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PROBLEMELE TEORETICE SI PRACTICE ALE RISCULUI DINAMIC

MAGDALENA VORZSAK, MELINDA PUSKAS

ABSTRACT. Risk in business doesn’t be included in a unfgileconometrics
model but who doesn't risk don’t win. So as folltive firms don’t must evoid the
risks but they must choose the way to be active iatelligent and assume
dynamic risks which means in fact a constructivekbn of the past for a
profitable future interest.

inclinatia spre risc nu se poateisura univoc. Psihologii credi @ei predispsi
spre a risca sunt capabili sreeze mental corela clare intre riscsi oportunitate,
conjunctud, casi intre riscsi rezultate. Ei recunosc atatsturile probabile catsi
ameninarile posibile, dar - fiind prioritar optirgii (conside#i ca paharul este pe juttate
plin, nu pe junitate gol) - sunt inclinasa ignore factorii negativi. Ca urmare, ei decid n
urma supraevaliii efectului pozitiv al risculuki-si bazea# activitatea pe ceeze credei
ca reprezind o situaie favorabifi. Cel ce nu recungte, nu vede aceea sitieafavorabi,
nu va risca, se va tibe de la agiune, adié nu-si va asuma un risc pe care nu-| sesizeay
fiind inteligent, oportun.

Intreprinzitorii predispuyi sa riste se concentreaprioritar spre cdtigul posibil de
realizat Tn viitor, pe aspectul favorabil al siieq atunci cand evalueafactorii de risc.
Spre deosebire de un asemenea comportament paizitiei ce sunt predisgitsi ocoleasg
riscul acord o importati esefiala eventualelor pierderi posibilgi nu catigurilor
probabile. Cei ce rigicsunt atrgi de situaile in care competeale lor sunt puse la
incercare din partea factorilor de risc, fiind ciogvca experiema anterior acumulatsi
flerul lor in afaceri 1i pot ajutaigransforme ameniarea in oportunitate.

De cele mai multe ori, lucrurile nu sunt néiggt ceea ce se par a fi. Ca urmare,
poti spune ceva, n timp ce ganteu totul altceva. Acest adavil stim deja de la Freud.
Intelesul ascuns al lucrurilor aduce intotdeauna erfitadinesi un risc in viai. Viata de
afaceri estei ea plira de situgi de tipul "una spun, alta gandesc", cauin care riscul
devine in acest caz esiahsi de neevitat.

Ne Tnvitam copiii & se retrag dac dau de pericol, gear trebui &-i incuram,
sa ntirim personalitatea de tip creativ, comportamentaifivist, predispozia faa de risc,
care 4-i faci si vadi mai intai de toate oportuaitle si numai apoi & devira ateni si la
ameninari. in viata de afaceri pericolul, riscul este intotdeaunarsin cu o oportunitate,
deci este o0 sesizare pozitivare nu trebuie Tribusita, nici evitat, deoarece cine rentina
risc, renum la oportuniti.

Comportamentul f@ de risc al indivizilor este plin de contragiicDaca cineva
trebuie & aleag ntre dod posibilitati de c&tig, Tn majoritatea cazurilor va alege calea mai
putin riscang, mai cerd, dar care, bineteles, asigur un cgtig mai modest. Dacinsi
acelai individ trebuie 4 aleag intre dod posibilititi de evitare a unei pierderi, cu
certitudine va alege sala mai riscarit. Cum se explit acest comportament
contradictoriu? De ce dadrebuie & alegi intre doal pierderi, gti dispus &-ti asumi un
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risc mai mare decéat datrebuie & alegi intre doa posibilitaiti de c&tig? Psihologia explic
acest comportamenttfade risc prin faptul £ indivizii prefea posibilititile cu un ambalaj
pozitiv Tn detrimentul celor cu ambalaj negativiactda@ n eseri cele doé situgii sunt
identice. Ca urmare, ceea ce inglihalana spre risc sau sigunannu este, de fapt,
continutul alegerii, ciambalajulacesteia. Mai bine ocolim riscul cand drim céstigul, dar

in interesul evitrii unei pierderi alegem aproape ntotdeauna celaariscard. Cu alte
cuvinte, indivizii nu se tem atat de risc cat dergéri. Ca urmare, in & de afaceri rolul
managerilor este de a incuraja angiagd asume riscuri mai mari nu numai pentru a ocoli
pierderile, ci mai ales in interesultoterii unor catiguri viitoare cat mai mari.

Multe intreprinderi au crezutigpot ocoli sau evita riscurilg totusi si ramari
inovative si si se dezvolte. in deceniile trecute, lumea afagesia obsnuit i accepte
regulile dictate de teoriile manageriale domina@a.urmare, tinerii manageri sunt foarte
optimisti atunci cand frasesc facultatea, fiind conwinci pot stipani orice fel de risc,
deoarece cunosc toate teoriile manageriale modé&geasi iluzie foarte periculodiseste
intarita si de dezvoltarea n salt a informaticii, care I& idhpresia & pot stipéni
incertitudinea, degii riscul din viga de afaceri.

Actualmente, toate deciziile sunt ambalate in stiati Studiem statistici pentru a
ne forma o prere, pentru a planifica o dinge de adune, pentru a alege un risc inteligent
etc. Managerii se comparin faa bazelor de date ca copii indalulciurilor. Suntem firas
de acord cu P. Druckera aiscul nu urmeaz regulile probabilitii statistice. Cand un
managersi asund un risc, el o rupe cu ruting are curajul 8 faci ceva ce nimeni nu a
indraznit si faci Tnaintea lui. Dakriscul se asuthpe baza concluziilor analizelor statistice,
ne ateptim ca rezultateleasfie conforme cu cele planificate, iar dacu este ga -si nu
prea este! - suntem foarte mirédoar am avut in vederg am analizat in prealabibate
datele existente).

in condiiile actuale, statistica are rolul mai mult de @asa linistea sufleteasica
managerilor, Triirindu-le convingerea acau ficut tot ceea ce era posibil in interesul
succesului deciziei pe care doresc s-0 ia, datedatatistice sunt foartesor manipulabile
sau greit interpretabile. Cu alte cuvinte, statistica godminti". Firmele care rist cu
succes, se convingi ceea ce se intanagin realitatesi ceea ce sesteapt sa se intample pe
baza datelor statistice, pot fi dolucruri deosebit de diferite. Firnaeneral Foods ajuns
la aceadt concluzie atunci cand pe baza datelor statistitese de pe piele regionale a
concluzionat & noul produs - un nou gae kuturi - va fi un succes ugafapt pentru care
firma a cumg@rat mari cantiti din bauturile familiei cu numele de mar&Great Stakeszu
intentia de a le comercializa pe plantioaal, iar cand aseat, nu a iteles de ce? Doar
cifrele, statisticile promiteau un succes. Da,atzste cifre "miteau”, deoarece Tn perioada
testirii pietei consumatorii erau irdgtarea unui gust prefergit ca urmare, au incercat pe
rand aproape toateilturile din familia amintié. Deoarece Triisnici una nu le-a jtut, nu
si-au mai repetat cunapirile.

inseam# oare cele de mai sus nici o statistid nu este bui? Nicidecum, doaris
nu uiim @ cifrele pot fi interpretate uneori giksi ca o statisti@ niciodati nu poate %
prevad absolut totul, oricat ar fi ea de bogiade aminurtita.

In viata de afaceri existmulte posibilititi de misurare a eforturilosi efectelor
generate de asumarea unor riscuri, dar n@xgostadici numai dug ce nu se mai poate
face nimic. Principala problefrconst insi in faptul & pentru a fundamenta oportunitatea
asunarii unui anumit risc, intreprinderile ar trebui poate determinax anteaceste
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elemente, ceea ce nu este pe deplin posibil. Niebde economit, fie ea cat de elevet

nu face posibil evaluareacerti a cheltuielilor legate de asumarea unui riscsi ae
asemenea stare de fapte poate fi deosebit de lpadtin viaa de afaceri. Riscul este o
constant a mediului, iar constantele nu pot fi ignorateaprault timp fira consecire
negative. Dat o intreprindere evitun risc, acesta va reapare intr-un alt loc. Dengura

cale de urmatiméne asumarea actia riscului, deoarece doar un asemenea comportament
permite Tntreprinderilorassi determine propria traiectorie de dezvoltare, prdptinerar al
afacerilorsi si exploateze profitabil toate oportuttite oferite de mediu. Asumarea riscului
este aceea materie pémdin care intreprinderilgitconstruiesc propriul viitor dinamic.

Risc pasiv sau risc activ?

Riscul nu poate fi inclus intr-un model economidfigad o probleni rezolvabik,
perfect stpanibili, asa cum o maladie se poate trgitaeventual, chiar vindeca.

De obicei, riscul nu este considerat ca ceva cefmite dutat. Intreprinderilei
literatura de specialitate au incercat timp de dié@d masoare efectele riscului pasiv,
punandu-se intrébi de genul: "Cum aratriscul acceptabil? Ce risc poate fi ocolit?" etc.
Straduinta de a cuantifica riscul are ca scofeliegerea mai budna esetei riscului, pentru
ca acestaaspoat fi redus la minim. Dar intrelile ce se pun ar trebui $sie mai degrab
de forma: "Ce metode ne pot ajutare asurim riscuri activesi constructive? Cum pot
deveni managerii mai curgjoin asumarea unor riscuri dinamice? Ce trebuiefasa
intreprinderea pentrug-mari inclinaia spre risc?$.a.

Multi Tntreprinzitori sunt convigi ci este posibil evitarea riscului in via de
afaceri. In realitate, se poate spera eventuaiscalrsi se poat pasa dintr-o manin alta,
dar nici intr-un caz el nu se va putea eradica.f@on defintiei, riscul - Tn esetd -
inseama incertitudine, cochetarea cu necunoscutul. Estdaph unanim recunoscutic
pietele nu sunt statice. In aceste caindintreprinderile sunt preocupate iterpreteze cat
mai bine schimirile previzibile ale mediului. Dar nu schithile previzibile sunt eseiale, ci
celeimprevizibile,neateptate, deoarece n raport cu ele trebisig asume riscuri. Cine crede
ci Intreprinderile pot controla pe deplin riscul fdpt presupuneigoate conduce, poatésdni
necunoscutul, ceea ce esteaingposibil. Alternativa accejiti riscului este acceptarea
degradrii economice treptate, a staginproductivititii si a reducerii nivelului de trai.

Multi oameni sunt de Fpere @ riscul este totalmente inacceptabil intziae
afaceri, fiind o caracteristicnegatiéd a comportamentului managerial. intreprinderile fac
deci eforturi imense pentru a evita riscurile diméa afacerilor, care a devenit tot mai
dinamidi, mai schimbtoare, mai ince#t mai imprevizibili. Analistii economici consider
ingd ca in condiiile actuale cele dauinstrumente ale supravigrii intreprinderilor sunt
tocmai fotarea schimifrilor si asumarea de riscuri actigecreative. Cei care consideta
riscul este ceva care trebuie pasat altora sauspes® in secret & pot oline progressi
profit chiar fira asumarea de riscuri, se&ak amarnic.

Dupa al doilea #zboi mondial, intreprinderile americane considesapravigeuirea
proprie ca ceva de la singétes. Americanii erau atunci un popor de #oiz. Gandirea
economid americad avea la bazun mediu viitor relativ stabil, Tn care "méine" fiain
esemi, aseminator cu “ieri". Era o filosofie care ignora riscgilcare a dus la apaa unor
intreprinderi giganticei diforme, a unor conglomerate greoaie, birocraticgp managerii
americani se "odihneau" lgiiti si sfituiau managerii de nivel medié sau se aventureze in
lucruri prea riscante. in aceagterioad, intreprinderile americane infloreau prin ocolirea
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riscului, s&nd pe seama uditoarei genend plata "facturilor”. Dar Tn anii 1970 - 1980 au
loc mutaii uriase in viga economig, care sfarrh iremediabil iluzia stabilitii. Factorii
economici de importa# cheie: inflaia, cursul dolarului, ptel titeiului si a altor materii
prime, bursas.a. devin foarte vulnerabili instabili. Toate acestea erau itiso de
progresul tot mai rapid atiintei si tehnicii, de apatia si intarirea concuretei stiiine, ceea
ce a ficut ca intreprinderile american&fie nevoite § recunoastimportana tot mai mare
a asurdrii de riscuri in viga de afaceri.

Noul sistem economic se baza petpieumgpratorului, unde fiecare intreprindere
trebuia 8 se dovedeasca fi foarte agil si flexibilila. Nu mai era vorba despre tza
vanztorilor, pe care au putut suprasierelativ fira problemesi in condiii de sigurara
chiarsi intreprinderi mai slab conduse. O asemenea wamsfre a sistemului economic a
tras semnalul de alaéincare a ateaionat intreprinderile americané-g Tnsueasé@ noua
concepie managerial bazai pe schimbargi asumarea de riscuri. Managerii sunt ohiiga
sa se confrunte cu incertitudinea, cu contréadécaparente, s-si insuseasé noi cungtinte
legate de asumarea riscului, calieles ajute & se transforme conform cetétor noi ale
pietei de maine.

Mutatii asen@natoare au intervenii in economia roméaneasde du@ decembrie
1989, cénd locul economiei planificate (in careréiptinderile de statsii desfisurau
activitatea #ra a fi nevoite 8-si asume absolut nici un risc) este luat de econaleiaiai
concurefiala, in care fra asumarea permanéra unor riscuri dinamice nici o intreprindere
nu poate spera cucerirea unui loc Jalenul frunta.

In acest proces de transformare, flexibilitateaanigaional si manageria
devine un factor critic. Activitatea de afaceri mai poate fi o funge a unor cicluri de
viata a produselosi tehnologiilor lungisi stabile. Tocmai recunggerea din timp a acestui
adewvir a ficut posibil miracolul economic japonez. Oamenii afaceri din Japonia au
integrat flexibilitatea Tn sistemul lor econongicasta a fcut posibil pentru eiasi poat
schimba direia de mgcare intr-unastimp deosebit de scurt.

in noile condiii, intreprinderile trebuiessdevir asemenea organiiign care §i
desfisoari activitatea indivizi ce dispun de capacitatea des@ama riscuri inovatoare dac
conducerea superigaii incurajea in acest sens. Cu alte cuvinte, structura orgtoriza
a intreprinderilor trebuieasofere un teren corespuitar pentru degajarea unei energii
productivesi predispuse spre asumarea de riscuri creativeepiniderile se reorganizeaz
din temelii, deschizandu-se astfel calea pentraralje managerialmoderr, cireea nu i
mai este specific teama de risc. Dar stoparga schimbarea dira®i procesului de
imbatrénire a ntreprinderilor nu estesaai. Modelarea structurala intreprinderilor
trebuie 4 fie un proces continuu, nu ceva ce intervine @ #aR0-30 de ani. Reorganizarea
unei intreprinderi are efecte pozitive pe termenglinumai dat este instta si de
schimbarea mentaidiii top mamagementului firmelor, in sensul de a déeyredispyi si
asume riscuri active.

in condiiile contemporane a #&mt chiar o noa discipliri: Managementul
riscului, care suie d intreprinderile inovative trebuiei genune la ocolirea, evitarea
pasia a oridirui risc, la incercarea de a-l inhiba sau a-I malina si si incerce o nou
soluie, bazat pe facilizarea asuini congtiente, creativesi active a tuturor riscurilor
inteligente. Este posibil ca in cadrul intreprinkberisi se creeze chiar un post de
vicepraedinte sau director responsabil cu activizaggamanagementul inteligent al
riscului. Important este ca aceagiersoad si urmareasd atent evoltia mediuluisi sa
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creeze toate conille necesare pentru a intreprinder@gans ocoleast; ci i exploateze
eficient toate riscurile dinamice care 1i aparaiec

Tntreprinderile pot sua atunci cand doresé sitroduci cultura asurdrii riscului,
dac abordarea motirii angajailor ignoreaz acest comportament. in trecut, in sistemul
motivaional al intreprinderilor caracteristica tradhak a fostteama- teama de a nu fi
promovat, teama de a fi tras Espundere, teama de a fi concediat etc. Anijaja gandire
inovativa nu pot fi in& motivai prin teani. Cei care se tem, nu sunt predig riste.

Dac top managementuladdovadi de predispozie spre asumarea de riscyri
este tolerant f& de eventualelesecuri ale unor subalterni care au riscat creatiwna
inovarea devine mult mai fagilChiarsi marilor socieiti pe agiuni le este teamhsi adué
sacrificii pe termen scurt n interesul unor reatdtmai bune pe termen lung. Ori, tocmai Tn
aceasta consesena riscului creativ, activ. intr-un mediu orientptes profit este nevoie de
manageri curajd, care & indrizneasé i riste o parte din profitul pe termen scurt n
interesul dezvaitrii si inovarii pe termen lung. Din aceastauz condudtorul firmei
Ganett Company a riscat aloce timp de 5 ani cate 500 milioane dolari diofitul anual,
pentru a construi ceva ngivaloros pe termen lung.

Riscul dinamic

Procesele economice in economia deapial se dezvait liniar, modificarile lor
nu sunt netedagi nu pot fi perfect previzionate. Oamenii de afacau pot conta pe
sistematiGi pe stabilitate, gg¢ cum nici agricultorii nu pot conta pe meteorogie.

Procesele de afaceri inseanhuel puin Tn aceegi miasui atat renutarea la vechi,
ba chiar demolarea trecutului, a rutinei, ¢étconstrugia viitorului, a noului. Singura
constant a lor o reprezirit schimbarea. Dar schimbarea nseamoncomitengi asumare
de riscurisi nu a unui risc oarecare, ci a unui risc dinanactiv, creativ, inteligent.
Riscurile dinamice sunt riscuri substiate, care §i autogeneredz propria energiesi-si
autodetermiai migcarea. Riscurile dinamice conduc la inovare, @agiernesc afaceri noi,
amelioreaz condiiile de mund, maresc productivitatea, creeaprodusssi tehnologii noi,
locuri de mung noi etc. Riscurile dinamice - prin procesul dinandunoscut sub
denumirea dérial and error (incercarea moarte n-are) - modifig perfegioneaz in mod
permanent practicile manageriale,taiae afaceri in general. O asemenea asumare de risc
conduce uneori lasec si la pierderi, dar este tafusingura cale care poate conduce
intreprinderile spre prograsprofit economic.

Riscul dinamic poate fi contraintuitiv. La prima ezd, adesea poaté su pa#
oportun & distrugem ceva care fufmneaz bine de mai mult timp,asrenunam la ceva
verificat si corect, care ne-a a dus profit in trecut, Tn &ea unui lucru nou, necunoscut,
incert, neverificat. Dat salariul provine din muri¢ chiria din imobile, dobanda din
economii, atunci de unde provine profitul2sRunsul este simplu: profitul provine din risc.
Alfa si omega vigi de afaceri o repreziatriscul dinamic, care este un risc viabil,
inteligent, care se asunin mod costient si care are un efect benefic asupra viitorului
oricarei afaceri.

Asumarea unui risc dinamic face afacerile viagileonduce intrepriritorii la
profit. Asumarea unui risc dinamic reprezird asemenea compet&rcare nu se poate
inswi exclusiv doar prin procesul de #wre, ci necesit concomitent existga unor
capaciiti intuitive. Asumarea riscului dinamic nu este uroges orb, hazardat, nu
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inseam# adionarea la voia IntAmjlii, ci conduce la o mai banintelegere a dinamicii
asunarii de riscuri in viga de afaceri, asigurand ntrepétarilor o0 mai mare competen
in acest domeniu. Acest comportament presupungviieda, inovare, rendarea la tradi, la
rutind, deci coffine o mare dazde incertitudingi de probabilitate asecului. Cu toate acestea,
nu conine nimic miraculos, nimic enigmatic, deoareéepasibilititi largi de cercetargi
fundamentare prealabjlcare are ca scop reducerea la minim a probabiésecului.

Spre deosebire de riscul activdinamic, riscul banal, cotidian este pasiv, nu se
indreapd spre cre@ie sau inovare, reprezentdnd o vadastatia, care doar semnalizeaz
pericolul. Acest risc se nuite risc cu minuscule, spre deosebire de risculndinecreativ,
activ, care se poate denumi ca fiind riscul cu s@&jle. Riscul cu minuscule se reféa
acele amenigdri impotriva @rora incheiem o asigurare. Cu riscul cu majuscingdtriva,
ne confrurdm Th mod deschig curajos, Tnh speraa unui cétig.

Riscurile dinamice reprezintacele Tmprejuiri modificante care Tmpiedic
intreprinderea & devin o structudi pietrificai si birocratic. in situaii de criz, orice
intreprindere este nevditi ia decizii riscante. Trasintreprinderile trebuieasfie permanent
gata 4-si asume riscuri dinamice, deoarece ele trebalieasite permanent ceva mai bun,
mai eficient, mai moderrsi Tn interesul progresului trebuia $ie dispuse & "distrugi”
constructiv starea existantO asemenea sqgie poate conduce la succes sauskceCert
este Tn& ca acele afaceri care se opun prea mult timp scirifob, degenereaizsi mor.

Adio ieri, salut viitor

Straduinta spre schimbare, asumarea riscului dinagghioovarea degenereain
mod cert intr-o Tntreprindere cagecaut viitorul in trecut. Cei care cautactiv riscul,
inovatorii, adi@ cei caresi asund Tn mod continuu riscuri dinamice, au incredereiitorul
incert. Eistiu ca imperiul ideilor noi necesitun nou mod de a privi lucrurile. Aceast
perspectid prospef, inovativi, deschis si receptiva in fata riscului cu majuscule devine
imposibik dad facem lucrurile aa cum le-amdcut dintotdeaunapresupunand in mod
eronat & ceea ce se va intdmpla maine va fi asgtor cu ceea ce s-a intdmplat ieri.

Avand in vedere cele de mai sus, rezudi stiinta meteorologit si stiinta
economid se aseadmd suprinztor de mult. Dezvoltarea ragida tehnicii previziunilor
meteorologice, a tehnicii de calcgi a telecomunicgilor ne face § fim tentai sa
consideim normal ca previziunile de timp probabil devira tot mai exacte, denu este
de loc aa, deoarece evaia timpului probabil este prea aleatoare, preait@oRevenind
la viata de afaceri, nici o intreprindere nu poate spéravenimentele economice tot mai
complexesi mai interconectate devin tot mai exact previgbdu ajutorul tehnicilor
moderne de calcul. Bese iau nenuirate decizii pe baza previziunilor economice,
rezultatele otinute sunt, in general, modeste.

Asa cum subliniaz James Gleick in "Chaos", variabile ca politica,dancsau
optimismul consumatorilor nu pot fi #surate nici pe departesaacum se poate dsura
continutul de umiditate a aerului, orice ar afirma ceiprevizioneazevoluia fenomenelor
economice. Nesigurgen din viga de afaceri are TB® asemenea struciiuincét chiar dac
nu se poate prevede, se poate studia (Discipliraaatudiaz a fost denumitin literatura
de specialitatgtiinta haosuluii este doar Th curs de conturare.). Atunci candagaerii iau
0 decizie riscaft ei studiaz incertitudinea doar la un nivel fufienal, cotidian. Un
asemenea comportament nu este rezultatul uneiralpg®priu-zise, ci izvaofste mai
degrala dintr-o simp# necesitate.
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Raspunsul vigi economice lstiinta haosului este asumarea riscului. Riscul este
prezent in lumea afacerilor exagacum el este prezent in naturin fluxul si refluxul
ratelor dobanzilor, in #enjenkul complicat al rapoartelor de schimb valutar, in
mecanismele adesea bizare ale ei@luprgurilor, Tn lupta de concurgn) in
imprevizibilitatea comportamentului consumatoriktc. Pesupunerea optindistum & o
afacere este ceva finit,asurabilsi perfect controlabil iméne doar un vis. Succesul va fi
intotdeauna de partea acelor intrepiiod care vor integra organic fiete schimbrii si ale
riscului dinamicsi vor intelege & previziunea perfegtsi infailibila a viitorului in lumea
afacerilor este impositiil

Sigurana intreprinderilor caraitasund riscuri dinamice nu corisin construirea unor
fortarete impotriva schimibii, ci dimpotrivd, Tn faptul @ ele sunt suficient de dinamice, flexibile
si suple pentru a putea infrunta pericolele ineiitii. \Vor rimane in galonul frunta numai
acele afaceri care au un management flesiibdre reationeaz operativ la riscuri.

