga pe sine, devenind el insusi parte contractanta in afacerea incheiata.

In concluzie, conditile reprezentarii sunt urmatoarele : existenta
unei Tmputerniciri, cunoasterea ei de catre tertul cocontractant $i respectarea
limitelor acelei Tmputerniciri. Incheierea de catre mandatar a unui contract
comercial in aceste conditi da nagtere unui raport juridic direct intre partile
acelui act, care sunt tertul si mandantul reprezentat. Reprezentantul nu
dobéandeste drepturi si nu isi asuma obligatii proprii derivate din acel act, el
avand, in raport cu efectele acelui contract, pozitia unui tert . Dat fiind faptul
ca mandatarul exprima vointa proprie in scopul incheierii acelui act, el
trebuie totusi sa aiba capacitatea juridica de a contracta si sa exprime un
consimtamant neviciat.

In schimb, dacd mandatarul incheie acte juridice depasind puterile
ce i-au fost conferite sau chiar in absenta acestora, neexistand mandat cu
privire la afacerile respective, ele nu obliga pe mandant, fiind pentru acesta
acte straine, fata de care are pozitia unui tert (“res inter alios acta”). Spre
exemplu, Tn cazul in care mandatarul depaseste limitele mandatului sau,
instraindnd un bun pe care avea doar puterea de a-l administra, actul de
dispozitie va fi inopozabil mandantului, tertul cocontractant de buna credinta
putdndu-se Tindrepta doar Tn contra mandatarului pentru satisfacerea
intereselor sale privind acel bun. Totusi, actul respectiv devine opozabil
mandantului si isi produce efectele in patrimonial acestuia, daca el alege
sa ratifice acel contract, acordand astfel mandat cu efect retroactiv pentru
incheierea actului. Ratificarea reprezinta un act unilateral de vointa al

209



BIZO DANA

mandantului si poate fi nu doar expresa, ci si tacita, rezultand din anumite
imprejurari de fapt care exprima vointa neechivoca a mandantului de a-gi
asuma efectele acelui act (spre exemplu din executarea voluntara a
acestuia). O alta situatie in care un act care depaseste limitele mandatului
devine totusi opozabil mandantului ar fi aceea n care sunt intrunite
conditiile existentei unui mandat aparent si ale erorii comune si invincibile
creatoare de drept (“error comunis facit jus”), situatie care se justifica prin
necesitatea de a asigura 0 anume securitate a tranzactiilor comerciale. Pentru
aceasta, trebuie sa existe in primul rand aparenta ca mandatarul are puterea
de a incheia acel act juridic, ea rezultand de obicei din existenta unei
Tmputerniciri permanente sau chiar din pasivitatea mandantului care, desi are
cunostinta despre faptele pretinsului mandatar, nu ia masuri in acest sens.
Asadar, aparenta trebuie s fie imputabila mandantului. in al doilea rand, tertji
cocontractanti trebuie sa aiba credinta legitima ca mandatarul are puterea
de a incheia acel act, buna lor credinta apreciindu-se”in concreto”, in raport
de Tmprejurarile cauzei. Tn sfarsit, actul incheiat de mandatar cu depéasirea
limitelor imputernicirii sale poate fi opus mandantului si in baza gestiunii de
afaceri, daca sunt indeplinite conditiile acesteia : actul incheiat fara stirea
mandantului sa aiba valoarea unui act de conservare sau de administrare
in raport cu patrimoniul mandantului si sa fie util acestuia. In acest caz,
actul ii este opozabil pana la concurenta folosului pe care i-I procura, chiar
daca mandantul refuza sa-I ratifice.

Art. 382 alin. 1 Cod comercial precizeaza ca “mandatarul este dator a
incunostiinta fara intarziere pe mandant despre executarea mandatului. "El
este obligat sa remita mandantului toate actele, bunurile si sumele de bani
pe care le-a primit in calitate de reprezentant. Pentru sumele de bani
neremise acestuia la timp, mandatarul datoreaza dobénzi chiar “din ziua in
care era dator a le trimite sau a le consemna’(art. 380 Cod comercial),
chiar daca mandantul nu le-a cerut si mandatarul nu a folosit acele sume in
interes propriu. Daca mandatarul foloseste banii cuveniti mandantului n
folosul sau ori al altei persoane, el datoreaza mandantului si daune-
interese. (art. 383 Cod comercial)

Caracterul “intuitu personae”al contractului de mandat, care se
bazeaza pe increderea acordatd de mandant mandatarului, in temeiul
calitatilor personale ale acestuia, obliga pe cel imputernicit sa execute personal
obligatile asumate. Mandantul va putea insa ingadui mandatarului, printr-o
clauza contractuald expresa, sa-gi substituie o altd persoana in indeplinirea
sarcinilor sale. Tn acest caz, mandatarul raspunde fatd de mandant pentru
cel care-l substituie, dar numai daca a ales pentru aceasta o persoana
notoriu incapabila sau insolvabild . Daca libertatea de a-si substitui o alta
persoana in executarea mandatului nu i-a fost conferitd mandatarului de catre
mandant in mod expres, aceasta ingaduinta nu poate fi prezumata;drept
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urmare, daca mandatarul realizeaza totusi aceasta substituire in putere
proprie, el va raspunde pentru faptele substituentului ca si cum ar fi ale lui
insusi, actele Incheiate de aceasta persoana fiind opozabile mandantului in
aceleasi conditii. In cazul in care mandatarul a interzis insa explicit
substituirea, actele incheiate de substituent nu sunt opozabile mandantului,
neputand fi vorba de un raport de reprezentare intre acestia; mandantul va
putea chiar sa reclame mandatarului neexecutarea contractului, solicitand
daune-interese.

Anumite precizari se impun si cu privire la conditile de incetare a
contractului de mandat comercial.

Cauzele generale ale incetarii acestuia sunt cele enuntate in art.
1552 Cod civil si anume: revocarea mandatarului de catre mandant,
renuntarea mandatarului la mandat, moartea, interdictia, insolvabilitatea
sau falimentul mandatarului ori al mandantului.

Dintre aceste situatii, cea care comporta unele discutii este aceea a
revocarii mandatarului de catre mandant. Art. 1553 Cod civil consacra
principiul liberei revocabilitati a mandatului: "Mandantul poate, cand
voieste, revoca mandatul si constrange, la caz, pe mandatar, de a-i remite
inscrisul de imputernicire. "Este o regulad traditionald, ce corespunde vointei
prezumate a partilor. Mandatul fiind Tncheiat in interesul mandantului,
mandatarul trebuie sa se astepte ca puterile sa-i fie retrase de indata ce
mandantul nu va mai avea interesul de a mentine contractul, ori nu va mai
avea fincredere in reprezentantul sau. Mandantul nu fnstraineaza nici
perpetuu si nici macar temporar exercitiul deplin al drepturilor sale, el
pastrand facultatea de a retrage imputernicirea acordata in functie de libera sa
vointa(“ad nutum”). Mandantul nu are nevoie de vreo justificare, putand revoca
mandatul in orice moment, indiferent ca durata contractului e nedeterminata
sau prestabilitd. Mai mult chiar, mandatul nici nu poate fi acordat perpetuu,
el incetandu-si fortat efectele la moartea uneia dintre parti;in doctrina
juridica franceza au fost exprimate Tnsa si opinii contrare, in sensul ca
specificul ” intuitu personae” al mandatului ar fi de natura acestui contract si
nu de esenta lui, existand prin urmare posibilitatea de a continua contractul
in persoana succesorilor, in cazul mortii uneia dintre parti.

Avand in vedere faptul ca legea consacra dreptul mandantului de a
revoca mandatul ca pe un drept absolut, mandatarul nu va fi Tn principiu
indreptatit sa pretinda despagubiri in cazul revocarii sale. Pe de alta parte
ihsa, mandatul comercial fiind un mandat cu titlu oneros, ruperea
contractului de catre mandant cauzeaza prejudicii mandatarului, astfel incat
principiile echitatii ar impune acordarea unor reparatii in favoarea acestuia,
fapt confirmat de altfel printr-o ampla jurisprudentad in acest sens, care a
consacrat cu valoare de principii anumite ingradiri ale liberei revocabilitati a
mandatului.
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O prima limitare vizeaza abuzul de drept, anume cazurile in care
revocarea s-a facut fara nici o cauza legitima, contrar spiritului conventiei,
cu singurul scop de a cauza mandatarului un prejudiciu sau avand la baza
alte motive ilicite;de asemenea, atunci cand revocarea e intempestiva,
nerespectandu-se preavizul stipulat in contract sau consacrat de uzante. In
asemenea cazuri, mandatarul are dreptul de a fi despagubit pentru prejudiciul
suferit, cu conditia sa faca dovada absentei motivelor legitime pentru revocare.