Anii 1990 au demonstrai@sumarea de riscuri dinamice devine tot mai déteumt,
iar flexibilitateasi rapiditatea regiei devin esetiale in privirta supravigiirii intreprinderilor.
Cu toate acestea, actualmente majoritatea Tntdepilior §i consund cea mai mare parte a
eforturilor in vederea incefdi de a ocoliriscul. Asemenea intreprinderiigau niciodditnu au
fnvatat cum trebuie &"demolezi creativ'produse, servicii sau metode de lucru existente, n
interesul creerii de loc pentru nou, pentru mai, pentru mai eficient, chiar dacondiiile
conteporane au dovediti csupraviguirea lor poate depinde tocmai de promovarea unor
asemenea schirith.

Peter Drucker a denumit acest proces " debarasistsmatié de trecut’. Dup
parerea lui, organizale inovative nusi risipesc nici resurselg nici timpul pentru afrarea
trecutului. Ele se concentréagpre nou, spre ceea ceaimici nu s-a ascut, adig spre inovare,
spre modelarea cglienti si creativa a viitorului lor. Tn aceste conj pentru o afacere existént
nimic nu poate fi mai important decat retama sistematicla trecut, in interesul dobandirii
capaciiti de modelare a viitorului propriu. Afacerile pregeaz si profiturile cresc in mod
spontan numai Th urma ashinsistematice a unor riscuri dinamice.

Chiarsi acele afaceri carsugin ci inovea# cu phcere, adesea se opun schiribyi
riscurilor inerente acesteia. De ce? Deoareceudistea, demolarea unor sisteme existente
deocamdat viabile, care au funionat perfect ieri, li se pare nejustifitaincertitudinea ce
insaeste asemenea schidgrbconduce la prudeh Cu toate acestea, firmele trebuicateag
intre acceptarea schithb "la cald" (cand nu mai poate fi evilatsi crearea, generarea
congtientd a schimbrii (schimbarea "la rece", care este mult mgrwe realizagi stipanit).
Demolarea, distrugerea credtia trecutului Inseandninvesttie in tehnologii ing neincercate
sau in resurse umane neverificate, iar Intrepradeste pasin faa unor probleme noi, pe care
nu le inelege pe deplin.

Richard Foster, directorul de la McKinsey&Compamegte de frere @ firmele
americane sunt prea autosatiste si au ales un drum gyi¢ spre viitor. Majoritatea lor
cheltuiesc prea mult pentrua@grea unor produse care deja le-au adus profitanii im trecuti
prea ptin pe produsele noi, care le-ar putea aduce priofitai mari in viitor. Cheltuind prea
mult pe tehnologiile de ieri, leamane prea gin pentru cele care vor fi in top méaine. Un
asemenea comportament orientat spre trecut, sprer@y@ste o foi care trage intreprinderile
fnapoi. Firmele ar trebuiidfie agresive, & promoveze noul, schimbared, atacesi nu € se
apere, deoarece numai prin afiear putea pstra poziile conduétoare de pe pi&, respectiv ar
putea cuceri noi pogide leader in lumea afacerilor mondiale.
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Unii manageri sunt dedpere @ asumarea de riscuri este sinohiou realizarea
mai rapida a profitului. Un asemenea punct de vederé feprezini o interpretare foarte
pericuload a riscului. Uneori, intreprinderile inceartntr-adevr sa invinga concurerm
prin accelerarea unei dezvalt Dar risculnu intotdeaunaste sinonim cu rapiditatgain
mod cert el nu Inseariimealizareanai rapidz a profitului. Astfel, riscul se poate materialiga
in intarzierea larsi unui produs nou Tn vederea fifig sale mai bune, avand incredere in
faptul & timpul si banii astfel sacrificgvor aduce n viitor rezultate mai bune.

Distrugerea constructiva la Coca-Cola & Company

Coca-Cola Company a fost mult timp un exemplu dgaoizaie orientai spre
aparare. Firma s-a construit pe un singur produs dei ka obiectivul primordial al
organizaiei a fost timp de un secol @@area acestui produs. Coca-Cola eratlra
ricoritoare leader pe pe americal si pe piaa modiai de atat de mult timp, Tncét
managerii firmei nu intrevedeau nici un risc. CQ@oat exemplul clasic al firmei cu un
comportament reactiv, care r@aceaz doar la evenimentele din mediu, Tn laceasbi un
comportament proactiv, adicia modeleze cagtient evoldia acestor evenimente.

Treptat, pozia conduétoare a CC se erodeazdar abia in anii 1980 se fac
primele schimbri in conducerea firmei, care imprirmanagementului un oarecare curaj.

La 23 aprilie 1985, R.C. Goizueta, noul g@éinte-director general al CGi-a
socat colaboratorii cu afirnmi@a ci va schimba neta uturii racoritoare care de 99 de ani
era leader necontestat pe plan mongiidh locul ei va introduce o treti nou. Printr-o
asemenea decizie, firmgi Bsuma un important risc dinamic, care se bazdque fapte
reale de o deosebiimportana si anume:

- Cifra de afaceri a CC. Produsul care a devesiigit, a adus firmei o
cifra de afaceri de 3,5 miliarde dolariun profit de 600 milioane dolari pe an. Patrimdni
firmei era de 10 miliarde dolagi timp de 23 de ani consecutivi firma aiib dividendele
platite agionarilor. Compania era un concern wgriaalificat cu "trei A", fiind una din cele
mai mari 50 de concerne americane.

- Renumele rrcii celei mai larg cunoscute pe plan mondial. Zilsie
consumau 270 milioane sticle Coca-Cola in Igirg) milioane sticle Tn SUA.

Acest rege neincoronat aidiurilor nealcoolice a fost retras subit de pe#pla
23.04.1985. Reta cunoscidtsub denumirea de "merchandise 7x" a fost Tachisseiful
instituitiei bancare Trust Company of Georgia. Nouatiese numea "merchandise 7x-100"
si odaf cu ea s-a #scut o nod Coca-Cola, un nou gost Cokea dispirut de pe pig
produsul care timp de 99 de ani a fost simbolulitaigmului american in 155 dert
("America imbuteliat’, "chintesera a tot ceea ce reprezinfmerica"). Pregedintele
companiei a recunoscut aceast decizie a insemnat cel maicantsi cel mai spectaculos risc
de afacere care a fost asumat vreodato societate proditoare de bunuri de consum.

Lumea afacerilogi opinia publié mondiak s-a mirat de curajul (sau prostia?) top
managementului firmei CC. Un profesor de marketilegla Harvard Business School a
afirmat @ s-a infiorat cand a auzit despre un asemenea ctanpent riscant al firmei CC,
care a renuat la un produs ce avea un succes secular, inrizevo@ui produs nou, pe care
nu-l cungtea nimeni.

De ce a riscat Goizueta? Pentiua consideratao distrugere constructivera
foarte binevenit la o firmi pietrificati de varst centenat. Firma Pepsi convertea treptat
consumatorii de Coke n anii 19201980, promovand "un gust tineresc". Tn anii 1970,
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volumul anual al varizilor de Coke a crescut cu 10-15%, pentru ca Igsigfidianilor 1970
aceast crestere 4 scad la numai 2%. Nurirul bautorilor de Coke a gieut cu 39% intre
1973-1983, in timp ce nuirul bautorilor de Pepsi s-a triplat. CC vindea dnmai mult
decat concureii, dar scutul ei candva de ngpuns s-a fisurat deja. Inainte de 1980, cand
Goizueta a preluatafeta, s-a vehiculat deja ideea schinilretetei ca fiind o posibilitate
de combatere a atacului Pepsitafingg a avea un ecou mai deosebit Tn randurile top
managementului firmei, care a etichetat o asemigieeaca fiind profund jignitoare.

Rolul de leader daut de firma CC timp de un secol a condus la unmartament
organizaional pasiv, reactiv, care vedea in risc doar wmic de ocolit. Firma re@ona
pur si simplu la schimbrile intervenite Tn mediu, Tn locisinitieze ea i asemenea
schimbiri. Ideea de a modifica cetient, pornind din interior, un produs de succegtde
aproape 100 de ani sérpa o erezie. Piedica cea mai mare in calea séhimlreprezenta
faptul a& firma lucra in continuare cu profit, chiar dacota sa de pia era in siédere
treptati. Este situga tipici de reorientare, cand firma este addptaintextului trecut,
lucrénd cu profit, dar contextul viitor nu mai ses@hcu cel trecut, deci firma nu mai este
adaptat noilor condiii de mediu. Ca urmare, ea trebufiese reorienteze, pentru a se putea
acomoda eficient cu noul context de mediu.

Garda manageriah firmei CC nu vedea @sici un motiv de ingrijorare pentru care
ar trebui § intervina intr-un proces care aparent se dedriarfici un motiv perturbant.

Dar semnele care urgentau necesitatea unei sghimb Tnmufeau in mod
continuu, condiile de piaa se modificau treptat, iar firma ndcka nimic. Situga era
foarte asernatoare cu cea a firmei GE la preluarea conducertatie J. Welch, situgée
despre care Welch a afirmai tal nostru era cel mai confortabil hamac de pedblor
Titanicului, In timp ce n jur se nnteku aisbergurile".

Tn 1980 firma CC ajunge foarte aproape d&lscea venitului net (csterea a fost
doar de 0,5%), lucru care nu s-aiinplat de foarte mtilani, in timp ce Intre anii 1977-
1981 creterea venitului net a fost de 6,3% (duporectarea efectului infliei). Tntr-un
singur an (1983-1984), circuia pe piga a CC scade cu 14,3%, in timp ce cota déi@Ea
firmei scade de la 24,8% la 21,7%, ca urmare awenei Pepsi. in 1984 Pepsi dgpste
pentru prima datCC in privirta valorificirilor in magazinele de importgincheie, dgi CC
cheltuia pe publicitate mai mult decéat Pepsi. Aea&niment |-a convins pe Goizueta ¢
momentul pentru pasul decisiv a sosit, deocareoaincontrar, in 1986, cand firngaar fi
sarbatorit centenarul, Pepsi ar fi diggit CC si in privinta vanzrilor totale.

Unii colaboratori ai lui Goizuetai-au dat seamaacpiata biuturilor racoritoare
trece deja de ¢i&a ani buni printr-o schimbare radigain sensul salderii consumului de
Coke cu zafir in randul tinerei genetig cel mai important segment de fiaal firmei.
Preferina publicului se Indreaptspre Huturile racoritoare dieteticei cele pe bax de
fructe. La aceste noi coniil firma Pepsi era mai bine adaptaCeva trebuiasse fad,
deoarece "a nu face nimic nu inseananocoli riscul. Dai riscaim, probabil vom pierde.
Dar daa nu risém, pierdem cu certitudine. Deci, riscul cel mai enaste & nu facem
nimic"- a afirmat Goizueta.

O asemenea abordare a problemei se deosebea daliamportamentul anterior
al firmei, care se baza pe cre@iréi "a nu face ceva este maitpuriscant decét a face".
Dar un asemenea risc nu era un risc inteligentzi&a rupe cu o tragk de un secol
atunci cand & numele de Coke uneidbturi ricoritoare dietetice (p&nla el numele de
marc Coke a fost sfaatsi nu s-a dat nici unei alteibturi racoritoare), in condile in care
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firma avea deja pe piao bautura Coke dietetig de succes (Tab). Aceasta a fost deci prima
ocazie n care numele de matcadiional s-a folosit nu in legurd cu kiutura Ecoritoare
traditionak a firmei, ci in legtura cu o ali bauturd nealcoolid@. Goizueta a recunoscui ¢
aceasta a fost cea mai riséagitcea mai periculoasdecizie a sa, deoarece Cola dietetie
putea dovedi unsec, o eroare, caz in care humele de mdec100 de ani recunoscut pe
piata ca leader ar fi fost lezat iremediabil, ¢aenumele rarcii Tab.

Marele semn de intrebare era @laenumele numelui de martradtional regea
sau nu & lanseze cu succes nouautura racoritoare sau va conduce la diluarea imaginii
marcii Coke, reducand circufa vechilor generé de produse ale firmei. Dap4 luni, la
Congresul ngonal al produétorilor de kuturi racoritoare Goizueta a afirmatic
deocamdat "in situaia actuad, singura certitudine este incertitudinea”, damér va
riméane pe pi@ in mod "Iné@patanatsi agresiv".

Riscul asumat de Goizueta s-a dovedit in final @ diecizie coreéf in sensul £
Diet Coke (sau Coca-Cola Light, in un¢ie) s-a dovedit a fi unul din cele mai rentabile
produse lansate pe giain deceniul 1980. Dup2 ani, acest produs a deveniiutura
ricoritoare dietetit care se vindea in cea mai mare cantitate pe pdendliad.

Criticii prevedeau & cola dietetig va reducesi castigul adus de Coca-Coka de
Tab, considerand deci extinderea numelui de #In@okesi asupra altor produse ca fiind un
risc neinteligent. Acgi critic au uitat in& ca bauturile racoritoare dietetice se beau nu
numai de femeile cg- apara silueta, ci aceastorientare a devenit in zilele noastre o
migcare de dimensiuni mondiale. Or, firma avea doarcendab pe acedspiata in plini
expansiune. Numele de mar€oke nu era fricprezent pe aceaspiaa foarte dinamisg,
argument hdirator in decizia riscafifuati de Goizueta.

Decizia agresi¥ a lui Goizueta a deschis poarta pentru un evéaotanai larg de
sortimente de duturi racoritoare ce poattnumele de maicCoke: Cherry Coke, Diet Coke,
New Coke, Coca-Cola Classic, precsimariantele decofeinizate ale Cafidiet Coke.

in straduita de a "trezi la vi@" uriasul concern somnolent, Goizueta a mai asumat
si un risc suplimentar: a lansat pe tpi@ola dieteti@ fara un prealabil studiu al piei,
motivand & "testul pieei servgte pentru a dovediaaezultatul unei decizii va fi un succes
sau un gec. Dup parerea mea, in cazul Diet Coke nici nu se puneal@mdbunui gec".
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CONTRACTELE DERIVATE PE INDICELE BET

C.POP

ABSTRACT: The paper below presents the evolution of futuned aptions
contracts on BET index at BMFMS. It presents, atbe® main factors which
contribute to the failure of these contracts on Roian derivative markets.

Indicele BET (Bucharest Exchange Trading) este ineicdgicial al Bursei de
Valori Bucureati (BVB) si a fost lansat in 22 septembrie 1997, avand cadiateferini 19
septembrie 1997, cand valoarea sa a fost stalalii000 de puncte. Acest indice a fost
creat pentru a reflecta activitatea BVB prin intethul celor mai bune 10 companii de la
categoria | a bursei. Indicele este calculat atéii(ROL) catsi in dolari SUA (USD).

Evolutia valorilor inregistrate de indicele BET exprimat ROL este redatin
graficul nr. 1.

Din graficul nr. 1 se poate observa, dup tendirta de sédere Tnregistratin
cursul lui 1997, la Tnceputul anului 1998 indicBIET promitea & se redreseze. Dar odat
cu sfasitul lunii aprilie, indicele a intrat pe o pantlescende#t— pierzand panla sfasitul
lui septembrie 1998 aproximativ 600 de puncte. Maé care au condus la acaastidere
sunt, dup parerea mea, uratoarele:

« Retragerea unor importgrinvestitori institdionali stfini care au preferatasisi
restrang sau § Tsi lichideze investiile facute pe pigle din Europa de Est, ca urmare a
crizei care a afectat pade ce capital din Asigi a crizei care a afectat peade capital de la
Moscova, dup ce Rusia a antat ¢ are probleme Tn onorarea datoriei externe;

e La aceast retragere s-au adgat problemele legate de descoperirea deirule
tranzadii short (vanzri descoperite sau in lips Acestea au fost itiate de o serie de
brokeri pentru a meime activitatea la BVB la o catsusinuti. Dincolo de faptul & acest
tip de tranzagii nu trebuie folosite Tn acest sens, tranidacshort erau interzise a se derula
la BVB, indiferent de motiv — deoarece nu exisfarocedud de executarea a acestora care
sa prevird accentuarea tendei de sé&dere a preurilor, tendina pe care acest tip de
tranzadii 0 poate genera. Ca urmare a acestei tfitua val de neincredere a lovit o parte
din investitori, iar lipsa unor communicate ofigatlare din partea CNVM (Comisia
Nationak a Valorilor Mobiliare) a dus la adancirea acebpsie de incredere in tranzide
de la BVB;

 La cele de mai sus s-a maiaadat scandalul legat de faptui o parte din
vanzrile short — mai sus amintite — s-au desfat folosindu-se aiuni furate din conturile
de registru ale unor investitori care gufdloseau agunile sau care decedaser pentru
care nimeni nu reclamasetianile. Mai grav a fost faptulacs-au descoperi tranzadii de
vanzare definitive cu acest gen d@wad.

Ca urmare a sitti@i create, CNVM a fost nevaitsi santioneze un nuir ridicat
de societti de valori mobiliaresi sa retragi autorizaiile pentru un nurir mare de brokeri.
Actiunile CNVM au dus la restrAngerea actitiitsociettilor de valori mobiliaresi multe
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societiti de mici dimensiunkgi-au incetat activitatea. Astfel, s-a redus ‘calleaacces’ a
investitorilor individuali spre pia bursies.

n plus, lipsa unui raport clar al CNVM asupra célatAmplate cu tranzdite de
la BVB a generat o ligisde incredere in transpatarpigei si aceasta s-aa€ut sintita
foarte mult timp punéandgi-amprenta asupra actigiti BVB.

Trecand peste aceastriza, sfagitul anului 1998 a adus osoari redresare a
indicelui BET. Tendima de redresare a indicelui BET a contingidn 1999, ea putand fi
observat in special incepand cu luna mai. Dar — cuatdéandirta de crgtere — evoltia
indicelui BET a fost oscilaatsi a rimas Tnchis in intervalul 450-600 de puncte @Eam
decembrie 1999.

In cursul anului 2000 tendia de redresare a indicelui BET nu a fost eviglent
Acesta a oscilat ntre 450 pungté50 puncte, cu un varf de 687. 76 puncte in hungust.
In cadrul acestui interval, indicele a tins sscileze in intervale mai restranse (500-550
puncte) in perioada martie-iulie 20§iGeptembrie-decembrie 2000.

In anul 2001 tendia de redresare a indicelui BET a devenit mai evieii
plafonul de 650 de puncteapoi cel de 750 de puncte au fost destul de degisite. Dar
2001 s-a incheiat pe un trend de redresare a lodiceea ce indrefea inceperea anului
2002 intr-o atmosfarmult mai optimisi. Acest optimism era indug de faptul & — n
ultimele 3 luni ale anului 2001 — auaapt 3 fonduri mutuale specializate in investpe
piata de capital din Roménia. La acestea situ@dt o patiala reintoarcere a investitorilor
strdinin n cursul anului 2001.

n cursul primelor luni din anul 2002, dupe a oscilat in jurul valorii de 800 de
puncte, indicele BET a decisi poate § depiseasdé acest plafon. Apoi, Tn cursul lunii
martie a dejfsit si plafoanele de 90Qi 1000 de puncte,ifa a se opri in jurul lor. La
sfawitul lunii aprilie 2002 BET tindeaasatingi o valoare 4ra precedent in evolia sa —
1200 de puncte. Oricum n lunile martie-aprilie 2@ET a depsit pentru prima datdup
patru ani valoarea de 1040 de puncte afins998.

Motivatia acestui comportament optimist a indicelui BET smatp d@si in
adoptarea unei noi legisiiaprivind piata de capital din Roméania — in regim de ordghan
de urgem — pentru ca aceasta se alinieze la Uniunea Europd@aha aceasta se adaig
optimismul — exagerat, din punctul meu de vedetegat de goara redresare a sitigi
economice a Romaniei. BVB — prin gterea indicelui BET exprimat in ROL — parg s
anticipeze crgerile viitoare. Din pfcate, din punc de vedere personal, BVB este
‘supraindlzitd’ fatd de realifitile economice din Romanigi fatd de gafele politicesi
economice cu care ne-au ghiit guvernatii de-a lungul a 12 ani de ‘demodr de
tranztie'. Avand in vedere spiritul latin al — pmilor — investitori romani, entuziasmul lor
pare 4 fie la fel de exagerat pe cum a fost pesimismukae au dat dovadimp de
aproape 4 ani.

Avand n vedere evadfile din ultimul timp ale indicelui BET se pune inarea
dac piaa romaneascoferd contracte derivate pe acest indice, astfel Tnoéestitorii $
poat realiza principalele trei tipuri de opéia

0 Hedging (proteie) — in cazul in carg-au plasat banii in portofolii de ggni sau
doar in unele awni de la categoria | a BVB (oricum cea mai bufintre cele do@
categorii);

0 Arbitraj — ce se poate efectua Tn cazul in careupfatures pentru BETi pretul
spot nu sunt corelate Tn mod corespitioz Acest arbitraj este mai greu de realizat idmo
direct folosind Tntregul portofoliu al indicelui BE®tata timp cat nu se ofeta BVB un
produs complex de tranz@mare reprezentat de portofoliul acestui indice;
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0 Speculae — utilizati pentru a anticipa evdiile viitoare ale indicelui BET pe
piata spot.

Prima burg pentru derivate financiare din Romania a fost Buldonetar-
Financia# si de Marfuri Sibiu (BMFMS). Aceasta a lansgitprimele contracte futures pe
indicele BET exprimat Tn ROL. Trebuié& sertionam ci Tn momentul apatiei contractelor
derivate la BMFMS exista doar o Ordogia@uvernamental(Ordonara nr. 69/ 1997) care
oferea un cadru foarte general de reglementarnadgiilor in bursele de @rfuri — fara a
detalia tranzgiile cu contracte derivate.

n luna iulie 1998 BMFMS si BVB au incheiat o conveie care ii permitea bursei
din Sibiu & oferesi sa tranzagoneze contracte futures pe indicele BET (exprim&@L)

— ceea ce insemna dolosea in calculul indicelui formula foloside BVB. Lansarea
contractelor futures pe BET erateptati pentru 1 septembrie 1998. Coftigeincheiat
dadea dreptul BMFMS istranzagoneze acest tip de contract pe o periode trei ani. Se
pare & existasi o optiune de prelungire a perioadei la 10 ani.

Specificaiile contractului futres pe indicele BET cuprindeamétoarele:

v' Activul de baz: indicele BET exprimat in puncte multiplicat cu 00@i;

v' Pasul de cotare: 1 punct;

v' Scaderg: la 3 lunisi la 6 luni;

v' Lichidarea contractului: in lei prin plata diferende valoare ce rezulta intre
pretul futuressi pertul spot pentru indicele BET;

v' Marje: marjele iniiale erau stabilite la 200000 lei pentru 3 Igir800000 lei
pentru 6 luni; marjele de mgnere erau stabilite la 150000 lei pentru 3 I§ir200000 lei
pentru 6 luni.