O alta limitare a caracterului absolut al dreptului de revocare poate
decurge din insasi vointa partilor, care convin ca in cazul revocarii
mandatului, mandatarul sa fie despagubit. Astfel, nimic nu impiedica partile
sa insereze n contractul de mandat o promisiune de despagubire, care va
avea forta obligatorie, exceptat fiind in mod evident cazul in care revocarea e
cauzata de culpa mandatarului insugi. O conventie de despagubire in caz de
revocare poate fi incheiata chiar si tacit, revenind judecatorului competenta de
a decide daca o atare conventie exista sau nu intre parti, in functie de
circumstantele concrete ale cauzei. Acordarea unei despagubiri mandatarului
0 pot conveni partile si in mod indirect, ca o consecinta a clauzei de
irevocabilitate a contractului. Nerecunoasterea clauzei respective de catre
mandant nu se va sanctiona cu mentinerea fortatd a contractului, ci doar cu
obligarea acestuia la plata de daune-interese, cu exceptia cazului in care poate
dovedi ca revocarea e determinata de conduita culpabild a mandatarului.

Cuantumul despagubirii datorate mandatarului poate fi stabilit de
parti prin conventia lor, in suma forfetara; in lipsa unei intelegeri in acest
sens, el va fi determinat de instantd si nu e necesar sa coincida cu
remuneratia contractuala a mandatarului, dar nici nu poate fi mult superioara
prejudiciului suferit de acesta. Mandatarul poate renunta la indemnizatia la
care este indreptatit.

In doctrina clasica franceza se sustinea ca, indiferent cat de brusca
ar fi revocarea sau pe ce motiv s-ar baza, mandatarul nu are dreptul la
despagubire, daca aceasta interdictie a fost cuprinsa intr-o clauza
contractuala expresa. Consideram nula o asemenea clauza, care ar
exonera pe mandant de orice raspundere cu privire la exercitarea dreptului
sau de revocare, chiar si atunci cand ar da dovada de rea-credinta.

Revocabilitatea mandatului nu este instituita printr-o norma de ordine
publica, drept urmare mandatul poate avea caracter irevocabil, conferit prin
conventia partilor (clauza de irevocabilitate) sau prin natura sa juridica
(mandatul in interes comun).

Partile pot stipula irevocabilitatea mandatului printr-o clauza
contractuald expresa, cu conditia ca mandatul sa fie limitat la un anumit act
(mandat special) sau cel putin la o durata determinata de timp (mandat
temporar), pentru ca nimeni nu-si poate asuma o obligatie contractuala
perpetua si irevocabila. O asemenea clauza nu face insa mandatul cu
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adevarat irevocabil, mentinerea contractului neputand fi impusa mandantului,
ci atrage doar raspunderea contractuala a acestuia. Mandatarul isi va pierde
imputernicirea, dar va avea dreptul la despagubiri, daca nu este el nsusi
culpabil pentru revocarea sa.

Mandatul este in interes comun atunci cand actul pe care
mandatarul e insarcinat sa-l incheie prezinta interes atat pentru mandant,
cat si pentru mandatar. Drept urmare, revocarea mandatului nu este libera,
ci atrage obligatia mandantului de a plati mandatarului revocat si neculpabil
0 despagubire. Exemplul tipic de mandatar in interes comun este
considerat a fi agentul comercial, a carui activitate a fost reglementata in
anul 2002 printr-un act normativ propriu (Legea nr. 509), de inspiratie
franceza si care acorda o protectie speciala acestuia.

Concluzii: Contractul de mandat prezintd o mare utilitate in viata
economica, facilitind activitatea comerciantilor de negociere si incheiere a
afacerilor comerciale.
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CRESTEREA CREATIVITATII

TAPALAG A - INOAN CRISTINA?

ABSTRACT. Developing creativity. The paper attempts to present the main four
methods of developing the creative skils in an organisation and their advantages in
the development of a company.

1. Strategii pentru cre gterea creativit atii

Daca o organizatie doreste sa creasca productia creativa a
membrilor sai, exista patru strategii mari care se pot adopta. In primul rand,
poate introduce proceduri de Incurajare a generarii ideilor noi. In al doilea
rand, poate pregati oamenii Tn abilitdtile necesare pentru performanta
creativad de succes. In al treilea rand, poate folosi procese de selectie si
evaluare pentru a recruta indivizi creativi si a pune oamenii Tn pozitii
corespunzatoare cu nivelul lor de crativitate. In al patrulea rand, isi poate
schimba propriile caracteristici, cum ar fi structura, climatul, cultura, Tn
moduri care sa faciliteze creativitatea.

Organizatile au o astfel o gama larga de strategii si tehnici
disponibile pentru cresterea creativitatii membrilor lor. Nu se poate afirma
ca vreuna dintre abordari este Tn mod decisiv mai buna decét celelalte;
managerii trebuie sa decida care se potriveste cel mai bine necesitatilor si
resurselor lor.