Conform revistei Pi@ Financiat nr. 9/ 1998, anuarea lan&ii acestui contract
nu a generat nici un fel de entuziasm printre itit@s si/ sau printre specialii implicati
in tranzadi la BVB si BMFMS. Foarte mul au considerat lansarea acestui contract drept
un experiment, indicand ca principatauz a scepticismului lor lichiditatea &uti si
atmosfera pesimistte domina Bursa de Valori Bucktign septembrie 1998

Contractul futures pe indicele BET a fost lansatsa eum se anuase — in 1
septembrie 1998. Primele tranfiace acest contract s-au inregistrat numai ineptesnbrie
1998. Din fcate, evoltia tranzagilor a confirmat caracterul ‘experimental’ al cradtului.
Investitorii aproape ca nu erau inteteda tranzatile cu acest tip de contract.

In noiembrie 1998 BMFMS a completat gama de cotgr@erivate pe indicele
BET introducandsi un contract de gjune avand ca activ suport contractul futures pe
indicele BET. Acest gen de contract ar fi permis ccelire tranza®nau contracte futures
si se protejeze Tmpotriva unora dintre riscurile astey si speculeze pe ‘tema’ indicelui
in cauz. Lansarea contractului de tape a trecut aproape neobsefivpe 0 pigi prea
putin activa.

Trebuie § menionim ci in perioada iulie 1997 — septembrie 1998 la BMF#4& trazagionat un
contract futures pe indicele BMS, indice calculatdirsa din Sibiu pentru a caracterizggpBVB.
In perioada de 14 luni de tranzianare s-a inregistrat un volum total de 43031ateracte futures
pe indicele BMS. Din fcate site-ul BMFMS nu @si detalii cu privire la specifiaéle acestui
contract, interesaifiind o analiz comparativ a acestuia cu contractul futures pe BET.

2 lonescu, Adrian N. — Pionieratul futures contirau contractele pe indicele BET, RigFinanciax
nr.9/ 1998.
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C. POP

Evolutia volumului de tranzamnare pentru cele déucontracte este redain
tabelul nr. 1.

Tabel 1.

Contracte futures peindicele BET Contracte de optiune pe contractul futures pe
indicele BET

Luna Nr. contracte Luna Nr. contracte
Sept. 1998 1108 Sept. 1998 60
Oct. 1998 1606 Oct. 1998 73
Nov. 1998 1282 Nov. 1998 133
Dec. 1998 425 Dec. 1998 16
Total 1998 4421 Total 1998 47
lan. 1999 957 lan. 1999 92
Feb. 1999 513 Feb. 1999 69
Mar. 1999 450 Mar. 1999 30
Apr. 1999 188 Apr. 1999 0
Mai 1999 178 Mai 1999 1
lun. 1999 225 lun. 1999 55
lul. 1999 317 lul. 1999 0
Aug. 1999 313 Aug. 1999 0
Sept. 1999 129 Sept. 1999 0
Oct. 1999 72 Oct. 1999 0
Nov. 1999 96 Nov. 1999 0
Dec. 1999 0 Dec. 1999 0
Total 1999 3438 Total 1999 310
lan. 2000 0 lan. 2000 0
Feb. 2000 0 Feb. 2000 0
Mar. 2000 0 Mar. 2000 0
Apr. 2000 0 Apr. 2000 0
Mai 2000 0 Mai 2000 0
lun. 2000 0 lun. 2000 0
lul. 2000 0 lul. 2000 0
Aug. 2000 0 Aug. 2000 0
Sept. 2000 842 Sept. 2000 0
Oct. 2000 700 Oct. 2000 0
Nov. 2000 2 Nov. 2000 0
Dec. 2000 15 Dec. 2000 0
Total 2000 1559 Total 2000 0
lan. 2001 200 lan. 2001 0
Feb. 2001 30 Feb. 2001 0
Mar. 2001 0 Mar. 2001 0
Apr. 2001 0 Apr. 2001 0
Mai 2001 0 Mai 2001 0
lun. 2001 0 lun. 2001 0
lul. 2001 - lul. 2001 -
Total 2001 230 Total 2001 0
TOTAL GENERAL 9648 TOTAL GENERAL 443

Sursawww. bmfms. roistoric/volum
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Dupi cum se poate observa interesul pentru contracturds pe BET a fost
oarecum ridicat p&nin ianuarie 1999, dapcare a sizut treptat paila indiferena. In iulie
2001 contractul a fost scos din portofoliul de cacte oferit de BMFMS, convia de 3 ani
cu BVB expirdnd in luna respediivContractul ‘s-a stins’afa prea muli publicitate,
volumul sé@zut de tranza®nare @arand & confirme decizia luatde conducerea BMFMS.

in ceea ce privge contractul de ajune, cifrele sunt edificatoare — acest contract
nu a trezit mai deloc interesul investitorilgraceast lipsa de interes a fost corelatu
lichiditatea sézuti a contractelor futures pe indicele BET. Ca urmaaderii nu au gsit
nici o modalitate de a folosi aceste contracte gioe — evoltia lor fiind strans legétde
cea a activului suporgi acest contract a fost scos de la tratieaare in iulie 2001.

Ar fi fost interesarit 0 analiz a volumului contractelor futures (celtp) pe cele
doui scadete, dar acest tip de date nu este oferit de sibendei de la Sibiu.

Cauzele pentru care aceste contracte derivatedpeeia BET nu au avut succes ar
putea fi urnitoarele:

» Lansarea contractului futures pe indicele BET s-dzatiintr-un moment foarte
prost, complet defavorabil tranzélor cu acest tip de contracte. Graficul nr. 1tara
valoarea indicelui BET pe pi spot — cea mai &uta valoare inregistratde indice, iar
investitorii nustiau foarte bine ce dirge de evoltie va avea pia. Ca urmare ei nu s-au
grabit sa speculeze prea mult pe f@Edutures asupra tendéor viitoare ale indicelui BET.

» Evolutiile indicelui BET in 199%i 2000 nu au fost de loc incurajatoargs ai
piata futures aamas oarecumifa obiect. Speculatoriiiméneau in expectativca urmare
a lichidititii scazutesi a pesimismului de pe pede la Bucurgi. Hedgerii aproapeicnu
existau, deoarece aveai nevoie de cadamtasti@ de optimism caasinvestgti in aproape
orice fel de portofoliu la BVB in perioada mai saamintiti.

» Marjele nu erau nici ele de nalusa stimuleze ‘efectul de péarghie’ al
contractelor futures. De obicei aceste marje dalstx la 5-30% din valoarea contractului.
Ori la BMFMS marja care trebuia dejuse apropia de valoare contractului. Ca urmare,
céstigul din speculae era foarte szut.

Din piacate, dup parerea mea, contractele derivate pe indicele BET at fo
eliminate de la tranzéonare exact in momentul in caretpigpot a indicelui @lea semne
clare @ se va redres&i — dupi aproape 4 ani — ea s-a redresat. lar in prezéntchir
‘fierbinte’. Ori tocmai in aceste perioade contedetderivate devin interesante atat pentru
speculatori casi pentru hedgeri. Adri, cand exist investitori Tn portofolii de aauni
tranzagionate BVB, acestora le lipsesc intrumentele detegrie Tmpotriva evoltiilor
nedorite ale piei.

Evolutia si dispartia — speim temporai — a contractelor derivate pe indicele BET
de pe piga romaneagcsubliniaz odat in plus ce importaateste alegerea momentului
pentru lansarea unui nou produs, figidinanciar.Si apoi, lipsa deabdare cand lucrurile
evolueaz prostsi-a spus cuvantul. Probabi tranzadile cu aceste contracte vor fi reluate,
dar ele pierd entuziasmul acestui moment, ceea pedte afecta atat reintroducereascat
evoluiile viitoare.
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CARACTERISTICI ALE REPROIECT ARII PROCESELOR DE AFACERI
S| OBSTACOLE IN APLICAREA PRACTIC A A CONCEPTULUI

LAZ AR RUSU, RAZVAN PASCU

ABSTRACT. Business process reengineering (BPR) is presentlyad the key
issues of successful business. Because is relatireglent in the economical
medium, the reengineering is not sustained by afseear rules, benefiting only
from a set of principles and techniques based seri@s of characteristics of the
process. These principles and techniques revediethselves through the
practical development of the process, so we caspeak yet of a crystallization
of them. BPR is an activity that affects all th@ests of a company, and it is
neither easy nor fast to implement. Involving ak tresources of a company and
affecting all of them, BPR has to cope also withesies of difficulties. In this
paper we present the main characteristics of tbegss, its main obstacles and
possible ways of dealing with these obstacle.

1. Introducere

Condiiile actuale din lumea afacerilor, necésitisirea de #spunsuri la probleme
din ce In ce mai diverse. In prezent, pentru @fpetitive, firmele trebuieisatingi nivele
superioare in fiecare din actitite desfisurate. In aceste conilj se impune analizarea
proceselor critice Tn scopul reproigdt lor, pundndu-se accent pe posibilitatea
implementrii unei soldii pentru Tmbu#tatirea activititii firmei. Astfel, se urnireste
cresterea caliitii produselor, a productivitii cat si a concentirii asupra activittilor care
creeaZ valoare pentru cliersi regandirea lor de la Tnceput @péa sfasit.

Pentru a se adapta repede la cgitelimereu in schimbare ale gie o firma
trebuie 4 fie suficient de flexibid, suficient de inovativ pentru agi mertine produselsi
serviciile la zi din punct de vedere tehnologigpentru a oferi maximum de calitage
servicii pentru client. Astfel, pentru suprawigea unei firme e necegap concentrare
intengi asupra clietilor si nevoilor salesi o proiectare supericaa proceselor de afaceri.

Aceste premize ale succesului pot fi create pimaiectarea proceselor de afaceri,
acesta fiind unul dintre instrumentele pe care uielsi-l cunoasa, utilizezesi aplice
managerii in cadrul unei firme. Reengineering-ul saproiectarea proceselor de afaceri
(BPR) a aprut la inceputul anilor '90, ca o contritel majoi la gandirea in management
[3]. Reproiectarea proceselor de afaceri nu e witate de rutid si nu se poate desfura
conform unor algoritmi. De asemenea nu éxistproceduf anume careasincludd un
anumit nurdr de etapai care 4 produé in mod mecanic un proces nougide literatura
consacrat acestui concept se prezimhai multe proceduri. Astfel, nu existnumite reguli
stricte si stabile pentru reproiectarea proceselor de afadar exisi anumite principiisi
tehnici pe care se bazé&ameproiectareasi care pot fi aplicate In vedereatwterii unor
performae economice superioare in cadrul actiiidesfisurate.

Reproiectarea presupune abandonarea ansambluluiirdépii ce au determinat
structura, managementsil performanele firmelorsi adoptarea unui nou ansamblu [4].
Firmele existente se pot autoreinventa, de o inaprimajoi fiind modul Tn care vremas
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organiam muncatinand seama de cegiite de azi ale piei si de puterea tehnologiilor actuale.
Reproiectarea valorific anumite caracteristici, necesare i#mivin afaceri, cum ar fi
individualism, incredere n sine, disponibilitatealaccepta riscsil o inclingie spre schimbare.

2. Metodologia reproiectrii proceselor de afaceri

Chiar dag o metodologie standard, bazpe un cadru comun cargasigure succesul
in proiectele de BPR, nu a fostdrdezvoltai, ca o abordare au fosictite cateva incefd de
dezvoltare [2]. Metodologia cofish 6 etape care vor fi descrigg@rezentate in continuare.

2.1. Previzionarea noului proces

Datoriti radicaliitii si caracterului general al BPR, un astfel de praoesesi
suportul absolut al managementului de varf al deggiei.

Liderii organizaiei incep prin a examina posibilile de exectie ale afacerii #ra
a implica nici o restrigie. Acest proces nu impHlamasuri vis-4-vis de Tmbuitatirea muncii
ci doar cum trebuie realizat pentrutiolerea performaelor maxime. Acest stadiu implic
alinierea efortului de reproiectare a proceselorafieceri cu strategiilei obiectivele
organizaiei. Cu toate acestea da@ceste strategii se dovedesc a fi invechite sau
nepotrivite, reexaminaregi redefinirea este necedapentru a adopta noile metode la
nevoile curente ale organiii. In cadrul acestui prim pas se asigoranagementul de varf
necesar, se identifigprocesele vitalgi se identifié rolul tehnologiei informgei (TI)[1].

2.2. Inifierea schimbrii

In aceast etapi procesul de BPR este piityin vederea atingerii perfrmgior
dorite. Echipa de reproiectare e forthakin unifiti din cadrul organiziei si ageni ai
schimbirii externi daé@ e nevoie. Tot Tn aceasttap se stabilesc traseul de reproiectare
obiectivele ce trebuiesc neapt ohinute.

2.3. Diagnosticul procesului

Pe baza obiectivelor de perforngamce trebuie atinse de BPR se poate efectua o
analiz n profunzime a proceselor ce trebuiesc reprdiectRrocesele existente sunt
descrise, iar problemele sunt scoase la iveteasi etaf este critid pentru sucesul
efortului de BPRsi are un rol extrem de important.

2.4. Reproiectarea procesului

Multiple dimensiuni sunt valabile in dsurarea reproieitii proceselor de afaceri
printre care: timpul, costurile, productivitatealitatea. Dag se ia Tn considerare doar o
dimensiune se va ajunge la suboptimizarea prodeagduincat considerarea mai multor
dimensiuni este fologit De asemenea céateva didsurile de performaa sunt concurente,
fapt ce necedgitdefinirea preferitelor.

2.5. Reconstrucria

Aceasi etap include implementarea schid in organizaie si se adreseaz
abilitatii organizaiei de a se adapta schiant. Disfunctionalititile Tn timpul implemeririi
schimbirii poate rezulta din lipsa stabilirii anticipate castului proiectuluisi posibilei
neincrederi a angajtor.
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2.6. Monitorizarea procesului

Identificareasi implementarea procesului trebuiefie monitorizate Tntr-un proces
continuu pentru a uréni performana si contribuia la Tmbuitatirea calititi. Aceasta este
posibil printr-un proces iterativ in care noul pesceste utilizat cai intrare Tn etapa 3
(diagnosticul procesului) al metodologgeiapoi reluate din nou etapele uitmare. Aceasta
presupuneprocesele de reproiectare a afacerilor nu autfattte Tn modul convéional
asa cum au fost imiate, desfsuratesi incheiate, ci faptul£BPR este un proces neintrupt
de Tmbustatire permanerat

3. Adtiunea de reproiectare
Pentru ca awnea de reproiectaréi fiba loc, e nevoie de uhider, de un cadru
superior de conducere, cu autoritate, care poateirmge oamenii & accepte rupturile
radicale pe care le poate produce reproiectaréamdanrnitoarele roluri:
» de a agiona ca un vizionagi ca un creator de curent de opinie;
» de a modelai formula o viziune asupra genului de orgé®e care vreaiso
creeze;
» transmitereadre fiecare membru al organii# a sentimentului unei misiugi a
unui ideal;
» de ada startul in eforturile organiea pentru realizarea reproiéai;
« de a numi managerii superiori titulari ai procesdk afaceri;
» de ada sarcina de realizare a unor perfotenaemaiantalnite;
» de a crea noua viziung a-i determina pe ceil@lsa transforme aceasviziune in
realitate;
 de a stabili noi standarde;
» de a crea o atmostepotriviti agiunii de reproiectare.
Persoanele dintr-o firin care pot avea acest rol de lider, potséf operativ,
director sau manager general al unei divizii, agieaapacitate de lider depinzand de
anumite tisaturi definitorii, cum ar fi: amhia, neastamgrul si curiozitatea intelectual

4. Activitatea de reproiectare
Partea care cere cel mai mare efort - adga muné de reproiectare - e munca
membrilor echipei de reproiectare. Sarcina acegst@ade a:

. elabora ideilsi planurile;

. transpune n practicaceste ide§i planuri;

. "reinventa" activitatea companiei.

Caracteristicile echipei de reproiectare suntitoarele:

1. trebuie 4 fie independente;

2. principalul indicator al realdrilor individuale trebuie % fie
performarele echipei;

3. membrii ei trebuieslucreze in acekiloc, impreu;

4. trebuie 4 poati accepta ambiguitatea;

5. fiecare membru al echipei trebui@ sonsacre minim 75% din timp
echipei;

6. trebuie 4 rupa vechile legturi, pentru a fi loiali procesului;

7. trebuie 4 reprezinte interesele colective ale companiei.
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Echipa nu are unséf oficial" ci un "cpitan al echipei" ales deitte membrii
echipei, ce are rolul de:

. moderator;

. administrator al echipei;

. de a crea membrilor echipei cotite necesare pentru realizarea
obiectivelor;

. a stabili programujedintelor echipei;

. a ajuta echipaadl respecte;

. mediator al conflictelor;

. a stabili termenele sau perioadele de concediu;

. a lucra ca membru al echipei.

n acest proces, pe langceast echigi, mai sunt implicé colaboratori cu norin
intreagd sau ocazionali (cligii si furnizorii) si specialgti din anumite domenii - tehnologie,
informatici, resurse umane, rgiacu publicul - pentru executarea unor anumiteragie
specifice (de exemplu: construirea unui sistemrmgtic pentru noul proces sau realizarea
unui plan de informare cé prezinte noul proces tuturor celor din orgati@a

5. Conducerea efortului de reproiectare

Deoarece liderul nu dispune de timpul necesar penttonduce zi de zi efortul de
reproiectare, el are nevoie de un sprijin manabegnigernic, acest rol avanduseful
aciunii de reproiectare In principiu, el e subordonat direct lideruluireaeste unul din
managerii de varf iar rolul figcui manager sau participant in activitatea de rieptare a
afacerii este definit conform cu tabelul 1.

Tabelul 1. Rolul managerilor in activitatea de reproiectare

Operatia de Cine face operaia de Roluri

reproiectare reproiectare
Actiunea de Liderul (dintre managerii de varf]  Autorizeag motiveaz intregul efort
reproiectare de reproiectare
Reproiectarea unui Titularul procesului (manager) | aRpunde de un anumit procgsle
anumit proces efortul de reproiectare concentrat

asupra acestuia

Munca de reproiectarg Echipa de reproiectare (deup| Realizea reproiectarea unui anumit
persoane) proces

Stabilete diagnosticul procesului
existent
Supraveghredizreproiectareai
implementarea procesului

Structura de raportarg Comitetul de indrumare (organismElaboreaz strategia generade
n reproiectare de elaborare a politicilor, format| reproiectare a organigei

din manageri din nivelul superior|
Monitorizeaa progresele realizate

Conducerea efortului Seful aciunii de reproiectare Creeain cadrul companiei tehnicile
de reproiectare pentru reproiectare

Realizeai sinergia in diverse proiecte
de reproiectare din cadrul companiei
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Astfel, cheia succesului depinde de modalitateadi® companiile selecteazi
organizeaz oamenii care, in fapt, trebuié sealizeze reproiectarea, in cursul acitiitde
reproiectare, agia avand anumite roluri. Reia dintre aceste persoane, in condieale,
ar fi urmitoarea:liderul 1l numete petitularul procesuluj care stabilge o echipi de
reproiectare care & reproiecteze procesele, cu asigteyefului supremsi sub auspiciile
comitetului de indrumareDenumirile sau rolurile acestor persoane potfirdte altfel, in
functie de diverse companii, deoarece reproiectareai ol si poate presupune mai
multe abordri.

6. Trasituri ale proceselor supuse reproiectrii

Obiectul reproiedirii 11 formeaz proceselesi nu organizéile. Proceselor de
reproiectare nu-i sunt supuse departamentele cecsgi de vaniri sau produtie ci
activitatea degfurati in aceste departamente.

Adeseori apar confuzii intre u#ift organizaionale si procese, ca obiecte ale
reproiecirii, deoarece sectoarele, departamentele saiilesstint termeni olnuiti pentru
cei ce lucreaxz in afaceri, dar procesele nu. Cu toate acesteagpele sunt ceea ce fac
firmele, fiind necesaras

e sugereze tehnici pentru selectarea proceseloraasiiereproiectarea;

* Tsi identifice procesele interne;

e sugereze ordinea in catese efectueze selectarea;

e sublinieze importag@a Trtelegerii proceselor specifice inainte de a se @acer
reproiectarea lor.

Caracteristicile proceselor dintr-o fisngunt urnitoarele:

» corespund activitii normale de afaceri;

e sunt fragmentate;

* sunt adesea neclare din cauza structurii orgaoize;

* nu sunt vizibile;

* nu au un nume, deoarece oamenii se gandesc latalepate separatg nu la
procese in care sunt imphicémpreurs;

* tind s nu fie conduse, deoarece oame#idpund de departamente sau dthitle
lucru, dar nimeni nu aré@spunderea efecitii Tntregii munci a proceselor.

Referitor la modul de aituire a schemelor de organizare, firmele pot tsabérti
de procese, ceasdea o0 imagine a modului de realizare a adtivitlin cadrul firmei,
respectiv transformarea dati@ procese a irttrilor in iesiri.

7. Etapele procesului de reproiectare

Etapele procesului de reproiectare sunt:

1. Pregitirea si diseminarea documentelor (motivareaiwadi si viziunea de
perspecti%)

Selegionarea procesului

Desemnarea titularului de proces

Constituirea echipei

Intelegerea procesului

Reproiectarea procesului

ok wnN
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Pentru a trece la reproiectare, e impoiantnoaterea procesul existent, avand
nevoie de o vedere de ansamblu, sufidigrentru a avea inttid si Tntelegerea necegar
pentru a realiza o proiectare complet igusuperioas. Pentru a itelege procesui a-I
prezenta, nu e nevoie ca acestéiesanalizat, deoarece scopul echipei nu e debaufiititi
procesul existent. Eventual, o anal& procesului poate fi necesarentru a-i convinge pe
altii din cadrul firmei @ acest proces e necesar. Totédethipa trebuieasia in considerare
scopurilesi problemele de bazale clientului, pentru a felege necesitatea procesului .

Prin diagnosticarea proceselor prezente ale fireghjpa de reproiectare in¥a
multe lucruri despre ele. Nu e suficiznajustarea procesului vechi, fiind necésar
incercarea de a studia procesul existent pentutea@flasi intelege punctele critice din
desfisurarea acestuia. Cungarea temeinic a obiectivelor reale ale unui proces, va
conduce la 0 mai budrreproiectare a acestuia.

8. Caracteristici ale reproiectrii proceselor
8.1. Modalitati de obtinere a succesului
Primul pas spre succes il constituie identificayeselilor si a modalititilor de a le
evita. De aceea, vom m@na in continuare Tn continuare cele maisobite greeli care
pot duce la ungec al reproiedtrii, in scopul evilrii acestora:
e incercarea de a repara un proces, in loc de ainbah adid@ dirijarea unor
schimbiri de proces;
e concentrarea asupra proceselor de activitate, a agiivirea activifitii din
perspectiva proceselor;
e concentrarea asupra reproigitproceselor, #ra a maitine cont de altceva,;
* neacordarea de at@valorilorsi convingerilor oamenilor;
e acceptarea rezultatelor minore - presupune ace@gptanei mici schimiysi ce nu
implica costuri,si care 4 imburititeasé procesul cu 10%;
* renunarea la acest proces prea devreme - namea la primul gec sau dup
primul succes ainut;
» limitarea in definirea problemei - limitarea sfedei abordare;
* permitarea mentaiiti existente in organizee si atitudinii conducerii de a
Tmpiedica inceperea procesului de reproiectare;
» realizarea reproietii de jos in sus - nu poate fi realizabil Tn acesid, deoarece
oamenii direct implicé in detaliile actividitii curente nu au o perspectiva larg
» desemnarea unei persoane care teldge acest concept, de a-I conduce;
e neacordarea resurselor necesare - oifinon poate ajunge la realile deosebite
pe care le permite reproiectarégifinvesttii in acest program (timg atenie);
* neplasarea reproiecii ca prima prioritate - dispersarea até si energiei
conducerii in diverse eforturi sau programe, regmiairea fiind unul dintre ele;
» disiparea energiei Tn multe proiecte mari de resutaire;
* nediferemierea reproiedrii fatd de alte programe de Tmhiifitire a activititii -
privirea de étre angajé a reproiecirii, drept un program okmuit;
e concentrarea exclusiv asupra praiect- netrecerea de la faza de idee la cea de
implementare;
* incercarea de a realiza reproiectatea & nemujumi pe cineva;
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e renunarea la reproiectare, atunci cand oamenii se ophimsarilor cerute -
imposibilitatea conducerii de a anticigiaplanifica misuri pentru impotrivirea inevitafil
de care se va lovi acest concept;

« intinderea procesului de reproiectare pe o pefibatyi de timp.

* Pe lang cele merionate mai sus, pot exisgaalte &i de conducere sprget, ind
indiferent de cauza ce a determinateal, motivul 1l constituie conducerea
necorespuritoare a procesului de reproiectare deecdirectori.

8.2. Caracteristicile procesului de reproiectare
Caracteristicile acestui proces sunt étwarele [5]:

- firmele pot reproiecta numai procese de afaceri dnsamblu, si nu
compartimentele din organigramare au fost infiitate pentru realizarea lor;

e structura de organizare neceisanui proces va rezulta prin supunerea unui proces
de afaceri real, aicnii de reproiectare;

e schimbirile necesit de cele mai multe ori utilizarea tehnologiei imf@tice
moderne, ceea ce facilitéazrearea unei metode de lucru fundamentabpau acces
usor la informaii;

* reducerea timpului necesar creerii unor noi prodouse utilizarea " ingineriei
simultane”;

» datorifi asunarii de citre salari@i implicati in proces a responsahilii pentru
indeplinirea ceritelor la timpsi fara erori, ei au nevoie de maifna supraveghere;

» posibilitatea explodtii succesiunii naturale a etapelor de lucru;

* micgorarea posibiliti unor schimfari majore nefavorabile datofitreducerii
timpului care trece intre primejeultimele etape ale unui proces;

e existena unui proces cu versiuni multiple, Tn care fiecsesiune rezolv cazurile
pentru care e potrivit

» eliminarea neceditii integrarii segmentelor de lucru pe care le exédigcare din
unitatea organiz@nak, prin deplasarea actidiii peste granele organizgonale;

e abordarea echilibrata proceselor, prin comasarea sau decalarea ctahbma

* reducerea riscului de a se primi date inconsisteetenecesit soluionari de
neconcordate prin reducerea nutrului de puncte externe de contact ale procesului;

* combinarea avantajelor centraliz si descentralirii.

9. Concluzii

Conceptul de reproiectare a procesului de afadestantrodus la inceputul anilor
90'. Totwi, viteza cu care firmele imiitiseaz ideasi inceré@ si o implementeze, este
remarcabll. Asa cum se gepta, exaltarea itiala referitoare la “incredibilele” salturi de
performama prin BPR, a fost tempetate o lisé crescand de gecuri. Problema centgal
este concentrarea pe problemele dificile ale impleiini si administérii reproiectrii si nu
dezvoltarea conceptului.

Rezultatele studiilor referitoare la BPR au un ausemnificant de impligé atat
pentru teoreticieni, cdt pentru practicieni. Studiul demonstréadar importam central a
managementului schimbi n reproiectare. Nu numaiananagementul schiribi a fost
privit ca cel mai provocator element, dar sa dovadavea rel@ importante cu succesul
proiectului. Pe de dtparte, competea tehnologig¢ a fost consideratdificila, dar s-a
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dovedit a avea cel mai &ut impact asupra succesului proiectului. Astfetata
componentele sociale céat si cele tehnice aléativiei de reproiectare sunt recunoscute de
manageri ca fiind dificile, dar elementele socialent cele cu adévat critice pentru
succesul reproiedtii. Acesta este un pas important in dezvoltareaeatoul reproiecirii,
confirmarea a rolului es@al al reproiectrii in managementul proiectelgi schimbirii
organizaionale ntr-un mediu socio-tehnic complex avand licagi profunde pentru
mediul economic.

Pe de aft parte, probleme care sunt mai strans legate désdesrea proiectului —
precum resursele umane, definirea procesului, neanagtul proiectuluisi planificarea
tactici — sunt percepute a fi mai fou dificile. Totwsi, aceste probleme s-au dovedit a fi
strans legate de rgta proiectului. Pentru raiia reproiecirii, este eseinla oferirea unei
atenii echilibrate tuturor acestor factori, inclusivieeindireai si contextuali (de exemplu,
suportul managementulyi competera tehnologig), precumsi factorilor caretin de
realizarea proiectului, respectiv a defingiimanagementul proiectului.
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LECTIA ECONOMIEI JAPONEZE

IOAN ALIN NISTOR

ABSTRACT: Economically, Japan is one of the most highly dyed nations in
the world. Despite the collapse of the bubble eogn@and almost a decade of
problems, Japn is still the world’'s second largesbnomy. It's post-war
economic rise and current relative stagnation ghasthe name of the Japanese
Miracle. Understanding recent Japanese econontiaryrigre can gain knowledge
about what caused economic growth and the reldtipnbetween economic
flexibility and continuing prosperity.

Dupa cel de-al doileadzboi mondial, Asia de Est a fost singura regiunarmiil
care a inregistrat o gitere economit continu si substagiala, iar nici o ali tard din Asia
de Est nu a Tnregistragasucces economic gaJaponia. Economia Japoniei a crescut cu a
rati anuak de 10% incepand cu anii 1950 pan jurul anilor ‘70 cand ckterea constaata
fost opri& de criza petroliéraraki. Totwi, atunci Japonia a reit1 sa isi mentina o cretere
economid mai modesi dar contind péri la inceputul anilor ‘90.

In ciuda recesiunii care afect@ade ceva vreme economiile multor state, Japonia
raimane in continuare a doua putere econdritumii. Economia japoniei este acum de 7
ori mai mare decét a chinegi,produce 70% din totalul bunurilgr serviciilor din Asia de
est. Japoniasi SUA riméan in continuare statele care au cea mai iateataborare
economid dintre marile puteri ale lumii. Mtilfactori au contribuit la aceastrestere, n
continuare incercand sintetizm c&iva dintre acgtia.

In jurul anilor 1870 conduitorii politici au decis & construiast atat o economie
puterni@ catsi una milia#, acatia adoptand un model economic capitalist dar fe statul
avea un rol important, determinand ce anume seupedalocand capitalurile printr-un
sistem financiar bine controlat. Comérliber era considerat ca fiindignitor. De fapt
economia era privit ca fiind indreptdt Si serveast naiunea nu persoana. Japonia a
respins modelul Anglo-Saxon “laissez-faire”, modielcare piga determia ceea ce se
produce iar bncile si bursa sunt cele ce albcapitalul necesar.

Printr-un puternic sprijin din partea statuldtre unele industrii, Japonia devenea,
chiar duga cel de al doileagzboi mondial, un lider mondial in aluminiu, constia de
navesi producerea de fire sintetice. Dupizboi guvernul a continua §ncurajezesi sa
promoveze anumite actigit din economiesi si descurajeze invegtle striine. Acesi
politica a fost la Tnceput realizaprin tarife, iar mai tarziu prin bariere de gemlegic sau
de prote@e a consumatorilor.

Datorat in mare parte climatului de dufazboi creat de SUAI Marea Britanie,
cometul liber a Tnregistrat o cgtere, care a favorizat exporturile japoneze. Ieads anii
'50 un nundr de industrii, ca cea de textile, erau dependédetenateriale de prodtie
scumpe. Dar treptat s-a Inceput pradude bunuri care cereau maitipe materiale din
import. Aceasta aitut exporturile mai ptin scumpe. Cu toate acestea exporturile masive
nu au inceput decét in jurul anilor '60, cand stadistrat un adevat boom la exporturile
japoneze, care addut o economie puterriicse deviéi si mai puternid.
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Un alt factor caracteristic japoniei care a coniitislezvoltrii economiei a fost
angajarea persoanelor peti#jdn anumite sectoare importante ale industrie czodalitate
de recompensare a ang#ga fideli.

Chiar dad statul a jucat un rol mai important Tn economiagojaez decat a fost
cazul economiei SUA, concunen privai Tn industrii casi cea a automobilelor,
motocicletelor sau a electronicelor a fost foari@ren Intreprinatorii japonezi din aceste
ramuri catsi din altele care au Tnregistrat succes, agiraa creeze companii puternice, de
pe urma érora a beneficiat intrega econmie.

Stabilitatea politie@ din Japonia precungi reducerea cheltuielilor militare a
contribuit la creterea economic japonei. Astfel, lungi perioad de timp Partidul
Democrat Liber a fost cel care, ales de pajrila condus ranea japone¥, evitdndu-se
astfel schmiirile frecvente de direit politce de care aveau parte alte econognicare
slabeau economia. Reducerea cheltuielilor militare pu#ut realiza datotit sprijinului
acordat de SUA, care considerand Japonia ca fiiraaamportani din punct de vedere
strategic in timpul Bzboiului Rece, a stisut dezvoltarea militdr a acesteia, astfekic
Japonia are asti una din cele mai bune puse la punctd@rmate.

Casi alte state, Tn acest moment economia japbhiexe printr-o perioadmai
dificila. Se pare £ mai multe probleme structurale au degérrecesiunea, ca de exemplu
o scdere a crgerii productivititii raportati la trecutsi o crestere a praurilor si a ratei
somajului. Circumstagele econmice s-au schimbat repede, iar sistemastairicapabil
se adapteze la fel de repede, astfel ceaeé@onomig a suferit. Astfel sistemul capitalist
japonez de conducere n care statul juca un robitapt a lucrat bine la Thceput cat Japonia
a avut ptini competitori in Europai chiarsi mai puini in Asia. SUA vedea in Japonia un
aliat in timpul Rizboiului recesi a fost mai toleraritfata de aceastg politica economig
care descuraja importurile. Dar cu timpul Japonitn@eput § aibi competitori atat n
Europa cét si in Asigj odat cu incheierea &boiului Rece, SUA au inceput Be mult mai
atente la politica econoniifaponeZ care descuraja importurgeinvesttiile americane.

In fata acestor schindbi, economia japonéza reagonat mai incet decét ar fi
trebuit intrdnd Tntr-un proces de recesiune. tMedonomgti se intreli acum in ce diraie
ar trebui 8 se indrepte economig ce anume trebuieiéut. Tgi sunt de acordacprimul
lucru care ar trebuiatut si diregia care ar trebui luatar fi de o liberalizare mai mare a
economiei in care pia $i-si joace rolul, iar statulanu mai fie implicat ga de mult Tn
economie in rezolvarea diferitelor probleme.

Desi economia continki si fie in dificultatesi dupa unele @reri va mai dura cel
putin un art totusi apar unele semne care &rah inceput de revigorare. Astfel in urma unei
analize ficute in luna martie 2002, indicele “diffusion indexin indicator al sirii
economice calculat Tn compéeacu cel de acum trei luni, avea nivelul de 4h&ag, cu
10.8 puncte mai mult decat in luna tréci@esi indicele s-a imbuitatit Tn ultimele 5 luni,
totusi cresterea a fost mig iar valoarea luiiamane ina mici. Un indice de 50 inseariiei
economia stagne#znu este nici in cegere nici in sédere. Pe de dltparte se obseivo
crestere a consumului precughanagirilor de personal.

Totusi economia japonézraméane una din cele mai dezvoltate din lume. Produsul
National Brut améane al doilea ca arime din lume. Economia e puteraitn produdia de
magini electronice care sunt exportate in Idamea, nume ca Sony, Toyota avand deja un
renume.

! Eugen Kiernan, Japan's Economy in dire need afghaaction, The Irish Times, 17 May 2002
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PRODUSUL NATIONAL BRUT (in dolari) intre anii 1983-20°

(milioane de dolari) (dolari)
An fiscal Suma per Capita
1983 1,228,235 10,280
1984 1,272,283 10,581
1985 1,521,913 12,579
1986 2,169,621 17,841
1987 2,643,582 21,637
1988 3,044,836 24,819
1989 2,942,286 23,894
1990 3,234,002 26,170
1991 3,595,517 28,987
1992 3,912,954 31,433
1993 4,558,354 36,507
1994 4,995,606 39,896
1995 5,267,245 41,971
1996 4,632,980 36,832
1997 4,295,606 34,062
1998 4,094,339 32,380
1999 4,690,472 37,027
2000 4,711,270 37,126

Japonia esteamd in resurse naturale. PAmecent, companiile japoneze erau
concentrate spre importul de materii prime, ca reilede fiersi petrol, care apoi erau
prelucratesi exportate. Dar, acum, tot mai mult, importurdegneze sunt de produse finite.

Deasemenea companiile japoneze au investit in Eudgpa de Est dar mai ales
in America producand bunuri care fie sunt vandetpigele locale fie sunt exportate.

2 Annual Report on National Accounts, Economic &adial Research Institute
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Campionatul Mondial de Fotbal ce urmaazfi gizduit Tn Japonigi Coreea se
pare @ va fi un stimulent pentru economie. Astfel, Ingtil pentru Studii Umane Dentsu
Institutul pentru Inginerie Sociakstimea ca da@ echipa japoniei va fi eliminatn prima
faza evenimentul va genera pentru economie, excluzéwektiiile pentru construd, in jur
de 790 miliarde de Yeni, aproximativ 6 miliarde delari. Da@ Japonia va ajunge in
optimi, se estimedzca suma va ajunge la 850 miliarde de Yeni (6,54 mikadolari), iar
daci Japonia cfliga competiia la 1.000 miliarde Yeni (7,69 miliarde dolari).

Desi nu sunt ptine cauze pentru Tngrijorare, un nimmare de econosti sunt
convirsi ci economia japonézse aff in revenieré. Asa ne spungi Raportul Economic
Anual din aprilie 2002 prezentat de guvern, cade@ economia ca fiind intr-o sittie
dificila dar semne de pozitive existand in unele sect®arane 4 vedem cét timp va mai
dura paa candsi Bursa din Tokyo va avea ageparere.
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IMOBILIZ ARILE NECORPORALE IN LUMINA STANDARDELOR
INTERNA TIONALE DE CONTABILITATE

MARIANA MURE SAN, CRISTINA NISTOR, CRINA PINTICAN

ABSTRACT. International Accounting Standards show clearlysoalfor
untangible immobilitees, the manner of evaluatierevaluation and recognize in
the balance through IAS 36, IAS 38 also IAS 22.

IAS 38 se ocup de contabilitatea si cetele de prezentare relevante pentru
imobilizarile necorporale.

Deseori unitéle aloc bani si alte resurse pentru cuirgrea sau dezvoltarea
imobilizarilor necorporale cum ar fi: cugtintele stiintifice, marci comerciale, design-ui
implementarea unor procese noi.

Cadrul general al IASC stahjte criterile de recungtere a activelor, aceste
criterii aplicindu-sesi reconoaterii imobilizarilor corporale. Acest subiect este acoperit in
detaliu n prezentarea pentru IAS 2.

Aplicarea criteriilor de recungeere a imobiliZrilor necorporale genereaza
urmitoarea defirtie:

e 0 imobilizare necorporal este un activ nemonetar identificabifird substari
fizica, dginut in scopul utilidrii in produgia sau furnizarea de bunuri sau servicii,
in scopul inchirierii, sau Tn scopuri administrativ
O imobilizare necorporalpoate fi achizionata sau genegaintern.In oricare din

cazuri, trebuie &fie recunoscudtdoar das:

» activul este controlat de unitate ca rezultat @r@venimente trecute;

e unitatea segieapt ca activul 8 genereze beneficii economice viitoare;

e costul activului poate fi isurat credibilsi

e activul poate fi separat de fondul comercial.

De asemenea, standardul include criterii de reciex@ suplimentare pentru
imobilizarile necorporale generate intern, acestea fiindutizge mai detaliat pe parcursul
prezenirii.

Criteriile de recunagere (control, beneficii economice viitoare,asurarea
credilbila a costuluisi separarea de fondul comercial) trebuidie satisficute Thainte ca o
imobilizare necorporalaispoati fi recunoscuta.Unul din cele mai dificile criterie
satisficut este riisurarea credibila a costului.

Presupuéind ¢ acesi condiie poate fi Tndeplini, imobilizarile necorporale
trebuie, in general,asfie evaluate la cost.Aceasta va include, printtele preul de
achiziie si orice alte cheltuieli care pot fi direct legate gregtirea activului pentru
utilizare.Singura exceje de la aceastregubh este costul orizei imobiliziri necorporale
obtinute in timpul unei achidi.Asemenea imobiliZri necorporale trebuie recunoscute la
valoarea jugt care este ptel, determinat obiectiv, pentru care poate fi sdyatrun activ,
de burivoie, intre @rti in cunagtintd de cauz. IAS 22 cere ca fondul comercial §e
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capitalizat Tn cazul in care a fost actitmiat. Deci, dgi societatea achigonat ar fi putut

si nu recunoasgc fondul comercial pentruaca fost generat intern, societatea care a
achiziionat poate &| recunoast avind in vedere £ au achizionat acest fond comercial,
fiind recunoscut £ au phtit o suni suplimentat pentru ceva ce credi @ste inerent in
societatea achigonag, cum ar fi reputga pentru & produc sau fac ceva bine.

Un pre oktinut pe o pig activa va oferi cea mai crediliilestimare a valorii juste.
IAS 38 defingte o piai activa ca fiind o piga unde:

(a) elementele comercializate Tn cadrultpiesunt omogene(de acsilép)
(b) cumpiratori si vanzitori interesd pot fi gasiti In permaneta
(c) preurile sunt disponibile pentru public

Este neolghuit $i existe o pigi activia pentru imobiliari necorporale, de exemplu,
nu poate exista o giactiva pentru patentgi marci comerciale, and in vedere &fiecare
activ este unic.

Atunci cind nu poate fi ofinut un pre actual, preul celei mai recente tranzsc
similare poate oferi o bazsuficient de rezonaliilpentru estimarea valorii juste.

Acolo unde nu existo piga activi, costul va fi suma pe care o unitate ar trebui s
0 plaiteasd pentru un activ, Intr-o tranzge facufi de buivoie, ntre frti Tn cunatinta de
cauz si in care praul a fost stabilit obiectiv.

De aceea, administratorii trebui@ analizeze d&ccostul (valoarea jusft unei
imobilizari necorporale poate fi evaluat crediiidaci este posibil £se reevalueze regulat
valoarea just pentru a se asigura galoarea contaliilnu difefi semnificativ de valoarea
care ar fi calculatutilizand valoarea justla data bilatului.

Desi nu este explicit in standardared nu poate fi #sita o valoare just
imobilizarile corporale achizionate ntr-o combinare de intreprinderi trebuielise n
situgiile financiare ale socigtii achizitoare la costul la care au fost incluseegaor in
situgiile financiare ale socigtii achizitionate.

In general, nu are nici un rosi se separe imobilizile necorporale de fondul
comercial, a@nd Tn vedere & tratamentul contabil in ceea ce pgiee amortizarea este
posibil s fie la fel. Totyi, cand o unitate a achigonat o imobilizare necorpotabnume,
ar putea & vrea ca utilizatorii situdilor financiare & cunoasg acest faptsi de aceea ar
putea sa recunoasactivul separat. Un exemplu ar putea fi IBM care campira
Microsoft, si de aceea ar avea dreptul de digigbal software-ului Windows.

Acolo unde cheltuielile nu satisfac criteriile d=eeunoatere, elementele trebuié s
fie trecute pe cheltuieli in momentul in care @pgemplele includ costurile de cercetare.

Standardul detaliazdoui metode de evaluare a unei imokiliznecorporale dup
recunoaterea iniiala.

a)Tratamentul de baza - costdlamai pdin orice amortizare acumuiagi orice

pierderi din depreciere acumuasau

b)Tratamentul alternativ permis — valoarea reeva)usceasta fiind valoarea jést

la data reevalirii mai puin orice amortizare acumutatilterior si orice pierdere

din depreciere acumutlatulterior.Acest tratament este permis doar acoldeun
valoarea just poate fi determinat prin raportare la o pia activa pentru
imobilizarea necorporalrespectiv.

Cheltuielile ulterioare cu un activ necorporal (dwpmpirarea sau finalizarea sa)
trebuie recunoscute atunéind sunt efectuate, cu exceigpcazului in care aceéstheltuial
va permite activuluisgenereze benificii economice viitoare in exces d@ standardul de
performama original preconizatsi aceast cheltuiafipoate fi nisurati credibil si atribuita
activului.
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Dac aceste condi sunt intrunite, cheltuielile ulterioare trebusg fie adiaugate
la costul activului necorporal.

Exemplele includ extinderea unei ligende unic distribuitor al unui sistem de
sigurana n interiorul mainii, sau cheltuielile pentru @nirea rezultatelor benefice ale unui
medicament sau pentru reducerea efectelor saladaeu

IAS 38 include o presupunere care poate fi ciioth, ci durata utih de viga a
unui activ nu defseste douizeci de ani de la data punerii in ftinoe.Aceasta se #mpla
deoarece estinile duratelor utile de via ale activelor necorporale tind deviri din ce n
ce mai ptin realiste cu & sunt mai mari.

Totusi, o unitate poate demonstraen activ necorporal are o viautila mai mare
de dauzeci de ani.In acest caz, activul trebuie amdnizgparcursul celei mai bune esfina
duratei de vig utile. De asemenea, entitatea trebuieestimezesi valoarea recuperabila
activului, cel ptin anual, pentru a se asigurara a existat nici o depreciegetrebuie &
prezintesi motivele utilizirii unei durate de via utila mai mare de dcizeci de ani.

Dupa cum este descrig in prezentarea pentru IAS 16, spre deosebireltde a
imobilizari, valoarea reziduala imobilizirilor necorporale se presupune a fi égal zero,
cu excega cazului in care unitatea are un angajamentiadeare a activului la sfsitul
duratei sale utile de viasau exist o piga activa pentru activ, care poate fi utilizapentru
determinarea valorii reziduale.

Perioada de amortizagemetoda de amortizare trebuie reanalizate cghpanual.
Daci exist dovezi ale unor modifizi semnificative ale duratei de wiautila a activului,
atunci perioada de amortizare trebuie modifidat consecitii.Aceste modifiéri trebuie
contabilizate ca fiind modifigi ale estindrilor contabile, prin ajustarea cheltuielii cu
amortizarea pentru perioada actuglperioadele viitoare.

Fondul comercial nu trebuie recunoscut niciddat activ. O unitate poate efectua
cheltuieli in scopul genarii beneficiilor economice viitoare, dar daau rezuli un activ
necorporal careassatisfad criteriile de recunagere din IAS 38, este deseori descris ca 0
contribttie lega de fondul comercial generat intern.Acesta nu esteinoscut ca activ,
deoarece nu este o resuigentificabik controlaii de unitatesi cu un cost careaspoat fi
masurat credibil.

Unul dintre criteriile de recunetere pentru un activ necorporal este acela c
trebuie & fie separabil de fondul comercial al activiitPentru a decide dacacesta este
cazul, administratorii trebuieisanalizeze dacunitatea poate Tnchiria, vinde, schimba sau
distribui beneficiile economice viitoare specifigenerate de activ, separat de cele ale altor
active utilizate Tn acefafel.

Urmatoarele elemente generate intern nu trebuie recut®siciodat:
» fondul comercial

* marcile comerciale

* listele de clientel

« elemente similare in fond

Aceasta deoarece asemenea cheltuieli nu pot firsepde costul dezvalii
activitatii ca Intreg.

De aceea, In cazul in care cheltuielile nu Tndeptincriteriile de recunetere ca
active, acestea trebuie trecute pe cheltuieli Tmamdul Tn care apar.Excég de la aceast
requi este atunci cand elementul este adbizat cu ocazia unei comlin de
intreprinderi.In acest caz, cheltuiala trebuiefaci parte din valoarea atribaifondului
comercial la data achi#i.
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Uneori poate fi dificil de decis daan activ necorporal generat intern se calific
pentru recunagere, de exemplu, acolo unde este dificil de dateatcredibil costul, sau
de identificat punctul Tn care un activ necorperdabt.