Introducerea tehnicilor de generare a ideilor - in special a celor
care nu necesita o pregatire extensiva - este probabil cea mai ieftina
optiune si poate avea beneficii rapide. Aceasta alternativa este cea mai
convenabild cand se cere o modalitate de Tmbunatatire a grupurilor
existente de rezolvare a problemelor, cum ar fi echipele de dezvoltare de
proiecte. Independent insa, este putin probabil ca va avea un efect
omniprezent asupra performantelor creative din organizatie.

Tn acest scop, sunt necesare strategiile de training in creativitate
si de selec fie gi evaluare pentru creativitate , cu investitile mai mari in
resurse care le sunt necesare.

Cercetarea caracteristicilor organiza fionale care pot inhiba
creativitatea este importanta pentru implementarea eficientd a initiativelor
de training si selectie.

! Lector univ. drd., Facultatea De Stiinte Economice, Universitatea Babes - Bolyai, Cluj-
Napoca
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Desigur, cele patru tipuri de strategii - tehnica inventicii de idei, training-ul
n creativitate, selectia si evaluarea, si modificarea caracteristicilor organizationale
- sunt departe de a se exclude mutual. Succesul cel mai probabil il va avea un
program de crestere a creativitatii multi-nivel care sa includa elemente din
toate abordarile, desi organizatile ar putea considera ca un asemenea
program este prea costisitor si ar putea prefera sa pastreze controlul
schimbarilor care ar putea afecta toate aspectele vietii organizationale.

Una din barierele in adoptarea tehnicilor de crestere a creativitatii
este faptul ca beneficiile lor nu sunt usor previzibile, partial din cauza acutei
lipse de studii de evaluare efectuate in lumea reald care sa cuantifice
rezultatele relevante pentru organizatii.

De asemenea, fiindca creativitatea este Tn mod esential
imprevizibila si poate fi influentatd de multe elemente care sa nu se afle
sub controlul direct al managementului. Managerii precauti pot decide ca
strategiile descrise nu merita riscul dezorganizarii, irosirii de resurse sau al
unui posibil insucces demoralizator. Prin contrast, pentru multi manageri,
riscul mai mare este de a nu raspunde creativ la amenintarile $i oportunitatile
schimbarilor rapide dintr-un mediu dinamic.

Cresterea creativitatii nu este un tratament miraculos pentru
problemele unei organizatii, dar, folosita in mod inteligent, poate fi o cale de
a arunca zarurile Tn favoarea organizatiei.

2. Selectia dup a (si pentru) creativitate

O strategieimportanta intre cele enumerate anterior este de a utiliza
selectia si evaluarea pentru a se asigura ca noii membri au un nivel ridicat
de abilitati creative, si cad membrii existenti sunt plasati in posturi care le
permit desfagurarea adecvata a potentialului lor creativ. Abordarile selectiei
dupa creativitate reflecta metodele principale de masurare a creativitatii,
anterior descrise. O organizatie poate verifica daca personalitatea si
caracteristicile biografice ale candidatilor corespund celor asociate cu
creativitatea. Ea poate masura abilitatle de gandire creativa ale
candidatilor, folosind unul sau mai multe din testele disponibile si poate
evalua calitatea produselor creative create de candidati. in continuare se
vor evidentia punctele tari si cele slabe ale fiecareia din aceste abordari.

2.1. Masur atori de personalitate si biografice

2.1.1. Teste de personalitate

Utilizarea masuratorilor de personalitate de diverse tipuri este una
din metodele cele mai uzuale prin care organizatiile realizeaza evaluarea
creativitatii i selectia. Instrumentele utilizate includ masuratori uzuale ale
trasaturilor de personalitate, chestionare biografice, de atitudine si interes,
majoritatea sub forma unor teste cu hartia si creionul. Multe din cele mai
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cunoscute teste de personalitate, cum ar fi 16PF al lui Cattell si "Occupational
Personality Questionnaire" pot fi folosite pentru a masura creativitatea
candidatilor.

Accesibilitatea si familiaritatea acestor instrumente le face atractive
pentru personalul managerial, iar stabilitatea Tn timp a majoritatii trasaturilor
de personalitate, inclusiv a celor asociate creativitatii, face ca ele sa fie
valabile ca predictii pe termen lung cu privire la potentialul creativ, ca si
indicatori ai performantelor trecute i curente.

Totusi, masurarea trasaturilor de personaliate ridica anumite
probleme. Una din acestea este posibilitatea disimularii raspunsurilor de
catre candidati, pentru a aparea mai creativi decat sunt. Disimularea a fost
mult timp o problema in contextul selectiei (Anderson, Shackleton, 1993)
iar creativitatea auto-declarata este in special vulnerabila la tentativele de
disimulare, in parte pentru ca in multe teste intrebarile relevante pentru
creativitate sunt destul de transparente din punctul de vedere al trasaturilor
carora li se adreseaza.