Atunci cand dorescasdecidi dac un activ indeplinge criteriile de recungtere,
administratorii trebuie s clasifice generarea activului in faza de cercetarn faza de
dezvoltare.Dat aceste daufaze nu pot fi separate, atunci cheltuielile trels fie tratate ca
fiind efectuate doar in faza de cercetarecunoscute cg cheltuieli in momentul in care apar.

Nici un activ necorporal generat in faza de cereetau trebuie recunoscut,
deorece rezultatul proiectului nu poate fi cunoscut suficieni certitudine pentru a
demonstra&va exista un flux probabil de beneficlitee unitate, ca rezultat al cheltuielilor
sau al procesului.De aceeagide unitate efectueazcheltuieli in incercarea de atite
beneficii economice viitoare, acesta nu furnizeafficiente dovezi, dupCadrul General al
IASC, a a fost oltinut un activ.

O imobilizare necorporalgenerat in urma unei activiti de dezvoltare trebuie
reconuscut da@ o intreprindere poate demonstéatoate criteriile cuprinse in paragraful
45 al standardului au fost Indeplinite.Aceste ctindunt unele suplimentare tfade
criteriile de recunagere descrise Tn Cadrul Genegalnclud, printre altele, ceriele de a
demonstra & unitatea va putea utiliza sau vinde imobilizageaa resurse adecvate sunt
disponibile Tn scopul definitirii activitatii de dezvoltare.De asemenea, unitatea trebiie s
poati demonstra & imobilizarea necorporalva genera infiri de numerar intr-o mai mare
masuri dedit iesirile de numerar necesare a fi generate. IAS 36ifenz recomandri
suplimentare despre modul in care se realizaegste calcule.

In ceea ce priwte imobilizirile necorporale, odatreevaluate, reevaluarea trebuie
actualizai in permanegi. Valoarea reevaluatrebuie & fie valoarea judta activului de la data
reevalurii.Frecvena reevaldrii va depinde de instabilitatea valorilor justeeRaluarea anual
poate fi necesain fungie de instabilitatea valorilor juste ale activideise reevalueaz

Nu este posibil & se reevalueze o imobilizare necorpdrahre nu a fost anterior

recunoscut ca activ.

Dac o imobilizare necorporal este reevaluatorice amortizare cumulkatla data

reevaldrii este:

(a) fie retratat propotional cu modificarea valorii contabile brute a aghii, astfel
Tncat valoarea contakila activului dup reevaluare este egatu valoarea sa
reevaluat, fie

(b) elimina din valoarea contaliilbruti a activuluisi valoarea net retratai la
valoarea reevaluag activului
In ceea ce privge imobilizirile necorporale, dacun activ dintr-o clas este

reevaluat, atunci toate activele din ageetasi trebuie reevaluate.in cazul in care nu éxist
0 piaa pentru un activ dintr-o clasatunci acesta trebuie inregistrat la cost manparice
amortizare cumulatsi orice pierdere din depreciere cumalat
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CONDUCEREA PRIN BUGETE PENTRU INTERMEDIARII DIN TURISM

LUCIA SUCALA

ABSTRACT. Budgets management for intermediaries firms fronarison:
Budget's preparation and realization for costs imedmes center resolved many
problems for intermediaries firms from tourism. Teawhy, they must use the
best methods of establishment and control, thegorapcounting system.

Interfata dintre prestatorii serviciilor turistice beneficiarii acestora este asigdrat
de atre firmele de intermediere din acest sectaigenl economiei nanale.

Dssi activititile specifice lor sunt variate de la o entitatealt, totyi se poate
contura ideea conformareia un sistem specific de contabilitate genefeeandiiile
propice pentru uzitarea metodei de conducere pgete. Aceasta —#lri de conducerea
prin obiective si/sau sisteme, conducerea prin extepi/sau pe baz de rezultate,
conducerea previziorlsi/sau prin metode bazate pe teoria dinamicii depgree
realizea cu ajutorul urmtoarelor planuri financiare sau bugete:

1. bugete de investi

2. bugete strategice pe termen lung (5 — 10 ani)

3. bugete opetgonale (de veniturgi cheltuieli) anuale
4. bugete de cash-flow sau trezorerie

In procesul de elaborare al bugeteforde evaluare al performgeior, un rol
important revin centrelor de responsabilitate. Aegpot fi;

- centrul de invedti, ale crui performare sunt evaluate prin volumul inve#i si rata de
rentabilitate economicde cétre managerul respectivei ageéimtermediere de turism

- centrul de profit, alearui performarme sunt evaluate prin rezultatul brut din exploatare
(practic centrul de profit este agir) iar responsabilul centrului este managerulta@gs

- centrul de venituri, aledcui performane sunt evaluate prin marja aet fiearui serviciu
operaional, iar responsabilul acestuia egtgeful centrului

- centrul de costuri, care nregistréapar cheltuielile din serviciile fuionale ale aggiei

Stabilirea centrelor de responsabilitate permitdinderea si generalizarea
procedurii bugetare la serviciile din cadrul agginintermediare de turism. Datarit
mecanismelor de planificarg control specifice bugetelor opgi@ale se poate aprecia
rolul lor n previziorrile anuale ale exploaii (Tncadiri, costuri, profit). Componentele de
baz ale conducerii prin bugetele opgoaale sunt:
pregitirea bugetelor
mecanismul de control periodic
sistemul de contabilitate
"personalizarea" bugetelor
atribuirea de competessi responsabiliiti manageriale

Preditirea sau planificarea bugetelor se poate realimaysmiatoarele metode:
raportarea la perioada precedent
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Cu toate & este o metadsimpk de aplicat se dovegte insuficiens, deoarece
intocmirea bugetului are la bBao analiz criticdi a realizrilor din ultimii 2 — 3 ani
(corectai cu o anumit crestere procentua), iar Tn condiile integririi obiectivelor pe termen
mediu si lung (aferente bugetului strategic) la o agerintermediat de turism, tuturor
serviciilor derulate li se va impune limitarea g@va costurilor pentru crearea surselor de
finantare a bugetelor de invastpentru viitoarele activiti economico-financiare.

b. bugetarea pe biaizero cu previzionarea cligior si incadgirilor

Cuantificarea costurilor prin atnarea elementelor de cheltuieli (conform
consumurilor Tn expresie fizigpentru un cliengi a costurilor unitare) permite planificarea
cheltuielilor in funde de specificitatea proprie (cheltuidixa si/sau variabi). Aceasta
este motivéa pentru care, la conturarea bugetului se iawirsiderare uritoarele:

1. nivelul absolut specific cifrei de afacarial cheltuielilor fixe
2. nivelul relativ (exprimat Tn % din cifra de afadgeral cheltuielilor variabile
propotionale

Astfel ci, Tn condiile unei majodri a cifrei de afaceri greu de controlat,
diminuarea costurilor pare a fi 0 spkimai yoai de adoptat deatre intermediarul din
turism. Totodat, diversificarea serviciilor oferite — intr-un madconcuretial neloial si
instabil din punct de vedere legislativ — va geniraviitor o uzud fizica prematuii a
echipamentelor din dotarg riscul diminuirii drastice a calfitii prestaiilor realizate.
Practica multor firme din acest domeniu a demoh&yztul & soluia cea mai convenabhil
const In pastrarea nivelului constant al cifrei de afacercdmdiiile reducerii cheltuielilor.

Pornind de la proiectul intocmit la nivel de agienintermediad de turism se
ajunge la forma finéla bugetului opet@nal, care mai apoi, prin ajdsile intervenite pe
parcursul perioadelor de gestiune devamgajamentul formal si material al managerului
firmei fata de adionari, investitori, Bnci creditoare, etc... Mai concret, managerul firgei
angajeaZ la realizarea rezultatului brut din exploatare varait prin buget. Acega
procedui a bugeirii se aplic si la nivel de servicii, conduitorii acestora angajandu-se la
obtinerea marjei nete a serviciului opgoaal pe care 1l conduce, respectiv la incadrarea 1
nivelul aferent al cheltuielilor.

in ceea ce priwte bugetele de investial fiecarui serviciu opergonal se poate afirma
cu sigurari faptul @ ele vor identifica volumul invesillor ce vor aduce sporul de indas
dorit, economiile preconizate de cheltuggliermenul de recuperare optim specific invisii.

Mecanismul de control menit sdentifice si si corecteze lunar neconcordele
fatd de buget se materializesin rapoartele intocmite referitoare la rediie comparative
(prevederilor).

Deoarece controlul bugetar permite identificardeeicte afacerki a cheltuielilor
fixe, precumsi a nivelului relativ al cheltuielilor variabile,baterile stabilite ulterior
constituie fundamentul analizgi masurilor de agune adoptate. Astfela¢c in vederea
determirarii influentelor asupra diferaai referitoare la cifra de afaceri, propunem
utilizarea metodei substituirii (substiiei) n lart. Aceasta se bazeaze inlocuirea
succesid a factorilor specifici, Tn ordinea conidinarii lor economice, Tncepand de la
factorul cantitativsi apoi continudnd cu cel calitativ. Astfed,cpentru o cifi de afaceri
obtinutd de o agetie intermediat de turism din excursii organizate cu §tirromani/staini
(Caexc.) factorii specifici sunt:

1. factorul cantitativ - nuirul de turiti dintr-un grup (Tg)
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2. factorul calitativ - tariful mediu real pentru fie turist din grup (Tmr)
3.
Deci: Caexc.=Tg Tmr

Diferenta dintre cifra de afaceri realizaCaexc.r)si cea bugetat (Caexc.b) se determnin
astfel:
A Caexc. = Caexc.r - Caexc.b = (Tg Tmrr) — (Tg bx Tmr b)

Tnlocuind succesiv factorii specifici se determimfluenta factorului Tg cu
ajutorul urnatorului algoritm:

ATg=(Tgrx Tmrb) — (Tg bx Tmr b) = Tmr bx (Tgr - Tg b)

Luarea in calcul a valorii bugetate a factorului Tanpermis izolarea influgei
acestuia, iar substituirea factorului Tg va permsitbilizarea lui panla finele perioadei
aaiunii la acees valoare realizai

Influenta factorului Tmr este:

ATmr=(Tgrx Tmrr)—(Tg rx Tmr b) = Tg rx (Tmrr - Tmr b)
Luand in considerare influenfactorilor se poate verifica reia:
? Tg +A Tmr =A Caexc.

in plus, exprimarea influgelor celor doi factori in procente din cifra decd va
permite evidetierea faptului &8 suma lor corespunde difetenprocentuale dintre cifra de
afaceri realizétsi cea bugetat
Evaluarea performaelor prezini particularititi n fungie de nivelul de responsabilitate:
- pentru managerul agési intermediare de turism — se deterfnimata profitului,
rentabilitatea economiicrentabilitatea financiar cash-flow-ul
- pentru conduttorii de puncte de lucru ale unei ager se determif veniturile totalesi
rezultatul brut din exploatare
- pentru conduitorii de servicii opergonale — se calculeazmarja net a serviciului
respectiv, contribtia la marja net totak, ponderea costurilor in cifra de afaceri,
productivitatea personalului

3. Sistemul specific de contabilitage dovedate eficacitatea prin natura inforgilar
si operativitatea cu care acestea sunt oferite.
Aplicarea metodei conducerii prin bugete este ¢mmdit de adoptarea unui sistem fiabil de
contabilitate, a @ui avantaje pot fi dublate prin uzitarea sisteriformatic de gestiune
FIDELIO sau LOGISTIC (adaptat la actiitite specifice agdiilor intermediare de turism).

4. Sistemul de bugete opgomale este format din bugetele aferente centmdor
responsabilitate din cadrul agen intermediare de turism (centrul de profit, centle
venituri, centre de costuri). In principal, struetunterrd a fiecirui buget opergonal o
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reproduce pe cea a tablourilor de gestiune alersidti specific de contabilitate — contul
de exploataresi rezultate (varianta "pe coloane$) tablourile de analiz pe servicii.
Posturile contului de exploatagerezultate se completeazu cdiva indicatori statistici:
numirul mediu de tusti pe tip de activitate derulgttariful mediu real, rata acoperirii
contractelor semnate cu prestatorii de servicistice dintard si din st@inatate. Bugetul
trebuie 4 fie elaborat intr-o formsimpkh si usor de nelessi de adaptat. latde ce se poate
afirma faptul & nu poate exista o identitate absalatsistemelor de bugegea structurilor
interne aferente, deoaregietipurile de activiiiti derulate de la o agea de turism la alta
sunt variate.

5. Atribuirea de competemsi responsabiliiti este legat de eseta metodei de
conducere prin bugete. Autonomia atributanagerului ageiei intermediare de turism fi
permite acestuiagasadopte, Tmpreuncu echipa de condatori de servicii opengonale cele
mai potrivite nasuri corelate cu resursele disponibile, cu toditdirnitele autorittii se
identifici inci de la Tnceput, cu claritate. TIn plus, responsaléa evidefiata prin
mecanismul de control, se diferza pe responsabili de buget (manager al agen
condudtor de punct de lucru, conditor de serviciu opetenal).
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CORELATIA DINTRE FINAN TELE PUBLICE S§I
AUTONOMIA LOCAL A

ANTON-FLORIN BO TA!

ABSTRACT. The paper ,Correlation between the public finaneed the local
autonomy" tries to present the problem of capitaligficit in the nowadays Romania
by pointing out the existent situation and sigrplthe difficulties the free market
economy deals with, competition, financial — bagkivols, capital, labour, etc.

The paper also suggets the fact that the accdseakform meant to assure
the economic raise becomes possible by reinfortirgocal autonomy through
the consolidation of the budgetary income. Aftel; ghe paper represents a
starting point for a new economic strategy basedhenconcept of this type of
budget. Definitely, we sugget that the economiseaashould be realized by
applying a new conception regarding the budgetatgrs and fiscal policy.

Roméania de a&i este Tn mod evidenttara siracita de guverari succesive, care
nu au reusit si asigure dezvoltarea relasiilor capitaliste, ca premisa moderniarii,
dezvoltirii si eficientizarii. Din 1990 si parma in prezent, nici unul din postulatele
capitalismului nu au prins fundament real. La matkdlarativ, mai timid sau mai curajos,
mai direct sau mai pe ocolite, tdaumea este de acord cu orientarea Roméaniei spre
capitalism, respectiv spre:

a). Economie de pialibera;
b). Competie;
¢). Instrumente financiar — bancare adecvateplibere;
d). Acumulare de capital,
e). Fora de munaé libera si dinamia;
f). Condiii socialesi politice favorizante;
in realitate In&, situaia se preziri astfel:

a). Economia de pisi libera este practic inexistehin Romania, o pia reah
existand doar in contextul comaui exterior. In rest, cerigle de baz ale economiei de
piata nu sunt realizate, deoarece:

- piata este Tn cea mai mare parte, agpe produdtorilor si nu a consumatorilor.
Intr-o societate gezat, echilibrati de Ingsi membrii ei, printr-o legisiée pusi in slujba
individului, piata fungioneaz natural spre satisfda — in primul rdnd — a consumatorilor.
De altfel, scopul produdtorului este tocmai acela de a oferi produsele shézei
consumului. Putem vorbi de o economie detdpiderd, atunci cand consumatorul se
declaa multumit de ,serviciile” oferite de pig;

- concurefa este mimatin cea mai mare parte a consumurilor semnificatine
cauza corugiei. Atata timp cét interesele persongilele grup primeazla nivelul deciziei
politice, nu putem vorbi despre o concuéereak. Fara concureri real putem oare spera
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la o piaid libera? Lipsa unei concurgm autentice, aduce prejudicii semnificative buggtul
public, care pierde sume importante prin fapithgenii economici cu adeirat competitivi, fie
Cd nu au acces, fie au un acces dificil, la acomedgmmsumurilor semnificative.

- Organizarea stimulativ este casi inexistenii. Lipsa unei strategii clare de
dezvoltare la nivel nnal, pe termen lung, obligatorie de urngade realizat de dre
fiecare guvernare, indiferent de orientarea ettigalicu atat mai mult cu cat drumul pe care
il are de urmat Roméania este unanim recunoscut ajeritatea covgitoare a factorilor
decideni ca fiind drumul spre capitalismsiipune amprenta asupraasurilor — mai mult
sau mai ptin potrivite, luate de guvernanin domeniul economicului. Lipsite de
elementele de stisere a unei organizi stimulative, aceste @suri nu se inscriu unei
strategii globale pe termen lung, astfél nici dupg doisprezece ani de incérg
capitalismul nu repreziain Romania o certitudine, fiind iacin deziderat.

b). Competiia, care este principalul motor al dezvoit capitaliste, este aneniic
si cel mai adesea ocdlitfiind strangulat de relaii de corupie, imixtiuni politice, grupuri
mafiote si de subdezvoltare. Evident, concurga mima, descrig anterior, influereaz
competiia, care neputdndu -se dezvolta, genéresbdezvoltare, privand societatea de
modernizargi orientand-o Th zona cegie a supravigiirii.

¢). Instrumentele financiar — bancarsuntsi ele ,subdezvoltate”. Instrumente de
baz, precumcambia, practic nu se folosesc, iar altele, prectifetul la ordin saufila
CEC, s-au transformat in ad@ate ,sperietori”, deoarece, in lipsa unor regletiretegale
adecvate, au permis unor ageeconomici & efectueze opetiani frauduloase, in
detrimentul altor ageneconomici, de buhcredina.

d). Capitalul din Roméania este in mod evident, insuficient, adanea lui
facandu-se greoi sau deloc, din trei motive gaén
- tendirta noilor imbogtiti de a profita cat mai repede de binefacerile lbagildeci
de a consuma cat mai mult, cdt mai scughpnumai produse din import, risipind
acumuirile si favorizdnd dezvoltarea furnizorilor stni. Remardm Tn acest context,
diferernta radicai de comportament, intre consumatorul din Rom&neel din Germania
(care In marea lor majoritate consitlede exemplu, mgnile construite in Germania, ca
cele mai performante, fiind principalii cudatori ai produselor germane de acest tip —
mijloace de transport), sau din Italia, pondereadsitoare a produselor oferite sunt
produse in ltalia).

- Riscul deosebit al acumiullor depuse in fnci, Tn condiile pericolului de
faliment a acestora, precugna devaloriZrii la care sunt supuse depunerile in lei, prin
inflatie. Corgtienti de ,surpriazele” la care se pagtepta, acumuland o experiérirista Tn
acest domeniu, (vezi cazurilartii ,Dacia — Felix”, ,Credit — Bank”, cazurile F.N,
S.0.V.s.a.), tot mai mul cetateni prefed si-si pastreze economiile in vatufie in kinci
din stéinatate (in Ardeal, avem de-a face cu un adatvfenomen, fiind preferateibci din
Ungaria), fie acas Lipsa din circulde a acestor acumntil, are efecte dintre cele mai
nefavorabile asupra intregului mecanism al economai@nale.

- impunerea exage#ata produdtorilor de acumdlri, pe diverse &, ostile
capitalului privat (fiscalitate excesiy politici de creditare discriminatorii, abuzurile
administraiei, etc.).

e). Forta de muna_este lipsii de dinamismyi libertate de mjcare, fiind practic
.egati de glie”, din cauzassiciei si a lipsei de curaj. Experiga ultimilor ani constato
degradare rapida raportului dintre muricsi capital. Agiunile de disponibilizare cu
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recompensare n diferite domenii de activitate émtnindustrie, armét etc.), au afectat
grav capacitatea de inva#isi acumulare de capital, prin risipirea unor sumegedtare
importanteSi mai grav a fost afectatapacitatea de valorificare a capitalului, primtimerea
artificiald a patrimoniului ngonal de mung in stare de inactivitate. isnea de ,incurajare” a
nemuncii este totalmente trd spiritului capitalist autentic. n plus, contravalea
disponibilizirii induce mentalitatea giberii de venituri frd S8 muncati, situgie comod, dar
nefireasd. Acutizarea acestei mentalit se manifesi ulterior in societate, cu efecte deloc
benefice, crgerea continiiasomajului find doar unul din ele. Tn concret, clapia desfsurarii
bursei de rirfuri din Bucurati® s-au desprins cateva concluzii interesante:

- 0 organizare precar cele cca 100 de firme ofertante,safidu —si ofertele pe
bucitele de carton iar aranjarea angajatorilor la mesdisut fira a avea la bdiznici un
principiu, in afak de cel al ,primului venit, primuls@zat”;

- impresia angajatorilor, raportat la eveniment, st fceeai, somerilor nu le place
munca”;

- impresiasomerilor, avand n vedere salariile oferite (salanet pornea de la
salariul minim pe economie- 1.750.000 leidugi se oprea la cel mult 2.500.000 lei/fiyn
raportat la eveniment a fost ace&aae-i aici e fataie de joc”;

- constatarea ministrului Muncii (Marian Sarbu- n.aeferitor la faptul & ,tot ce
poate face statul este stabilirea salariului mipemeconomie (1.750.000 lei-n.a.) ca mijloc
de protede a salariatului”, ceea ce demonstte@zcapacitatea de implicare in masier
eficienti a statului Tn acest domeniu, avand in vedereipeaxprimate, atat de angajatori,
dar mai ales dgomeri;

- poziia exprimai de dtre cei intervieva, care au recunoscut faptud tn prezent
lucreaa la negru, 4ra carte de muri; si cd au venit la buiksin sperata ¢ se vor putea
angaja legal, daramu accepit un salariu mai mic de 3.000.000 lei lunar;

- desi bursa Tnseaminnegociere, la acest eveniment, orice idee de megoa fost
exclug, fapt ce spune mult despre cum ftioiceaz (sau cum nu funoneaz) economia
de piad in Roménia, cat de libereste aici pig, precumsi despre lipsa de dinamisgi
libertate de micare a fofei de munég, in prezent.

f). Condiiile sociale si politice_au fost o frAd permanerit in calea dezvaditii
capitaliste a Romaniei, in principal din cauzadaptci o foarte mare parte din reglenigiie
strict necesare furionarii unei socieiti capitaliste, nu au fost elaborate sau adoptate.

Aceasi situgie Tsi are explicda Tn urnétoarele:

- lipsa totak a unei concep privind domeniile de dezvoltare stratefjipe termen
mediusi lung a economieji sociefitii romansati si lipsa obiectivelor strategice pe termen
scurt ale tranziei si reformei;

- lipsa totai a programelor alternative Tn cazul restrustiurmarilor socieiti cu
capital majoritar de stat sau al regiilor autonordablati de lipsa unor programe de
reorientarsi recalificare a fogei de mung;

- lipsa unei strategii de priofii Tn stimularea dezvaitii unor ramuri sau domenii
de activitate care au avantaje comparative saugazidocuri de mung, etc.

Avem convingerea & soluia redredrii sociale congt intr-un program bine structurgit
articulat Tn realittile sociale, cheia relafisi economicesi totodat accesarea reformei spre
calea isirii din crizd constituind-o intdrirea autonomiei locale, prin consolidarea

2 Adevirul, 13.04.2002, Caterina Nicolae, ,Mii gdemeri au plecat cum au venit”, pag.12
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veniturilor bugetare. Este foarte important fisa veniturile bugetarei swu fie crescute prin
masuri eminamente fiscale. Din caftsitugia actual a Romaniei necesipromovarea unor
masuri derelaxare fiscak, promotoare de dezvoltagemodernizare, in paralel cu reevaluarea /
reconsiderarea cheltuielilor bugetare, care sesiteeefi eficientizate. intreaga constriecpe
care o propunem, are in vedencepia unui altfel de buget a unui buget de tip nou.
Legat de acest aspect, avem convingedeprablema fundamentalcu care se confruit
Romania de asti, legat de buget, nu este acegdugetul este chiar atat dérac, pe cat
de prost este gestionat.