Vom lua in considerare elementele proiectate pentru a evalua
creativitatea din masuratori de personalitate larg utilizate, asa cum se arata
in figura 1.

Tabelul 1 prezinta un studiu de caz care evidentiaza, pe de o parte,
modul Tn care evaluatorii pot masura creativitatea pentru locul de munca, si
pe de alta parte, modul in care un candidat care face o cerere de angajare
pe un post pentru care se stie ca creativitatea este o caracteristica
dezirabila, poate raspunde la intrebarile respective. Studiul de caz se
axeaza pe o editura fictiva, Editura XY SRL, si exemplifica aspectele
inerente n selectarea indivizilor creativi la locul de munca.

Tabelul - Studiu de caz

Selectarea pentru inovare la Editura XY SRL

Organiza tia. Editura XY SRL s-a dezvoltat in 14 ani intr-una din
cele mai mari edituri din sectorul privat roménesc. XY este specializata in
comisionarea $i publicarea de carti, colectii de studii de caz, texte editate
si manuscrise, avand ca principala piata tintd studiile academice 1in
domeniul afacerilor. Catalogul anului trecut contine peste 200 de titluri de
carti, reviste academice si profesionale, care acopera o gama variata de
teme de management, cum ar fi:

- Comportamentul organizational

- Managementul resurselor umane

- Finante si contabilitate

- Tehnologia informatiei

- Metode calitative

- Management strategic si
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- Legislatie de afaceri.

In ultimul an, cifra de afaceri a grupului a fost de 2.000.000Euro,
impartita intre divizile de Manuale si Reviste intr-o proportie de
aproximativ 3:1. XY SRL raméane o editura profitabila si competitiva, dar
conform directorului sau general, dl. Traian lonescu, "anumite sectoare au
avut si perioade mai bune. Nu ne putem permite sa continuam sa traim
din gloria trecutd, iar Tn anii 2000 inseamna altceva sa fii profitabil decat
imediat dupa tranzitia anilor '90".

Comentariile directorului din raportul anual nu au trecut neobservate.
Si cei peste 100 de angajati ai editurii au prevazut o iminenta reorganizare a
diviziei de Manuale. Mai mult, directorul de Resurse Umane, dl. Horia
Georgescu, a sesizat o puternica presiune pentru introducerea unor
schimbari in politicile de personal, mai ales in cele de recrutare si selectie
a personalului nou.

Selecfia pentru inovare. DIl. Georgescu a promovat rapid in
cariera profesionala atingand pozitia de manager de personal la varsta de
32 de ani intr-o firma competitoare. El a fost numit director de Resurse
Umane in urma cu 2 ani. A urmat studiile superioare intr-o universitate de
prestigiu, obtindnd de o bursa de studii in strdinatate si urmand studiile de
master intr-o universitate europeana. A absolvit studiile de licenta intre
primii 2% din promotia sa iar rezultatele la studiile masterale au fost
deosebite. In cariera profesionald, inceputa intr-o pozitie solicitantd dintr-
o firma foarte profitabila, s-a remarcat prin promovarea dedicata a
competentei si amendarea prestatiilor necorespunzatoare

Firma de consultan td Quest. In ultimele luni, dl. Georgescu a
completat o analiza detaliata a politicilor si procedurilor de recrutare si
selectie de personal aplicate in cadrul Departamentului de Resurse
Umane. Nefiind pe deplin satisfacut de cercetarile proprii, dl. Georgescu a
contactat o firma independentd de consultantd Tn managementul
resurselor umane, firma Quest, pentru a gasi metode de imbunatatire a
criteriilor curente de selectie. Firma Quest are un numar mic de angajati,
dar o experienta de cativa ani in domeniu, gi este condusa de dl. Florin
Bilanin, fondatorul si "sufletul” firmei, o persoana inventiva, cu o personalitate
foarte puternica, egocentric, dar extrem de competent si inventiv. Dupa
cateva saptamani de interviuri si discutii cu managerii editurii XY SRL,
firma Quest si-a prezentat raportul final d-lui Georgescu. Acesta
considera ca trebuie sa puna in practica una din recomandarile principale
si urgente ale raportului, $i anume sa revizuiasca procedura de selectie a
editorilor care se ocupa de comenzile de manuale.

In culisele organiza fiei. Editorii diviziei de manuale au devenit in
scurt timp un grup elitist al editurii XY, beneficiile incluzand salarii mari,
autonomie ridicata la locul de munca, decizii exclusive cu privire la autorii
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tipariti, cheltuirea unor imense fonduri de protocol pentru relatile cu
clientii, acces si raspundere directa la directorul general. Personalul din
organizatie a Tnceput sa priveasca stilul de lucru al editorilor ca pe unul
exclusivist, autocratic si nu totdeauna justificat profesional.