Actualul sistem de fundamentare a bugetului seedmzpe ideea transforimi
exclusive a céteanului in simplu contribuabil, égeeanul devenind principalul fingator al
bugetului si principalul sugnator al cheltuielilor administtgei de stat. Reducerea
substariald a bazei de impozitare provendin sectorul privat, ca urmare a politicilor de
obstrucionare prin fiscalitatea excegivracticai Tn Romania, a creat éagtanului o
situgie insuportabd, situdndu-l pe ultimul loc Tn Europa in ceea deggte raportul dintre
sumele datorate la buggtcele primite de la buget.

Elementele de fiscalitate nu sunt concepuia,cum este cazuirilor capitaliste
dezvoltate, ca element de stimulare a adtivieconomicesi de realizare a protéei
sociale, ci numai ca surgle venituri bugetare. In lipsa obiectivelor perten scurt a
tranztiei si reformei, bugetul nu poate prefigura prin mijlebr sale fiscale, domeniilg
obiectivele strategice, deoarece acestea lipggsin urmare, nu poate orienta dezvoltarea
economico-socidl spre o direie bine definii. Atat modul de concepere a activiit de
colectare a veniturilor, cat modul de repartizare a cheltuielilor, dehoi preocuparea de
baz se reduce la ménerea in stare de supranige a intregului ansamblu al economiei
romanati, obiectivele propuse avand un caracter pur gurtjiralsi aleatoriu.

Ca o caracteristicgeneral, remardm incapacitatea concg@ bugetare actuale de
a regandi politica de refoinin fungie de schimbrile importante care au intervenit in
ultima vreme, atat pe plan intern, gipe plan extern.

Pe plan intern remardm scderea brusta pieei si a sectorului privat, ceea ce
duce la incapacitatea acuriil interne de capitaki la pierderea rolului de stimulare a
produgiei, pe care il are cererea int&rn

Pe plan externsemnalm excluderea Romaniei — celtpupe termen mediu -, din
grupatarilor integrate in Uniunea Europearceea ce ridic probleme nogi complicate n
planul relaiilor externesi al atragerii de capital giin.

in contextul analizatautonomia locaki, in sens administratiyi in primul rand,
financiar, Bméne un deziderat. Realizarea ei depinde de faraliz tranziei. Tranziia
trebuie 4 se realizeze in folosul &tanului, in acest sens fiind necésaflaborares;i
punerea n practica uneinoi strategii economicecare 8 se concretizeze in programe
inteligente, simplei care 4 condud la rezultate rapide.

Autonomia locala reak este indisolubil legatde dezvoltarea viitoare a Romaniei,
care la randul ei, este cotidnat de relansarea economid, prin aplicarea unei noi
concegtii privind sistemul bugetar si politicile fiscale. Doar aplicAnd un nou mecanism
de fundamentare a bugetulgi doar prin reform fiscak reah, vom determina ca
elementele de fiscalitaté devira stimulente ale activitii economice, ale protéei sociale
si surse de venituri bugetare, in agetanp.

De asemenea, se vor realiza:
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- asigurarea pe termen medidung a unei crgleri economice ®atoasesi constante
care 4 reprezinte o bdzreak pentru o politid de protetie sociak eficieng;

- ocuparea cat mai eficient fotei de mung, atat pentru ciggerea nivelului de trai,
catsi ca modalitate importafitde crgtere a resurselor bugetare;

- calmarea inflgei si asigurarea unei relative stalitita preurilor si implicit a puterii
de cumgrare; diminuareai controlarea blocajului financiar;

- stabilizarea cursului leu — dolar; echilibrarezabgdi de piiti externe;

- asigurarea unui deficit bugetaticaal si realist.

Odat realizate aceste aspecte, vom putea afirma pd, dfepeforma in Romanigi-a
indeplinit obiectivele.
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IMPORTAN TA STUDIERITETICII  §$I| COMPORTAMENTULUI
IN AFACERI

ATTILA NAGY

"Bunurile omului perfect, alaui
suflet este Tmbibat cu echitatea divin
si omeneasg, sunt protejate de
metereze solide, invincibilée...

Lucius Annaeus Seneca

REZUMAT. Trebuiestiut ca eticasi comportamentul in afaceri, tfade etica
medicaf de exemplu, este giinta relativ tarira, o nod ramud a eticii aplicate.
Aceasta, casi celelalte stinte moderne, s-a dezvoltat in ultimele decenii.
Necesitatea studierii eticii moralei Tn afaceri este o contindisputi deoarecsi

n prezent, in multe cercuri, se consider etica nu are ceaata in afaceri, pentru
ci - susin ei - etica din viga privai nu este aplicalil in afaceri. Afii, cu
argumente justificative, stis contrariul. Cert este Tasca studierea eticii in
afaceri este obligatorie in facititde specialitate de peste hotare.

1. Considerente generale

In modernul secol XXI, economia, care inglotieami multe ramuri - printre care
economia generdal economia ngonak, business-ul, administia publici, etc. -si care
cuprinde totalitatea regulilor generale, dezbale societtii, regleaz, organizeaz si uneori
schimki sistemele de valori.

Studiulsi Tnsusirea tuturor regulilor etico-morale este necesaprimul rand, pentru
ca statul de drept funioneaz pe baza acestor reguli stabilite atfiicinatesi recunoscutgi
pe plan interngonal.

Este cunoscut totodatfaptul @ pe lang totalitatea caracteristicilor sale,
comportamentul arg o baz, un miez moral, ce nu totdeauna contravine legilou cade
sub sanguni.

Caracterul, personalitatea, structura sufleteasangtintele noastre generalg
profesionale Tnsumeatotalitatea ceritelor morale, etice.

In baza acestor cet valoarea morala fiecrui individ poate fi clasificai ca
fiind pozitiva sau negati. Acest lucru determinca respectarea normelor moralersi
afecteze drepturile personale, chiar dl& unele cazuri compoetamentul necesitun
riguros autocontrol.

in afara prerilor personale, un rol important il au comporaital si efectele
aaiunilor noastre asupra celorlalti.

Normele etice cajta accente deosebite in perioade determinate de lsahém
imprejudrilor, Tn fungie de ceriele societtii, in fungie de narimea cercurilor sociale
care le solict si de importama ce li se atribuie.
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Bineineles, avantajelai dezavantajele dobéandite sunt rodul normelor neoral
respectate sau nerespectate.

Trebuie stiut ca eticasi comportamentul in afaceri, tlade etica medical de
exemplu, este gtiinta relativ tarira, 0 nod ramu# a eticii aplicate. Aceasta, gbcelelalte
stiinte moderne, s-a dezvoltat in ultimele decenii.

Necesitatea studierii etigii moralei i afaceri este o contihdisputi deoarecai
in prezent, in multe cercuri, se considei etica nu are cedata n afaceri, pentruac
sugin ei - etica din viga privati nu este aplicakil in afaceri. Afii, cu argumente
justificative, sugn contrariul. Cert este 13 studierea eticii in afaceri este obligatorie Tn
facultiti de specialitate de peste hotare.

Astfel ramurile mai importante, care se studisunt:

. etica cagtiinta, precedat de istoricul ei;
. etica Tn afaceri (etica Intreprinderilor, institior, etc.);
. normele de comportament ale individului.

2. Despre normele etice, preferitelesi sisteme de valori

Fiecare cultur se caracterizeazprintr-o gani larga de norme, obiceiuri bine
intemeiate, Tridacinate, precunsi printr-o multitudine de preferie. Nu putem vorbi
despre nici o cultdr, fara a aminti aceste norme.

Societitile pot fi impartite, pe baza acestor norme, in cultirsubculturi, tocmai
pentru @ Tn aceste socit pot fi separate grupuri cu norme specifice, abiggi sisteme de
valori caracteristice lor.

De fapt, etica sau morala esteo formia a contiintei sociale, care se reflécgi
fixeaz, prin principii, norme, reguli, ceria de comportare privind raporturile dintre
indivizi si dintre individsi societate, familie, naine, popor. Aceste norme, reguli sunt bine
conturate, iriidacinate, acceptate de societatea respiectiv

Deci, subiectul studiului vor fi morala, etica, hdatea si normele de
comportament, despre care trebuigten ca, in cursul istoriei, unele din ele se schiiyiar
anumite clase sociale, le modificconform propriilor cerite. Eticasi functiile care
coordoneax normele de comportament, s&sfrang asupra intregii wiesociale, astfel
implicit si asupra vigéi economice.

Ea (etica) difef de obiceiurile simple, prin faptui@mormele ei sunt fundamentate
logic, totodai difera de drept, prin faptulicrespectarea normelor morale este conttalat
intreaga societate, iar cazurile negative sdpmtieapsa opiniei generale.

Valoarea unei activiti morale este determiriatle importara condiiilor istorice
si de gradul de progres tibut.

Kenneth Boulding - in lucrarea sa intitulatStiinga economica ca stiingi a eticii
arati ca o exprimare moralsau etié este o posibilitate de a alege o tréapgradaéilor, a
preferinelor care trebuieadfie valabik pentru mai multe persoane:

1.Daca preferirta este valabildoar pentru o singéipersoas, vorbim de gust, ceea
ce nu este altceva, decéat o apreciere sippisonal;

» Daai cineva spuneicii acordi prioritate lui B faa de A, face astfed valorificare
personald, o apreciere dupa gust.

2.Daac cineva ardt ci A este (in general) mai bun decéat B, atunci agegaeciere
este ateptati si din partea altora, deci A are prioritate totdemfag de B.
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. n acest caz exprimarea maraiste cnorma sau altfel spusommon value.
Cele mai multe judeei dupd gust sunt de fapt norme pe care leifim in cursul
studiului, pe parcursubicuia se realize@zmutaia si selegia normelor primite de-a gata.

Din unele puncte de vedere, cea mai interésacak latineasg este: De gustibus
non est disputandum”, adici gustul nu poate fi comentat. Aceagicak este ing interesarit
nu prin cominutul ei, ci prin faptul & cele mai multe disaii, In cursul vigii, se fac tocmai pe
aceast tena a gustului.

In cadrul culturii sau subculturii in care ne niaim, par si propriile noastre
gusturi sint dobandite prin T&Mturd, tot ga cum prelam si normele care nu pot fi
influentate. Deci, in cultdr trebuie & existe anumite norme care tolergaaccept unele
gusturi personale.

Desi aparenele arad altceva, la o analizaten# constaim c stiinta se conecteéz
prin nenundrate fire la judestile morale, la lumea valorilor adecvate. P& stiintele
fizice si biologice, Tn afara obiectului lor de studiu,®ipi si cu problemele etice, morale.
Sestie d stiintele se dezvaltdoar in sociéti puternice, Tn care sistemul de valori nu
contravine normelor subculturale. De asemeneatiseci in stiintele economice un rol
important 1l déin normele Tn afacesi previziunile etice, necesare in elaborarea, aasda
criteriilor cheltuielilorsi ale profiturilor.

Parintele stiintelor economice sistematice este considé@am Smith (1723-
1790) profesor in filozofia eticii In Glasgow. Cesaeste interesant este faptillic aceea
perioad si mult timp dug@ aceeastiintele economiceidteau parte din materia de studii a
universittilor, facultatilor care studiau etica.

Stiintele etice ne intereseainsi si din punctul de vedere al esteticii morale, care
araf ca din multitudinea valorilor personale, moralul,celi are o valoare predominant
Totodatitrebuie & refinemsi faptul & un rol important Tn eduga moral au artele. Aa
cumstim cu tdii, o lucrare imoral nu poate fi valorod@snici din punct de vedere artistic.

in special eticasi morala great antici au stabilit legturi vitale intre busatatea
morak si frumusee, punand astfel bazele eticii, esteticii, gando@mporirii — si chiar
gandirii - europene. (Folosind cuvaneulropeer, european, ne gandim la un om de origine
europead, cu o cultui europeaf, cu o gandire n stil european, un om inteligent,un
orizont cultural vast, nelimitat.)

Morala se deoselge ing de ard prin faptul &, baza eticii este viasi acti-vitatea
umard, iar in ard se urndreste Tn primul randeflectarea (cit mai fidek, bineineles) a realitii.

3. Despre unele ntiuni folosite Tn domeniul eticii:
etica, morala (dupi Stobaeus emoria si categorie

Pentru a veni in ajutorul celor care studiaetica in afaceri, etica in véasocial si
diferite forme de comportament, ne vom ocupa derpinétarea cuvintelor cel mai des folosite
n acest domenigi(ne oprim la cateva exemple n lucrarea d# fa

Acest lucru este necesar, deoarece aceste neokgisnfost familiarizate n
limbajul filozofico-esteticsi la prima vedere par a fi expresii uzuale, dans$oka, utilizarea
lor in cadrul cursului, Tn unele cazuri, nu preziathivaleme cu sensurile lor folosite n
zilele noastre.
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Etica (sau cuvantuktic) -are mai multe frelesuri:

1. poate 8§ reprezinte cinstea, omenia, dreptaiedn acelai timp si sistemul
ideilor juste;

2. totalitatea tuturor regulilor de comportament Tdrcunui cerc de activitate;

3. o rani a filozofiei, care studidgzo forma a relaiilor socialesi totodati o

forma a contiintei personale, a ego-ului individual.

Moralul - este o stare suflete@da care binelai raul se manifegtin diferite forme.
Dupa opera marelui eticiastobais sau Stobaeus(sec. V.), intitulat Antholo-
gium, moralulse prezint sub urnitoarele aspecte:
1. recunoasterea - este o insire a omului cand face deosebire intre ceea ce
trebuie ficut, ceea ce nu trebuigchitsi ceea ce are caracter neutru.
2. curajul - este o fati morak, Inseama fermitate Tn agune, Indéznea.
3. echilibrul moral - este o stare de cutpre, de nisurare, de ponderare.
4. adevar - defingte oglindirea fidel a realisiti obiective in gandire, con-
cordana intre cungtintele noastresi realitatea obiect, iar (in unele cazuri)
distinaiile acordate Tn conformitate cu meritele personale

Emotia - este o regie afectivd, de intensitate mijlocigi de o durat relativ scur.

Dupa Stobaios, se cunosc uitoarele componente:

1. frica- stare de neligte provoca# de un pericol real sau imaginar.

2. durerea - este o suferid fizicd sau mordl, cand starea sufletedseu poate fi
influentatd de raionalitate, organismul @apandu-se astfel daul din jur.

3. dor, dorinta - este o stare sufletedscand cineva ravgee, rizuieste la ceva,
sperand n satisfda sufleteast

4. satisfactia - este de fapt un sentiment de tuniire.

Cateqorie- astfel se intituleaizstratificarea a patru clase distincte:
1. substratul - materie primaf, fara valoare, a lucrurilor existente.
2. calitatea - ceea ce valorificsi califica substratul.
3. dispozfia - totalitatea caracteristicilor calitative n timy spaiu ale sub-
stratului valoric.
4. dispozitie relativa - exprimi relgia individului faa de ati indivizi.

4. Dreptul vital al eticii comerciale

Analizand criteriile care influaaaz viata economig si in general vigi sociale,
pe baza multitudinii de sistemg modalititi, se pune intrebarea Gn ce niasul este
influentata viata social de partea materiala, de factorii naturali, de tediicisi in ce
masuri se poate implica libertatea omului inzildreasi modificarea relgilor sociale.

Nu putem abuza de valorificargacerinele perspectivei in crearea petfenarii
multilaterale

Dispar foarte repede graelie intre cungintele profesionale, filozofia moraki
comportament, iar pe plan relational se realizeainfluena reciproé@. Nu odaé metodele
create Tn cadrytiintelor profesionale s-audat importantsi utile si in cadrul eticiisi nu o dai
cultivatorii stiintelor profesionale, ca moralistii, au oltinut roluri distinctesi in alte domenii
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De exemplu, marele scriitgr esteticianBenedetto Croce(1866 — 1952) aratca
activitatea cotidiain si activitatea réonak nu sunt altceva decat veén genera a
bunistarii, mai precis profitsi etici, arai ca suprafga valori@a a vigii morale, etice,
cuprinde de fapt patru arii; artele, filozofia, momia si religia. Cand valorile
iluminismului au stkbatut Europa, acesta a Tnilbat forme adecvate figi state, fiecarei
tari. De ex. Tn Anglia s-a reflectat Tn cercurile domitoare prin politi@, iar pe 1ang ideile
politice s-a manifestat in religie, prin revalaréirea eticii.

ProfesorulAdam Smith si-a bazat conceja activititi Tn economie mai ales pe
sentimente de simpatieAgsioneaz in aa fel, ca observatorul néptinitor sa simpatizeze
cu tin€ spune in lucrarea sa intitufiafheory of Moral Sentiments.

Prin concepa lui despre economia bazgbe interese individuale a fost numit
parintelescolii economice liberale.

Statul, dreptul, politica, economia, artele sumtsirang legitura cu etica, cu
morala. La Tncepugtiintele economice au constituit o partgtimmtelor etice, dagi o ramug
a filozofiei: filozofia moralei, o parte a filozai legale, axiologia legal precumsi
filozofia politica — iar azi o denumim etica uzéal

In etica moderl, Tn etica comercialsi cea uzua un loc important 1l ocup
problemele curente, conflictele dintre teiaomercial si viata sociad.
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CONTROLUL PRODUSELOR ASISTAT DE CALCULATOR

ALPAR-LASZLO KRECHT, STEFAN MOLDOVAN

ZUSAMMENFASSUNG. Beschreibung einen Verfahrens fir systematische und
statistische Priifung der Arbeitsgange. Dieses Yegfahat als Grund das Skip-
Lot-Verfahren, eine statistische Methode fur Pradokfung, bei der die
Prufungshéaufigkeit hangt von Fehlerquote der fréhdPriifungen ab. Vorteilen
dieser Methode sind: Definierung einem Qualitatsikes; Aufbau einer
Datenbase fur Arbeitsgange, Qualitatsindexes, kiiger; Haltung unter Druck
den fehlerhaften Arbeitsgénge durch haufigere Pgifu

Obiectivul lucdrii; prezentarea unei metode de controlul produskjaroceselor
asistate de calculator

Controlul produselor / proceselor este o ofereare nu produce valori, din cahtr
creste costurile de fabrice. Cu toate astea este utu mecesar, din punctul de vedere al
clientului este o garaie a calititii. In majoritatea cazurilor acest control estecantrol statistic,
numai ih cazuri excgipnale: aparatdrde bord, aparatiitbiomedicai, medicamente, aparate
de importari vitald se apli@ un control bucatcu bucat sau un contrali mai sever.

O metod de control foarte cunoscgitraspandit intara noastr este metoda AQL,
unde se verifig un gantion dintr-un lotsi dupa numirul pieselor defecte dingantion se
trag concluzii referitoare la intregul lot. La ad#ametod se operedz cu cantitatea
pieselor verificate, defecte.

Metoda pe careivsi prezenim se bazedizpe metoda numiitmetoda Skip-Lot, o
metodi standardizatde exemplu Tn Germania. La acéasetod se operedzcu frecverma
controkrii produsului / procesului de fabricare. De acpatem 4 spunem & concentreay
in primul r&nd asupra procesului de fabtiegi nu asupra produsului

Cum se poate justifica alegerea acestei nachodaport cu cele cunoscugebine
stipanite? Pentru a putea dispuns la aceasfintrebare & vedem prima datcare sunt
obiectivele controlului produsului / procesuluifdéricaie:

Produsele neconformg procesele care au ca concluzie produsele neaoefar
fie descoperite din timp, impiedicand astfel camirea preludirii produsului

Coleaionarea datelor despre procesele de prgeluc

Masurarea nivelului de calitate cu scopuri maiivaale

Controlarea de mai multe ori a opgdtar cu probleme pentru a exercita o presiune
asupra angajéor / controlorilor / inginerilor pentru aagi o soluie la problema respectiv

Care este calea tiberii acestor obiective? Care este metoda pe jpatem 4
aplicim?

Sa considefim urnitorul sistem de fabrige (Fig. 1):
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Fig. 1. Sistemul de fabrigae

Condtiile tehnice sunt uritoarele:

Avem céte un calculator in fiecare giufe produge / sede, aceste calculatoare sunt
folosite la achizionarea datelor din prodtiesi la interogarea datelor referitoare la produse din
baza de datcentrai a produgei. Sistemul folosge un program de gestionarea bazelor de date.
Datele care sunt in g sunt urritoarele: procesele tehnologice, planele de dpera
salarizarea, gestionarea depozitelor, documernstderailui de calitate

Sediile sunt mici, putem&spunem & sunt grupe de prodtie.

Sefii de grup au drepsi obligatie de a controla

Pe linia de produie se mai afl si un controlor de calitate, care pe l&ng
controlarea produselor / proceselor de fatieceaud si solutii la unele neconformiti

Sefii de grup au la dispozie zilnic cca. 1 dt pentru controale in grép

Fiecare opet#e are un cod care este agekd in descrierea procesului tehnologic
si la prelucrarea datelor de personalgda controlul caliditii

Defectele dintr-o seie au o reatie asupra seitlor anterioare, ele se returnéaz

Tin&nd cont de conglile tehnicesi obiectivele impus s-a apelat modelul Skip-Lot.
Acest model este reprezentat in Fig. 2

o Numgrul pieselot
= corespunitoare din lista
© 5 4 verificati
=
c
S
o 5 5 4
©
£ 5 3
>
(O]
o
S
e [
Intervale de >
v timn

Fig. 2. Modelul grafic al metodei controlului pe calculato
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Fundgionarea:

Calculatorul genereéda intamplarea lista opaiitor de verificat, care de fiecare
dati se scoate la imprimant

Calculatorul atribuie fiefrui operaii un anumit rang, pe bazaraia probabilitatea
de a alege opetia respectii este mai mare sau mai rhidAcest rang se stabjle pe baza
rezultatului verificrilor anterioare

La stabilirea rangului sgne contsi de data ultimei verifigri

Dupa verificare datele sunt introduse in baza de dgteodugiei, si aceste date
sunt accesibilgi de programul de calcularea salariului

Listele pe bazaauia se fac controalele sunt semnate intotdeaunandajatul
verificatsi sunt gistratesi in caz de reclami trebuie prezentate. In general ele trebiie s
fie pastrate treizeci de zile de la primirea salariulalcalat pe baza datelor de pe lista
completad. Bineinteles pe list figureaz si numirul de maré a angajatului.

Care sunt avantajele acestui sistem de verificamgpaterizat:
Se poate defini o indice de calitate cu &twarea formu:

_ nr produse corespunzdtoare ]

- Jnr total de produse verificate

Indicele de calitate este un factor de calculasalariuluisi are 0 anumit pondere
in fungie de obiectivele de calitate

O operae care are ca rezultat produse neconforme estariptil verificat atat de
controlorul de calitate cét deseful de grup

Se formeaZ o baz de date despre anggjanssini, operaii, si nu in ultimul rand
in despre loturile de materiale folosite.
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PROBLEME DE ETICA PRIVIND PUBLICITATEA

SMARANDA COSMA

ABSTRACT. The article presents pro and contra argumentstfic problems in
advertising.

The ethic aspects of advertising can be focus meetelements: the social
effects, creation consumer demand and the advegtieffects upon customer
persuasions.

Introducere

Industria publiciitii este o uriga afacere. Peste 75 miliarde $ sunt chelfin
fiecare an pe publicitate. 16 miliarde $ sunt ahglidoar pe publicitatea TV; alte 20
miliarde sunt cheltuite pe publicitateac@ita in ziare. Exist peste 6000 de agdinde
publicitate care furnioneaa in Statele Unite, multe dintre acestea avanddritngaja.

Cine pliteste pentru aceste cheltuieli de publicitate? La s&farcosturile de
publicitate trebuie incluse n pu pe care cungratorul il pliteste pentru bunul pe care 1l
achiziioneaa: deci consumatorul feste. Ce primgte consumatorul pentru banii investi
in publicitate? Dup parerea multora dintre ei, foarte fou Studii realizate Tn SUA au#at
cd 66 % dintre consumatori sunt gtienti ca publicitatea nu reduce preile, 65 % cred
aceasta face oamenii sumpere lucruri pe care ih mod normal nu le-arpney 54 % cred
cd publicitatea este o insaltadud inteligertei si 63 % cred & publicitatea nu preziat
adevirul. Pe de alt parte, apratorii publicitatii vad lucrurile Tn alt fel. Publicitatea, afifn
ei, “este, Tnainte de toate, comunicare”. Rizncsa principal este de a furniza
consumatorilor inform@ despre produsele disponibile lor.

Este atunci publicitate o rigipsau un beneficiu? @dneaz consumatorului sau 1l
ajuta?

Definitie

Publicitatea comercialeste definit ca o fornd de “informare”, iar cel care face
publicitatea ca “unul care oferinformgii”. Implicatia este & fundia definitorie a
publicititii este 4 furnizeze inform@ consumatorilor. Aceastdefinitie a publicittii,
oricum nu face distinie ntre reclamesi articole din publicdéi ca Rapoartele
consumatorulyi care compar, testeax si evalueaz obiectiv durabilitatea, sigurem
defectelesi posibilititile de folosire ale diverselor produse. In 1981dike au ajitat ci
mai mult de juratate din reclameleatute la televiziune nu cgneau informgi pentru
consumatori despre produsul respestiea doar junitate din reclameleitute in reviste
contineau mai mult de o indige informgionali. Si remaré@m cat de mult informaie
exist in urmitoarele reclame:

“Cand soarele apungi apare luna...Este o senmaspeciat Intr-un Oldsmobile”

“Particip a si tu” (Canadian Club)

“Daca fumezi, inceartte rog Carlton”

“Dulciurile adauga viata”.
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Reclamele, deseori, nu includ multe inforinabiective, din simplul motiv £
functia lor primaé nu este aceea de a furniza infotimanpartiale. Fungia primaé a
reclamelor comerciale este mai degrale a vinde un produs consumatorilor pgaansi
oricum informaia pe care se intandpki o ofere este subsidiaacestei fundgi de baz si,
de regud, determinat de aceasta.

O alt caracterizare, mult mai folositoare, a reclametomerciale este cea
formulati Tn termenii relg@ei dintre cumgrator — vanator: reclamele comerciale pot fi
definite ca un mod de comunicare intre un ¥iforzsi un cumgrator potenial. Este o
forma distinct printre celelalte moduri de comunicare, din @dmotive.

In primul rand, este o publicitate adréisahei audiete de ma%si nu un mesaj
privat citre un individ aparte. Din cauza acestui publichljmitatea este necesai aiba
efecte sociale.

in al doilea rand, publicitatea intgmneaz si convingi c&iva membri ai audiei
sale & cumpere produsele vattarului. O reclam poate fi de succes in domoduri: (1)
prin crearea unei cereri pentru produsele #malui Tn rAndul consumatorilafi (2) prin
crearea unei credi@ in mintea consumatorului erodusul poate satisface nevoia pe care
cumgpiratorul o are deja.

Discuiile despre aspectele etice ale pubdigitpot fi grupate n jurul unor variate
trasaturi, identificate Tn definia de mai sus: aspectele sale sociale, crearediicere
consumatorulugi efectele sale asupra convingerilor consumatorului

Efectele sociale ale publicitatii

Criticile aduse publicittii afirma ca au existat numeroase efecte adverse asupra
societitii: degradarea gusturilor poptik, irosirea resurselor valoroasg crearea de
monopoluri.

Efectele psihologice ale publi&iti

Criticile curente aduse publigiti se refeé la faptul & depreciaz preferinele
publicului prin prezentarea inesteticelor, iritdatesi nepkcutelor expuneri. Pentru a fi
eficiente, reclamele trebuie desearfie inoportune, stridentg repetitive. Deci, pentru a fi
intelese de marea majoritate a persoanelor, reclatesia plicisitoare, insipidgi deseori
insulta inteligerta celor care le urimesc. in ilustrarea folosirii periei de dini, a apei de
gurd sau a deodorantelor, de exemplu, reclamele argjagéteodat imagini pe care mtil
oameni le considérvulgare, ofensive, dezgidsbaresi lipsite de gust. Chiar dacaceste
critici pot fi destul de precise, ele nu parcseasé simtitor consecirtele etice. Este, In mod
sigur, nepicut ca reclameleasnu fie in concorda# cu normele noastre estetice, dar
aceasta nu implicfaptul & ne sunt violate normele etice.

Mai vehemente sunt criticile aduse pubfiitprivind deprecierea preferi@lor
consumatorilor prin ntifrirea valorilor materialiste in mod gradasubtil si ideilor despre
atingerea fericirii. In timp ce publicitatea intéfitsi consumarea bunurilor materiale,
oamenii sunt gataasuite importaga altor nevoi de bazi a altor @i mult mai realiste de
atingere a nevoilor de implinire de sine.

Ca un rezultat, eforturile personale sunt dicexate de la scopurilg obiectivele
“nematerialiste”, care sunt mult mai probalil geasg fericirea oamenilor, atre extinderea
consumului material. Mary Gardiner Jonestig@®are a consumatorului, afiim
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Apelul cogtient in televiziunea comerciakste preponderent materialist. Egen
mesajului la televiziunea comerciaéste premisadcachiziionarea diferitelor lucruri va
satisface nevoilgi aspiraiile interioare de baz. Este mesajul unei reclame prin care toate
problemele majore cu care se confinndividul pot fi pe loc eliminate prin...folosirea
produsului.... A doua prendgisde neevitat, a acelor reclame esfenoi tgi suntem extrem
de motiva, preocupai sa facemsi sa fim casi vecinii ngtri sau g egalim un individ de
succes, foarte popular.... Succesul personal inh neela la televizor este rodul muncii
externesi nu produsul a ani de studji cercetiri.... In plus,...reclamele TV prezinb
superficiak si limitata parte a societii americane. Aici, in reclamele TV,...este prezentat
ceea ce tinerii cu bani sunt preocupsz poarte sau modul in cargiimobileaz casele
lor.... Dar televizorul este urinit de oameni cu venituri mijlocii, din mediile sutbane,
de familiile clasei de mijloc.

Dificultatile acestui criticism sunt legate de nesigteiafaptului @ publicitatea
actual are efecte psihologice majore pe care critiog atribuie. Convingerile individului
si atitudinile sunt recunoscute ca fiind dificil dehimbat ira a avea Tn primul rand
consimamantul accetii mesajului oferit. Astfel, succesul publigfii poate depinde mai
mult de apelul #cut valorii consumatorilor pe care o posetkja decat de abilitatea de a
crea noi valori. Dat se relizeaz acest lucru, atunci publicitatea nu mai créeaalori
pentru societate, ci reflecvalorile societii.

Publicitateayi risipa

A doua criti@ majoti este fapul £ publicitatea este o risipde bani. Econoniii
fac distingie Intre “costurile de prodtie” si “costurile de vanzare”. Costurile de prodac
sunt costurile resurselor consumate pentru proéaceau Tmbuitatirea unui produs.
Costurile de vanzare sunt costurile textiale ale resurselor care nu se indreapspre
modificarea produsului, ci sunt cele investites@éimb, pentru convingerea oamenilér s
cumpere produsul. Costul resurselor consumate dicjtate, afirnd criticii, sunt costurile
de vénzare: ele nu sunt folosite pentru Tnaititimea produsului, ci numai pentru
determinarea consumatorului-lscumpere. Resursele consumate de reclame nu @adaug
nimic califitii produsului. Unele resurse, conclud criticii, sunisipite” pentru @ sunt
cheltuite fira a adiuga, in nici un mod, utilitate consumatorilor.

O replici pentru acest argument este faptupablicitatea produce, de fapt, ceva:
ea producssi transmite informai despre disponibilitateai natura produsului. Dar, dép
cum muti au remarcat, camutul de informai al reclamelor este minimaji poate fi
transmis cu cheltuieli subst#ad reduse.

O alta replici convingitoare la acest argument este faptupablicitatea serwte
la cresterea cererii pentrtoate produsele. Aceastrestere a cererii, in general, favorizéaz
produgia de mas.

Rezultatul final este o expansiune gréadateconomiei, in care produsele sunt
realizate cu o mai mare eficignsi la un pre mai redus. Publicitatea, in acest caz, adaug
utilitate pentru consumatori, servind ca stimulpahtru un consum mai maseindirect
motivand creterea productivittii si a eficienei si practicarea unui ptrescizut.

Oricum, exisi Tnc incertitudini substatiale ce planeaizasupra intrefsii daca
publicitatea este responsahjlentru crgterea consumului total de bunuri. Studiile aitar
ca frecvent publicitateadgres in stimularea consumului de prodyseonsumul in multe
industrii a crescut n ciuda cheltuielilor minimenpru publicitate.
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Astfel, publicitatea pare a fi eficigntpentru companiile individuale nu pentru
cresterea consumului, ci pentrii éndreapt consumatorii &tre un produs anume. Dac
acest lucru este adaat, atunci econortii au dreptate cand afirinca, dincolo de nivelul
necesar pentru a face cunodcutformaia, publicitatea devine o irosire de resurse,
deoarece nu face decétiadrepte cererea de la o fitria alta.

Mai mult decét atat, chiar dagublicitatea are efectul atterii consumului, mai
multi autori afirmi ca acest lucru nu este o binecuvantare. E.F. Schumaldeeman E.
Daly si alti economiti au afirmat & cea mai presaiinevoie social, Tn acest moment, este
gasirea dilor pentru s&derea consumului. Cgeerea consumului a dus la o rapid
expansiune industrialcare a poluat mediul Tnconiior si a consumat resursele limitate.
Daci nu se diminuedizconsumul, Tn curand vor fi epuizate resursele m#uimitate ale
planetei, cu consedim dezastroase pentrutitoDaci este ga, afirmaia ci publicitatea
stimuleaz niveluri ridicate ale consumului, nu este in faeaasa.

Publicitateasi puterea de negociere a consumatorilor

inca din 1950, Nicholas Kaldosi alti au afirmat @ masivele campanii de
publicitate ale intreprinderilor moderne fac pdsilzsitingeresi mertinerea unei posi de
monopol sau de oligopol pe pde pe care aioneaz. lar monopolurile conduc la un pre
inalt pentru consumatori. Argumentul lui Kaldoreesimplu. Intreprinderile mari au resurse
financiare pentru a organiza campanii publicitasivesi costisitoare pentru a introduce
pe piaa produsele lor. Aceste campanii creedaialitatea consumatorilor pentru marca
produditorului, dand acestuia controlul unuirp importante de pia. in acest caz, firmele
mici sunt incapabileaspitrundi pe piaa, pentru & ele nu pot finata campanii publicitare
costisitoare, cargigletermine consumatorii snanifeste loialitate fa de nércile lor. Drept
urmare, céateva firme oligopoliste preiau contrghigtelor de consumatori, de pe care
firmele mici sunt efectiv eliminate. Astfel, pubitetea ar presupune reducerea contipéti
si cresterea barierelor la intrare pe diverseipie

Dar exisi oare o legtura intre publicitate si puterea de negociere a
consumatorilor? Dac publicitatea crge preurile pentru consumatori, incurajand
monopolul, atunci ar trebuiiexiste o legtura statistia intre veniturile anuale investite n
publicitate de o industrigi gradul de concentrare al pg¢in acea industrie. O concentrare
mai maresi 0 competitivitate reddisin anumite domenii poaté stimuleze nivelurile Tnalte
ale publicititii, Tn timp ce o concentrare mai riigi 0 competitivitate mai mare corespunde
unor niveluri s&zute. Din fcate, studiile statistice care au drih descoperirea unei
conexiuni ntre intensitatea publiit si concentrarea piei, au Emas neconcludente.
Céateva industrii concentrate (cerealele pentru haejun, detergei, tigaretele) cheltuiesc
sume importante pentru publicitate, dar altele (oc@dentele, cosmeticele) nu o fac. Mai
mult, in pieele oligopoliste (de exemplu, industria automobilefirmele mici cheltuiesc
mai mult pe unitate pentru publicitate, decét filenmari, importante. Dacpublicitatea
neindrepiteste consumatorii prin diminuarea competititit este o proble interesari,
dar controversdt Criticile aduse publicitii, relativ la efectele sociale, sunt neconcludente
Ele sunt neconcludente pentru simplul motiy riu se cunage dad@ publicitatea are
capacitateaasprodué efectele ce-i sunt atribuite datie critici.

in pledoaria pro sau contra publigii, pe baza efectelor asupra sodit sunt
necesare multiplgi profunde cercéti asupra naturii exacte a efectelor psihologice
economice pe care publicitatea le are.
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Publicitatea si crearea cererii consumator ului

Tnca din 1950, John K. Galbraith a afirmait publicitatea este manipul@nexist
o creare de dorig pentru consumatori pentru simplul motiv al absdrbutput-urilor
industriale. John K. Galbraith distinge datipuri de dorine: cele care au o bafizica”,
ca de exemplu cererea pentru largirlocuinta si cele care au “psihologicul la origine” ¢a
dorintele individului pentru bunuri care “li dau sensokirealizri de sine, acordandu-i un
sentiment de egalitate cu veciniii,sconducandu-i imagin@ spre ganduri, asptiga
sexuale, prontindu-i acceptarea socialsporindu-i siririle subiective privind propria-i
sinitate, contribuind prin canoane contienale la frumus@a persond| care daz nu sunt
realizate, produc insatisf@ge psihologi@ pentru individ”.

Cererile pentru nevoile fiziologice sunt #scute si sunt relativ imune la
incerdrile de schimbare a convingerilor consumatorulweretile pentru nevoile psihice
pot fi conduse, controlatg amplificate prin publicitate. Cu toaté cererea creatpentru
nevoile fiziologice este limitat produdtorii ofera suficiente produse pentru a preintampina
aceste nevoi. Dacprodugia este excedentgratunci produgtorii trebuie & creeze noi
cereri, manipuland, prin publicitate, nevoile pséhile individului. Mai mult, publicitatea
este folosit i creeze dorite psihice pentru simplul motiv al “asiguii cd oamenii
cumpira ceea ce se produce” — ceea ce ins@asirabsoarb output-urile unui sistem
industrial expandat.

Efectul acestui management al cererii pentru pubtiei este de transferare a
deciziei de la cuniratorul care nu are nici o putere asuprasegjecitre firma care dgne
controlul. Produga, in acest caz, nu este destingt serveast dorinelor umane; mai
degrald dorintele umane sunt destinateserveastnevoilor de produte.

Dacd punctul de vedere al lui John K. Galbraith esteech atunci publicitatea
violeazi drepturile individului de a alege pentru sine: |mitatea manipuleak
consumatorul. Consumatorul este folosit gursimplu ca un mijloc pentru desfacerea
output-urilor si  propunerilor produdtorilor, iar acestea diminueaz capacitatea
consumatorului de a alege liber pentru sine.

Nu este clar dacargumentul lui John K. Galbraith este corect. Depm am
remarcat deja, efectele psihologice ale pulilicisunt iné neclare. In plus, este neclar
dac dorintele psihice pot fi manipulate prin publicitate la nivel ga de inalt pe care
argumentul lui Galbraith 1l consider

Mai mult decéat atat, F.A. von Hayek a subliniatttdpcd “crearea” doritelor
psihice nu a luat ggere o dat cu publicitatea mode#in Noile dorirte au fost deja “create”
prin invertia unor produse naii atractive (ca de exemplu: primul tablou, primalrfom,
primul “arc cu dgeak”) si astfel de cre de dorirnte par suficiente.

Oricum, chiar dat este incert & publicitatea ca intreg are efectele manipulante pe
care Galbraith i le atribuie, este clar anumite reclame au intga vadita de a manipula.
Ele intenioneaz s trezeast In consumatori dorte psihologice pentru produsiri
corgtientizarea sai fara ca acestaasfie capabil 8 gandeast rational daé produsul
respectiv repreziatpentru el un interes prioritar. Reclamele careriod intenionat se
bazeaz pe “sugestiile subliminale” sau pe Tncercarea daca consumatoriiasasocieze
realizirile de sine socialg sexuale ireale cu un produs se incadi@aaceadtclag, la fel
casi reclamele care au ¢enta copiii.

Suppa Corporation din Fallbrook, California, de repéu, a testat reclame la
bomboane, tifirite pe hartie, pe care cuvantul “cuirgi” era scris in ga fel incat § fie
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perceput subcatient. Testele uridtoare au ditat ¢ acest tip de reclaima creat o dorita

de a cumpra bomboane mai mare decéat cele care avearit tquvantul “nu” in aceea
manied subliminali. Reclamele manipulative, adresate copiilor sustmgificate de #tre
The National Advertising Division of the Council Better Business Bureaus prin reclame
la televiziune ale Mattel Inc. in care sunt preaentecvege animate cu grupuri deupusi.
Copiii care n& Tnvad s distingi intre fanteziesi realitate nu au o percgp real a
produselor prezentate in recianConsiliul a criticaki o recland a Walt Disney Music Co.
care sugera “un sens al urgah pe care copiii I-ar putea percepe ca imperaiv. fost
criticate si show-urile de televiziune, cu personaje animadee creprezirit papusi si
figurine, deoarece efectul publiii este amplificat deatre personajele show-ului. Efectul
acestor reclame este acela de a manipula copiloksrabil sub pretextul distraei. Mai
mult, aceste reclame cdm niveluri inalte de violedi din moment ce super — eroii
desenelor animate, cum ar fi “Rambo”, “Transformessht ei Tgisi violenti. Reclamele
care promovedz juciri modelate pe caractere violente sau care proamv@uCarii
militare, promoveaz indirect agresiunegi comportamentul violent al copiilor care sunt
susceptibilisi usor de manipulat. Reclamele de acest fel sunt méatipa, deoarece
influenteaz consumatorul in manigrcorstients si faca ceea ce cel care face reclama
doreste si nu ceea ce este n interesul consumatorului. Bleaz dreptul consumatorului
de a fi tratat ca o fiitd libera si rationak.

Publicitatea si efectele sale asupra convingerilor consumator ului

Critica cea mai frecveltadud publicititi se refedl la efectele asupra convingerilor
consumatorilor. Chiar dagublicitatea este o forfrde comunicare, ea poate fi pe céat deireal
adevirati, pe atat de fais casi oricare forni de comunicare. Cele mai multe critici aduse
publicititii se bazeazpe aspectele false séfitoare ale publicitii moderne.

Publicitatea Tgelatoare poate lua mai multe forme. O reclapoate denatura
natura produsului prin folosirea unor sintagmgektioare, prin folosirea certificatelor false,
prin inserarea cuvantului “garge’, unde nimic nu este garantat, prin fixarea upieuri
amigitoare, prin evitarea scoaterii In evigerm carerelor produsului, prin défmarea
bunurilor competitorilor sau prin simularea unundsicunoscut nume de marcCéateva
forme frauduloase de publicitate imglischeme mult mai complexe. Reclama “moriigal
de exemplu, anu# vanzarea produselor care ulterior se dovedescfiadigponibile sau cu
defecte. O datce consumatorul este ademenit in magazin, elpgstat 8 cumpere alte
bunuri mult mai scumpe.

Etica tradiionah condami vehement publicitatea falpe motivul @ violeaz
drepturile consumatorilor de a alege pentru ei angnt kantian)si pe motivul @
genereax o distrugere public ce diminueax utilitatea acestei formei chiar si a altor
forme de comunicare (argumentul utilitarist).

Problema centra) in acest caz, nu este aceea deeldige de ce publicitatea fals
este gregita, ci de a Incercaidntelegi cum aceaspublicitate devine elatoaresi neetia.

Orice comunicare Tmplictrei termeni: (1) persoana care langeeamunicarea,
(2) mediul de comunicare care o ititne si (3) audiena care recepte@azomunicarea.

Autorii
Frauda implié trei condiii necesare pentru autorul comuiric
1. autorul inteioneaz i faci audiena s cread ceva ce este fals;
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2. autorul trebuie Bstie c este fals;
3. autorul trebuie & faci cu bum stiintd ceva ce conduce audiangi cread
falsitatea.

Aceasta Tnseaminca intertia deliberat de a avea o audigncare crede ceva ce
este fals este la fel déur ca o minciua neexprimat. Aceasta inseaminde asemeneaic
cel care face reclama nu paarésponsabiliitile morale pentru interpretarea gté a unei
reclame, cand acestea sunt neiitdeatesi au rezultate neprégute, datorit neglijertei unei
parti a audierei. Autorul unei reclame include, bingétes, nu numai directorul agen de
publicitate, cisi persoana care a creat reclagh@ei care “au aprobat” produsul. Oferind o
cooperare pozit®/in realizarea reclamei, ei devin responsabili thpestru efectele ei.

Mediul

O parte a responsabilili pentru ade@rul in publicitate cade asupra mediului de
comunicare ce transmite reclamele. Ca partigipactivi in transmiterea mesajului, ei
acordi, de asemenea, 0 cooperare pozitivsuccesul reclamgi, astfel, devin responsabili
moral pentru efectul acestora. Atia ar trebui, Thainte de toate, e asigureicortinutul
reclamelor lor este adanatsi nu creea confuzii. In industria medicamentelor, detdili
care servesc ca agede vanri pentru medicii spitale sunt adevate “medii de comunicare”
pentru publicitatgi sunt responsabili moral pentru inducerea in eraanedicilor.

Audiena

Intelesul atribuit unui mesaj depinge de capacitatea persoanei de geltge
mesajul. O audigh matuti si educai, de exemplu, este capab##i interpreteze corect o
reclami care poateasinduc in eroare o audighmai puin informaé sau un grup mai pin
educat. In mod frecvent, cel care face reclamauteeli tini cont de posibilittile de
interpretare ale audiezi cand concepe conutul reclamei. Cei mai mtilcumpiritori se
presupune au un nivel de inteligef rezonabilsi ca posed un scepticism cu privire la
reclamele exagerate pentru produse. Reclamele gagesc un individ ignorant, credul,
imatur ar trebui proiectate astfel incaffereasé potenialii cumparatori, cu o capacitate de
gandire limitaZ, de eventualele confuzii. Cand sunt implicate f[mole de snitate sau
sigurand sau exist posibilitatea producerii daunelor semnificativei@s consumatorului,
trebuie acordato atenie special reclamelor.

O alti parte aaudienei ridica cea mai importagdtproblend a eticii in publicitate:
care este limita capagiii consumatorului de a filtra mesajele publicita®®nd o reclam
pentru aparatele de ras electrice produsblatelco afirma “nu pai ajunge mai aproape”,
oare consumatorii iau Tn calcul posibilitatea cadlmo ¢ fi testat toate metodele de ras
posibilesi sa ajundi la aceagt concluzie? Din gcate avem foarte pme informaii despre
capacitata consumatorilor de a filtra mesajele esatg pe care reclamele le dgon

Problemele morale legate de publicitate sunt coxepke implici numeroase
situgii nerezolvate.

Factorii care trebuie lgiain considerare pentru determinarea naturii etiagnei
reclame:
Efecte sociale
1. Care este efectul pe care cel care face publiaidteste gi-l aiba reclama?
2. Care este efectul reclamei asupra individgilaisupra sociétii Tn ansamblu?
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Efecte asupra dorintei

1.
2.

Reclama informedizsau caut sa convingi?
Daci dorgte € convingi, Tncearé si creeze o dorid irationak si posibil
daunitoare?

Efecte asupra credintei
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1.
2.