Monitorizarea performan fei editorilor. Problemele legate de
performanta si recompensele financiare ale editorilor diviziei de manuale
au aparut frecvent in ultimele luni. Tn interviul cu un consultant al firmei
Quest, managerul publicatiilor pe resurse umane din editura comenta ca:

O parte a problemei este lipsa de creativitate Tn editura XY in
general, dar mai ales n structura recompenselor editorilor. In principal,
primele acordate pentru performanta se determina in functie de vanzarile
supervizate de fiecare editor. De aceea, majoritatea dintre noi Tncearca sa
ramana la autori si teme testate, stiind ca probabil se vor vinde bine.
Evident ca riscul de a edita un text extrem de inovativ al unui autor
necunoscut nu merita a fi asumat pentru ca nu se va vinde. De aceea,
pastram autorii cu nume mari in domeniu. Sigur, creativitatea nu este
cotatd asa cum ar trebui dar stiu ca multi dintre noi ar dori sa procedeze
altfel decat se obisnuieste de ceva vreme, doar ca nu ne puterm permite
alternativa unui insucces.

Este clar ca editorii acorda o importanta foarte mare obtinerii de
vanzari sigure dar instinctiv, isi dau seama ca strategii mai inovative ar aduce
beneficii pe termen lung. Pe baza acestor fapte, raportul Quest a propus
actualizarea radicala a metodelor si criteriilor de selectie pentru editori.

Selectia dup & si pentru creativitate. n plus fatd de modificarea
formularului de cerere de angajare gi a celui de referinte, prin includerea
unor sectiuni legate de implementarea creativitatii i inovarii, firma Quest
a proiectat o tehnica de discutii in grup complet noua pentru selectarea
editorilor. Candidatii vor participa Tn grupuri de 8 persoane la sesiuni de
testare psihologica, incluzand teste de abilitati si personaliate si la exercitii
de discutii de grup. Candidatii primesc urmatoarele instructiuni scrise:

XY SRL: exerci fiu de strategie in domeniul edit  &rii

Instruc fiuni. Ca si comitet de editare al diviziei de Manuale,
directorul general si conducatorul grupului format din acest comitet, dl.
Traian lonescu, v-a cerut acordul pentru aplicarea unei strategii inovative
de editare in urmatorul an financiar. Toti membrii comitetului au acelagi
statut in cadrul editurii, neexistdnd o pozitie de director in comitet.
Discutati toate tipurile de strategii viitoare, referindu-va la alegerea
autorilor si a titlurilor, imaginea de marketing a companiei, acordurile
contractuale. Incercati sa oferiti metode imbunatatite si radical noi in
procesul editarii. Ca rezultat al discutiei, prezentati conducatorului
grupului strategia de grup pe care ati elaborat-o, si care trebuie sa atinga
toate aspectele procesului de editare.
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Concluzii gi comentarii . Exercitiul de discutie de grup a fost bine
primit de dl. Georgescu, care considera ca adauga o latura dinamica si
realistd in procesul de selectie al editorilor. Mai trebuie insa sa
recunoasca comportamentele creative si inovative ale candidatilor din
exercitiul de grup.

Intreb &ri

1. Cum l-ati sfatui pe dl. Georgescu sa reunoasca, evalueze si
interpreteze comportamentul creativ / inovativ in cadrul acestui exercitiu?

2. Care ar putea fi cauzele acestui comportament? (de exemplu,
personalitate, norme de grup, motivare, disimulare intentionata etc.)

3.  Cum ar putea Departamentul de Resurse Umane sa verifice
pe termen lung sinceritatea, responsabilitatea si credibilitatea acestui
exercitiu de selectie a editorilor creativi? Sugerati modul de proiectare al
unui studiu ideal pentru testarea acestei validitati.

4, Ce bariere in creativitate ar putea intalni noii editori Tn rolul
lor? Este in consecintd fezabild incercarea de inovare organizationala
numai prin selectia de indivizi creativi? Daca nu, de ce nu?

Cum ati sfatui managerul de Resurse Umane sa abordeze
problema mai larga a lipsei de creativitate din cadrul diviziei de Manuale
intr-un mod mai general? Ce tehnici de dezvoltare organizationala par la
prima vedere posibil de aplicat in cazul editurii XY SRL?

O alta problema in utilizarea unei abordari bazate pe trasaturi in
selectie este numarul foarte mare de trasaturi care au fost asociate cu
creativitatea. La aceasta se adauga dovezile ca importantd unor anumite
trasaturi de creativitate variaza in functie de aria de activitate implicata;
inginerii creativi pot fi foarte diferiti de specialigtii creativi in marketing.
Organizatiile trebuie sa analizeze atent ce inseamna creativitatea pentru
ele si sa se asigure ca testele utilizate respecta aceste cerinte. Se
sugereaza de asemenea combinarea masuratorilor de trasaturi cu alte
abordari pentru a obtine o predictie mai buna asupra potentialului creativ
(acest lucru este important mai ales daca se aplica masurarea unei singure
trasaturi).
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Figura 1.
Elemente care evalueaz a creativitatea in testele de personalitate

. Imi place sa "visez la" moduri noi de a face lucrurile mai
degraba decéat sa urmaresc pas cu pas pe cele cunoscute

a) Adevarat

b) Fals

¢) Nu stiu

. Ideile creative nu Tmi vin usor
Dezacord puternic

Dezacord

Nu stiu

Acord

Acord puternic

. Oamenii vin la mine pentru idei creative
Dezacord puternic

Dezacord

Nu stiu

Acord

Acord puternic

. Nu sunt prea inventiv
Dezacord puternic
Dezacord

Nu stiu

Acord

Acord puternic

2.1.2. Chestionare biografice

Chestionarele biografice au un numar de avantaje fata de
masurarea trasaturilor. In primul rand, multe dintre ele sunt specifice unui
anumit domeniu, fiind proiectate pentru a identifica predictii biografice de
creativitate in domenii particulare, cum ar fi: cercetarea stiintifica, ingineria,
proiectarea. De asemenea, validitatea lor in contexte de selectie este
destul de ridicata (Anderson, Shackleton, 1993). Daca o organizatie nu
poate gasi un chestionar adecvat necesitatilor proprii, sunt disponibile si
chestionare generale, cum ar fi "Biographical Inventory: Creativity" al lui
Schaeffer (1970). Aceste chestionare acopera o gama larga de experiente de
viata si realizari, mergand Tnapoi in timp, adesea pana in copilarie, i includ
date factuale descriptive, cum ar fi nivelele educationale. Chestionarele
biografice pot fi in consecinta mai putin transparente cu privire la scopul lor
decat cele care cuantifica trasaturi, si astfel, devin disimularea este mai
dificila. Un dezavantaj al chestionarelor biografice este faptul ca pot avea
domeniu de utilizare limitat Tn cazul evaluarii absolventilor findca nu vor
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putea furniza date asupra experientelor de muna anterioare (cu exceptia
absolventilor maturi). Existd mai putine chestionare biografice disponibile
decat masuratori de trasaturi si, corespunzator, mai putine informatii asupra
normelor si proprietatilor psihologice aferente. Teoretic, toate au fost realizate
si evaluate in Statele Unite, ceea ce ridica intrebarea adecvarii la organizatii
non-americane. Este pe deplin posibil diverse predictii biografice de
creativitate in culturi diferite; aceasta e ste o arie care necesita cercetari
suplimentare. De asemenea, este deschisa intrebarea daca utilizarea
chestionarelor proiectate acum cateva decenii este potrivita. Nu exista
garantii ca predictile bazate pe evenimentele vietii cu privire la creativitate
au ramas stabile din punct de vedere istoric.

Muti autori au subliniat faptul ca calitatile personale care disting cel
mai bine persoanele creative de cele non-creative sunt cele motivationale.
Unii lucreaza din greu, prefera sa-si stabileasca agende proprii, lupta
pentru originalitate si arata flexibilitate Tn rezolvarea problemelor. Similar,
Theresa Amabile (1983) a aratat ca o creativitate mai mare rezulta din
motivatia intrinseca - placerea de a rezolva o problem& de dragul
problemei - decéat din cea extrinseca (cum ar fi cautarea recompensei sau
ocolirea pedepselor). Pe baza acestor dovezi, Kabanoff si Rossiter (1994)
au sugerat ca dezvoltareea chestionarelor motivationale pentru
cuantificarea starii motivationale ar constitui un pas inainte considerabil in
selectia pentru creativitate.

2.1.3. Teste de gandire creativ a

Exista o gama larga de teste pentru abilitdtile de gandire creativa,
multe din ele fiind tilizate extensiv in cercetare gi in practica organizationala.
Cand se ia 1n considerare utilizarea acestor teste pentru selectie si
evaluare, existd doua aspecte care trebuie gestionate cu multa atentie. Tn
primul rand, cum a conceptualizat creatorul testului creativitatea (implicit
sau explicit)? Multe teste care sustin ca evalueaza gandirea creativa sunt
de fapt pure masuratori ale abilitatii de gandire divergenta. Asa cum s-a
aratat anterior, aceasta este numai un aspect al gandirii creative,
importanta gandirii divergente fiind in mod cert exagerata de-a lungul
timpului. Testele care masoara numai gandirea divergenta sunt in
consecinta nerelevante in predictia performantei creative. In al doilea rand,
rezultatele cercetarilor mai multor ani au sugerat un grad considerabil de
specificitate a domeniului In abilititile de gandire creativa. In legatura cu
abilitatle de gandire divergenta, Frank Barron si David Harrington, in
lucrarea lor din 1981 care trece in revistd cercetarile din domeniul
creativitatii, inteligentei si personalitatii, afirma ca "datorita faptului ca
abilitatle de gandire divergenta ce se presupune ca stau la baza
realizarilor creative variaza probabil de la un domeniu la altul, sunt putine
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motive sa ne asteptam ca roice teste de gandire divergenta selectat sa se
coreleze cu realizarile creative ntr-un domeniu selectat aleator”. Ei sustin
necesitatea dezvoltarii testelor de gandire creativa care sa indexeze
abilitatile necesare in domenii individuale, cum face Michael Wallach
(1985). Tn lucrarea din 1994, Kabanoff si Rossiter considerd relevanta
utilizarea testelor generale de gandire creativa, in combinatie cu teste
specifice domeniilor. Oricum, folosirea exclusiva a testelor generale este
azi considerata ca nerecomandabila in selectie si evaluare.

2.2. Evaluarea produselor creative

Exista avantaje practice si teoretice in masurarea creativitatii prin
evaluarea produselor creative, aga cum s-a mentionat anterior, fiindca
putem spune ca a aparut creativitatea numai cand exista un produs creativ
care sa poata fi judecat - obiect fizic sau idee exprimata Tn scris sau verbal.
Tn studiul lor din 1989 care trece in revista toatd gama mdasuratorilor de
creativitate, Hocevar si Bachelor concluzioneaza ca evaluarea produselor
creative este metoda cu rezultatele cele mai sigure si valide, in special
pentru ca "comportamentele trecute sunt in general cele mai bune predictii
pentru cele viitoare". Tn timp ce procuparea lor principala era legatd de
utilizrea cercetarilor, o abordare bazatd pe produs poate fi utila si in
selectie gi evaluare; ea poate fi observata in practica uzuala de a cere
candidatilor s dea exemple creative din munca lor ca arte a procesului de
evaluare. Graficienilor si fotografilor li se va cere de obicei sa prezeinte un
portofoliu al muncii lor; cercetatorilor din domeniul academic li se vor cere
exemple din cele mai recente publicatii si lista completa a publicatiilor,
actorii vor da adesea reprezentatii-test. Desigur, aceasta metoda de
evaluare este cel mai simplu de utilizat cAnd munca presupune crearea
unui produs tangibil. In cazul In care produsele creative principale sunt
ideile, cum e cazul managementului, sarcina evaluatorilor este mai dificila,
desi poate fi in continuare util s se ceara candidatilor exemple proprii de
rezolvare creativa a problemelor.

Aceasta abordare are aceeasi limitare ca si chestionarele biografice:
candidati relativ neexperimentati (mai ales absolventii) vor avea mai putine
(sau nu vor avea) exemple de produse decét cei care lucreaza in domeniu
de ceva timp. Exista de asemenea momente sau perioade in care
comportamentul creativ anteiror nu prezice in mod corect potentialul;
majoritatea dintre noi pot gasi exemple de membri ai unei organizatii care
au fost promovati pe baza inregistrarii unei aparente traiectorii creative, dar
in pozitia respectivda au devenit curédnd necreativi. Din nou, aceasta
subliniaza importanta examinarii motivatiei creative ca parte a procesului
de selectie si evaluare.
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3.Concluzie

Cresterea creativitati nu este un tratament miraculos pentru
problemele unei organizatii, dar, folosita in mod inteligent, poate fi o cale de
a arunca zarurile in favoarea organizatiei.

BIBLIOGRAFIE:

1. CretuC., 1997, Psihopedagogia succesului, editura Polirom lasi
2. Albu M., 2000, Metode si instrumente de evaluare in psihologie, editura
Argonaut, Cluj-Napoca

3. Richard T., 1999, Creativity and the management of change, Blackwell
Business, Oxford

224



	00Cuprins2003II
	01Vorzsak
	02Cosma
	03Bota
	04Nistor
	05Nistor
	06ToaderChifu
	07Elthes
	08Elthes
	09Presecan
	10Pop
	11Fazakas
	12Olteanu
	13Fazakas
	14Kovacs
	15Jaradat
	16Lacatus
	17Tulai
	18Todea
	19Presecan
	20Cristea
	21Manzat
	22Gavriletea
	23Rachisan
	24Krajnik
	25Bizo
	26Tapalaga