© ® N o v

Este corinutul reclamei adeirat?
Are reclama tendia de a dezinforma pe ceirora le este adres&t
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XGDSS: O NOUA TEHNOLOGIE PENTRU SISTEMELE DE ASISTARE A
DECIZIILOR DE GRUP PE INTRANET

LOREDANA MOCEAN, RAMONA LACUREZEANU

ABSTRACT. The burgeoning intranet is becoming a standartfgoia for the
new generation of IS applications. This paper titegive a brief survey of Group
Decision Support Systems (GDSS), the influencenwlinet on GDSS and the of
intranet as a platform for GDSS. A new framework ifdranet-based GDSS is
proposed.

Componentele sistemului suport pentru decizii dpdESDG)

Deciziile care trebuie luate Tn cadrul unei orgatiizmplica deseori comunigi
intre diferitele entiiti ale organizgei (departamente, manageri). In procesul decizidea
grup mai muii decideni lucreaz Tmpreud pentru a ajunge la o concluzie coraum
privinta anumitor probleme. Dimensiunea grupului veride la 2 la 50 de persoane, n
functie de adunea fintrepring de mirimea proiectului precunsi de alte elemente
organizatorice sau tehnice. Sgle alternative propuse Tn cadrul dezbaterilorgdep sunt
semnificativ mai multgi mai consistente decét cele pe care le poate pegpoagina un
singur decident, potéialul creator al unui grup fiind mai mare decat suoontribdiilor
individuale. De asemenea procesul decizional d@ ganduce la o budncunoatere a
mecanismelor de luare a decizieimplicit de funcionare a organizei de étre un nunar mai
mare de angajeai acesteia, ceea ce are ca efect iithtrea performatelor personalului.

Domeniul groupware s-a conturat la si@d anilor '80, ca o concretizare a
interagiunii dintre noile tehnologii informgonale. Avantajele acestor sisteme se
concretizeaz in crgterea confortului, a sitului de aspunderegi nu in ultimul rand a
productivittii. Trebuie luate Tnsin calculsi eforturile, mai ales cele de naiuiinancia,
implicate de constituirea unor grupuri de lucsu,mai ales de utilizarea sistemelor de
asistare de deciziilor de grup.

Termenulgroupware se defingte ca ansamblul metodelor, procedurilor, programelo
si platformelor informatice care permit persoanekmociate unui proiectisconlucreze cu
maximum de eficacitate. Un grup se constituie prearea de leduri intre stéile de lucru,
oferind asistare activitilor de comunicare, colaboragiecoordonare dintre membrii grupului.

Pentru ca un sistem informatig e considerat groupware el trebuieistegreze
toate cerirele de lucru ale membrilor unui grup sau orgatiijza anume:

comunicare, prin utilizarea mesageriei electronice,

colaborare, prin partajarea resurselor infortimaale ntre membrii grupului,

coordonare prin adiugarea comunitii si colabo#rii Tn structura proceselor de
afaceri.

Din acest punct de vedere groupware poate fi defini un set integrat de
instrumente care permit decididor sa lucreze impreufy prin comunicare, colaborage
coordonare diferite, la momente de tignfin locuri diferite.
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Obiectivele fundamentele ale sistemelor deciziordde grup sunt descrise in
continuare.

Partajarea informatiilor, concretizat in folosirea in comun a datelor, textelor,
cungtintelor care sunt accesibile atat utilizatorilor iridivali care §i indeplinesc sarcinile
curente, c&gi membrilor grupului de decizie.

Realizarea in colaborare a documentilor tehnice, a rapoartelogi a altor
documente, inclusiv a documentelor multimedia.

Urmarea proiectelor utilizand software specializat. Sunt incluse dfbrete propuse,
proiectele pentru realizarea obiectiveicaaiunile de intreprins pentru rezolvarea proiectelor.

Suginerea de conferinte electronice folosind tehnologii din domeniul
comunicaiilor precumsi tehnic de calcul.

Gestionarea mesajelorprin sisteme ce se constituie ca o0 extensie #tidtr de
postd electronid si reprezini potti de comunicare atat cu exteriorul gafin interiorul unei
organizai.

Asistare n constituirea grupurilor de lucru, prin intermediul unor programe
specializate care coordoné&aaaiunile de intreprinssi stabilesc persoanele care pot fi
grupate cel mai eficient intr-o echijmkturi de un lider.

Tn mod normal procesul decizional de grup segesii intr-o ga-numiti camei
de conferim, unde deciddii se intélnesc fia in faa si discug, in mod sincron, pentru a
rezolva problema pégn discuie. In cazul in care mai multe astfel de camerecgerirta,
aflate la distatd, se conecteantre ele prin legturi video/audio in timp real, va rezulta un
spaiu media. Practic intr-un mediu de tip spamedia se dé&foari acelgi tip de ntalniri
sincrone, fai in faa. Tn cadrul camerelor individuale de confefirsau in spdile cu
tehnologie multimedia, intalnirile sunt asistatét ate tehnig de calcul cagi de alte forme
de tehnologie din domeniul comuniidar (fax, telefon, video-proiector, etc). In cadr
acestor medii stéle de lucru conectate n tea asigut suportul de asistare a deciziilor,
acoperindu-se diverse faza ale procesului decikidinact, de la brainstroming pénra
proceduri formale de votare.

O alta abordare a sistemelor suport pentru decizii d@ geibazedzin totalitate
pe serviciile oferite de telele de calculatoare. Un astfel de sistem esteuralt "decizie n
retea” care porrge de la ideea unor intalniri asincrone in cadedizilor de grup. Astfel,
intalnirile sunt distribuite nu doar Tn spaci si in timp. Participatii si intreg procesul
decizional se bazeain totalitate pe serviciile puse la disp@zide reeau de calculatoare,
fara a mai apela la alte modailit aditionale de comunicare. In mod ehiiit un astfel de
proces de luare a deciziei durg@aateva zile.

in ambele cazuri este necesarrgea de calculatoare pentru a asigura serviciile de
comunicae necesare in deciziile de grup atat partidif@mumani catsi actorilor software.
Tipurile fundamentale de eriji implicate Tn procesul decizional fundamentat petea de
calculatoare sunt uritoarele:

. Decidentul/Decidetii umani ;

. Formularea (sau formirle) deciziile;

. Criterii subiectivesi obiective, inclusiv scopusi limite;
. Alternative;

. Consecire.

Se presupuneicdecideii sunt plasa n locuri diferite si existi o rgea de
calculatoare conectafntre aceste presupuse lgicale decidefilor. In timpul procesului
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decizional decideii pot &1 paraseas# procesul sauasrevira in locul inkial sau la un alt
loc din reea. Aceasta Inseaima setul de participanse modifi@ dinamic Tn timp,si
desigur Tn sp#u. Un participant este activ daparticipi efectiv la luare deciziegi devine
pasiv in momentul Tn careifaseste procesul decizional. Procesul decizional esterotat
de un mediator (uman) care pitgte diferitele faze ale procesului, defjtee problemele
de decissi organizeaz grupurile de deciden Rolul acestui mediator este de a distribui
participanilor rezultatele, dup ce decizia a fost luat fiind raspunztor de terminarea cu
succes a procesului decizional.

Abstractizarea defigée conceptele de b@az entititile, obiectele operdle si
termenii utilizai Tn SSD pentru cazul deciziilor individuale, respe pentru cazul
deciziilor de grup.

Model generic de SDGG

O configuraie tipica include un grup de decidgrtare acceseaa baz de date,
un model de bdz un software SSDG specializat toate accesateniputi procesului
decizional. Trebuieasfie cel pdin un computer (un procesor), un dispozitiv dearer—
iesire si un ecran de vizualizare cel tpu pentru fiecare participant. Un facilitator al
grupului coordonedizgrupul cum & foloseasg tehnologia dotatcu o interfga prietenoas
si un limbaj disponibiki agreat de t membrii grupului (vezii fig 1.)

Baza
de
modele

Software
pentru SSDG

Procesor

Interfata cu

>

utilizatorul

Fig. 1. Model generic de SSDG
Sisteme de asistare a deciziilor de grup bazatetpnet

Intranetul este o infrastructurde informare in firf, bazai pe Internetsi
tehnologii Web. Nu numaiacpoate Tmbu#tati sprijinul pe care 1l ofér SSDG membirilor
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grupului dar, de asemenea poate oferi o platiofoarte bu#i si o varietate de tehnici
standard pentru SSDG. Acestea sunt:

Tn domeniul informaei

Prin intermediul browserelor weid motoarelor de autare, decideii pot localiza
rapid si gasi informaii din surse diferite. Apoi ei potsor s Tsi informeze colaboratorii
despre cercétile, opiniile, rezultatelgi tot ceea ce consideei c este important.

In domeniul comunirii intre decideni

Decidenii pot beneficia de comunicarea formasau informal prin e-mail,
electronic meeting systems (EMS), grupuri de disagrupuri destiri. Anonimitatea celor
care comunit rech egalitatea participaitor si libertatea de exprimare, rezultatele constand
in Tmburatatirea calititii deciziilor si creativitate.

In domeniul interfgei om-calculator

Un SSDG este de obicei folosit de acele persoane ma sunt specialiste n
domeniul computerelor. Intetfa universal a browserelor ajatdecidetii sa efectueze
toate opergile premerdtoare elabairii deciziilor cum ar fi vizualizarea documentelor
multimedia, salvarea executarea apli¢élor, procesarea e-mailurilor, accesarea bazelor
de date, participarea la video-confegin Mai mult, browserele web sunt deschigse
functionalititile acestora pot fi extinsearf limite cu ajutorul applet-urilor Javai
controalelor ActiveX.

In domeniul coordodrii deciderilor

SSDG coordonedzactivitatea grupului cu ajutorul unui facilitatdeacilitatorul
conducesi controleaz grupulsi procesul elabdrii deciziilor jucand rolul specialistului in
tehnologii informatice. El permitg chiar instruigte participatii care au cunginte puine
in domeniul utilizrii sistemului. El poate foartesar si convoace intalniri sa coordoneze
agenda grupului cu ajutorul uneltelor software (@mfi Microsoft Outlook).

In domeniul Tnigfarii

Decidenii vor invata on-line cu expérin sisteme informaticei de management
fara limitari de spd@u si timp. Grupurile de decidenpot Tnvata on-linesi cu ajutorul
interactivi&tii cu agenii inteligenti.

In domeniul sigurarei

Deciziile de grup sunt de regulactivitati organizaionale de nivel Tnalt cu
implicatii ale datelor confidetinle. Securitatea lor este foarte imporfapentru SDGG.
Toat politica de securitate bazape firewall-urisi un numir mare de protocoale de
securitate (cum ar fi SSL), garante@az fundaie solidi pentru SSDG. Aceasta permite
dezvoltatorilor de SSDGise concentreze asupra elementelor agilwalor.

Zhuo si Wang propun o arhitectirmultinivel pentru SSDG-urile bazate pe
intranet. Pe baza arhitecturii browser/server, peipud o arhitectut multinivel distribuit,
adaugand o apligge de nivel mediu cu o intetfaSSDG in browser (vezi fig.2). Aceasi
arhitectust este numit xSSDG (extended SDGG).
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Aplicatie de mijloc

Baze de date

Fig. 2. Arhitectura xSSDG

Céteva avantaje ale xSSDG:

Profitd din plin de avantajelgi tehnologia intranetului cum ar fi: costuri reduse
deschidere, dezvoltare rapid

Aplicatia multinivel este atat de flexibilincat incorporeaztipuri variate de sisteme
suport de decizie sau instrumente software bagatehpologii standard sau ne-standard.

xSSDG are o structlirgeneral incat poate fi aplicatla o multitudine de sisteme
informatice.

In concluzie, aceastarhitectui se dovedge a fi 0o exceledt platformi pentru
dezvoltarea unei noi gengiade sisteme informatice. Ea extinde bi-nivedularhitectura
browser/server idtre aplicaiile multinivel distribuite. Avantajele unui xXSSD{&clud cost
redus, dezvoltare ragidconfigurare flexibd, scopuri generalgi usor de adaptat figicui
sistem informatic.
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CONSIDERATII PRIVIND PROCESUL DE PLANIFICARE STRATEGICA
DE MARKETING BANCAR

COSMIN VOICU NISTOR

ABSTRACT. In this article called “Considerations regardiihg bank strategic

marketing planning process” we intended to prefenmost important aspects of
a good strategic planning process in a bank bedhissdiffers from the strategic

planning process in other economic fields due ® specificity of the services

offered by the banks.

Desi procesul de planificare strategicle marketing este adeseori asociat cu
tehnicile de cercetare opé@mmale cantitative, acesta trebuie perceput, in oest] ca fiind
un proces analitic de conturare a diiicpe care se inscrie banca. n acest sens, Peter
Druker consider ca procesul de planificare strategiou reprezirit, pentru o bang o
modalitate de previzionare atamilor viitoare, ci mai degrabo planificare a modului in
care adunile prezente vor afecta rezultatele viitoaresaeiedtii financiare.

Procesul de planificare strategjigoate imbica mai multe forme, dar probabil una
din viziunile cele mai largi este oferita d&re Benton E. Gup care a impus abordarea celor
trei Intreldri: ,Spre ce se Indreaptadiunile kincii?”, ,Cum este mediul de marketing?”
precumsi “Care este modul de a atinge aceste obiectivB&bda#, pentru multe socigti
financiare, elementul esggl Tn activitatea de planificare strategitt reprezini nu atat
modul de aplicare a procesului concret de planificeat, in special, cetientizarea
importanei planificirii strategice in baric Astfel, in mod comparativ cu alte industrii,
firmele din aceste domenii paii sfere in mod nedifergiat produsesi servicii si si se
confrunte cu un mediu de marketing pe ansamblul steteasta pare 1iissi difere in mod
esemial Tn cazul unei socigti financiare, pentru&atat serviciul ca¢i mediul de generare a
strategiei efective de afaceri diiemprimul, in funcie de setul unic de obiective pe care
bancasi I-a propus, iar cel de-al doilea, de mediul Trecea §i desfisoar activitatea, este
modelat in conformitate cuagliciunile si punctele sale tari.

in mediul concuretial ce caracterizeéizin aceagt perioad piata financia
mondiak, inovgiile atractive ale unoramci, caracterizate prin lafiisle de noi servicii sau
imburitatirea unora mai vechi, atrage de la sine interesoiefor competitoare care de
indat ce obser¥ ci serviciul cel nou sau serviciul in noua lui farrare succes, va fi
copiat. In aceste conij obtinerea unui avantaj competitiv real solicitin partea #ncii
gasirea unui mod de maximizare a punctelor sale tanelgie cu concurefa, pe nja de
piatd pe care aceasta dgie si Se merina.

Copierea in mod nejustificat chiar Tn mod orbesc a unor competitori, inceraare
de a cuprinde toate categoriile de diguotertiali Tn categoria celor reali aébcii (adici a
face totul pentru orice client posibil, in Tnceeade a atrage in randul cligor proprii pe
orice client al Bncilor concurentegi ascunderea in spatele unotiagi de faadi si a unor
practici trecute, confortabile care s-a obsendatg avut succesirf insi a le adapta la
dinamica mediului, nu trebuiea sconstituie o alternativ la planificarea strategicde
marketing.
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Obiectivul primordial al aboitii strategice de marketing, este de a dezvolta un
plan de marketing clar, caré sondud la atingerea obiectivelorahcii pe termen lung.
Acest plan trebuieisdefineasg unsir al agiunilor, pentru toate contile de afaceri care
pot ¢ apa# pe parcursul activitii bancii si totodati sa cuprindi toate compartimentele
relevante ale acesteia.

in majoritatea socigtilor financiare este de dorit a se dezvolta stiatede
marketing, la un nivel strategic de afaceri. Dealin@e firma a stabilit nivelul strategic de
afaceri, urmtorul pas 1l repreziit identificarea unui cadru pentru carg se realizeze
pozitionarea pe pid. Instrumentele disponibile pentru procesul de ifizare strategig
sunt: segmentarea pé¢ bancare, analiza mediului concurah seledia pigelor tinta
pentru fiecare segment de gii@izat.

Dupa identificarea obiectivelor firmei, procesul de mfecare strategig continui
Cu segmentarea p&. Segmentarea pe& bancare implit divizarea unei pie eterogene a
serviciilor, in segmente care sunt maxim de omogew@nd Tn vedere criteriile de
segmentare care sunt semnificative pentru haSegmentarea g a devenit unul din
instrumentele principale in practica de marketingtempora#. Dintre segmentele variate
identificate, specialistul de marketing seleckedpar acele segmentinta pentru care
trebuie 4 adapteze mixul de marketing.

De la bun inceput trebuie precizat cbiectivele trebuie stabilite pentru unitatea
strategié de afaceri pentru care se dezvsirategia de marketing. Aceasta inseaairin timp
ce obiectivelai scopurile generale aléitcii vor fi avute in vedere pe téadurata de elaborare
a strategiei, scopurilgi obiectivele particulare pentru fiecare segmgnaaiune — unitate
strategié de afaceri — pot diferi pe termen scurt. Carastteite dominante ale obiectivelor care
se inscriu intr-o strategie de marketing trebuiefie urmitoarele: ordonare ierarliic
posibilitatea de a fi atinse, de a fi cuantificakilnu in ultimul rand de a fi potrivite.

Urmatorul pas Tn activitatea de planificare stratégae marketing constin
examinarea mediului Tn care strategia elakiovattrebui 8-si arate viabilitatea ulterior. O
analiz efectiva a mediului, presupune ca atat mediul internscéel extern 8 fie studiat Tn
detaliu, privind aspecéate cum ar fi: infoninedespre cliefi, aptitudinile si gradul de
pregitire al personalului, contiii economice, politice, tendia demografice, etc.

Acest pas repreziatun proces continuu, pentru a putea conduce lalan p
strategic de marketing cu reajanse de succes pe giain plus, analiza mediului extern
trebuie 4 fie condud avand in vedere un ndmlarg de dimensiuni, cum ar fi cea cultdral
economid, politicd, demografig, tehnologié, competiionak.

Urmatorul pas, din cadrul procesului strategic de miémge consi in dezvoltarea
efectiva a planurilor strategice de marketing prin intedimécarora banca va incerca-si
atinga scopurile, date fiind congile mediului internsi extern. Astfel, banca va trebui s
decidi asupra modului cel mai eficient de abordare gepfteniale. Acest proces implic
ideea de segmentare atpie in cadrul &ruia un concept foarte important este acela de
analiz a oportuniitilor pietei.

Analiza oportuniitilor pietei conduce spre selectareateler tinta pentru fiecare
unitate strategicde decizie, pentru fiecare serviciu barggameori chiarsi pentru intreaga
societate financiar In timp ce multe #nci au ales in speciak ginteasd fie sectorul
clientilor institutionali fie cel al cliemilor individuali ca si strategie generica hincii,
conceptul de pia tintd trebuie adancit pentru fiecare unitate stratedie decizie, la nivel
de grup de produse sau mai mult chiar, la nivel de sdrwidividualizate. De aceea, exist
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chiarsi societiti financiare carsi-au restructurat activitatea atat de mult incatraxercat
sa raspund nevoilor fiecérui segment de pia Tn fungie de clasa socialsi nivelul
venitului. Existi insi si programe agresive, care au gascop atragerea indivizilor cu
venituri foarte mari, in detrimentul categoriiloe dlierti cu venituri foarte mici ga dug
cum, de exemplu, pare a {i strategia la Citybank, care solicip valoare minira a
conturilor foarte ridicat, pentru a putea fi acceptatgalient.

O alti decizie strategic foarte importardt, care trebuie a fidtuti, este cea legat
de pozionarea Bncii pe piaa. Ideea de po#bnare atrage dupsine multe aspecte
importante, deoarece in fuieede pozionarea realizétde Gtre band, cliertii reusesc &
perceap serviciile instituiei financiare, aceasta reprezentand cheia de swecoeei pozii
de marketing orientate spre client.

Procesul strategic de marketing repreginh principal, o abordare detakain
dezvoltarea unui plan, pentru atingerea unui aya@petitiv substaial. Exist totusi o
controver& cu privire la nevoia ca acest proces strategicndeketing 8§ constea n
principal Tn abordare mai forndalsau, din con, s reprezinte un proces de géandire
creatii. Poztia noastii este in& cd procesul de planificare implico aplicare creativa
posibilitatilor de planificare strategic in vederea realirii unei suprapuneri intre nevoile
pietei si posibilititile de oferi ale kincii, Tn vederea aierii unui avantaj competitiv
pentru bang.

Bazandu-ne pe toate etapele parcursé p@lacest moment, ugtorul pas const
in integrarea orientii strategice adoptate n cadrul sogjetfinanciare. Dup cum s-a
precizat deja, ideea de unitate stratggreprezind unitatea cheie de analizingi cu toate
acestea, produselg servicile care compun aceastinitate strategic trebuie analizate
separat pentru dezvoltarea unor mixuri de markepiegtru fiecare pia tinta. Ulterior,
trebuie realizat o analiz strategid la nivelul kincii pentru a se putea observa @daeau
realizat toate corafile necesare intre multiplele departamente det@#@

Pe parcurs ce analiza avangedn cadrul firmei se pune problema punctului de
inceput a procesului de planificare strategie marketing. Intrebarea conformrgia o
abordare de genul de sus in jos e maiabdecat o abordare de jos in sus, nu poate fi
elucidat la nivel general, deoarece fiecare mét@de avantajelgi dezavantajele ei.
Planificarea realizat de datre persoanele din varful ierarhiei cu aplicabiitapentru
intreaga unitate analizatasigud o vedere largy deoarece agta reprezini persoanele
care au cea mai vasimagine a mediului intergi extern de marketing. Pe deaafiarte,
suginatorii modelului de abordare de jos Tn sustisusi planificarea strategic de
marketing bazat pe cunetintele individuale ale fiezuia, aresanse mult mai mari de
succes, pentruicacatia sunt cei care intrin relaie direct cu clienii, reusind astfel & se
apropie mai mult de nevoile acestora.

in anii '70 majoritatea institiilor financiar-bancare adoptau un sistem de sus n
jos, pentru ca n prezent, acéasindina parand a se intoarce n favoarea celui de-al doilea
model. Aceasta reprezifftin fapt, o confirmare istorica celei de-a doua variante care,
dac cel puin nu este aplicat,in integro”, ar trebui & se aplice in combini@ cu prima.
Aceasi combinaie ar consta in consultarea nivelelor ierarhiceriofre pentru ca apoi
deciziagi raspunderea finalsa apatina nivelului ierarhic superior.

Dupa ce s-a stabilit care sunt persoanele implicatetrpenezvoltareasi
implementarea strategiilor de marketing, trebuisitgraispunsul cu privire la momentul
oportun de aplicare a acestora. In majoritateardazexisti trei intervale de timp pentru
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care firmele elaboreazlanuri strategice: termen lung, mediuscurt. Pentru majoritatea
institutiilor financiare, dezvoltarea strategiilor pe termeing presupune conceperea de
aaiuni pe 5-10 ani, In timp ce proiectarea pe tersmnt se reférla perioade de un an sau
chiar mai ptin.

Oricare ar fi ogunea fancii de a concepe elaborarea unor strategii peeteiomg,
mediu sau scurt, trebuie a@uin vedere o eventuahecesitate de adaptare, corectare a
acesteia, in fune de modifidrile apirute pe parcurs, paia momentul implemedtii in
cadrul mediului intergi extern de marketing.
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ABSTRACT. A few decades ago transfers of products or intelecproperty
rights at artificially deflated or inflated pricdsom associated companies or
individuals, in order to make a large profit inax thaven or treaty haven entity,
used to be a successful way of accumulating tax imeome. Since then many
European countries have adopted complicated andngxe anti-avoidance
measures (such as CFC legislation or transferngrilggislation) that allows tax
authorities to adjust the trading profits that hdvbeen made under arm’s length
transactions.

Incepand cu 1996 Uniunea Europeana a inceput ufugmmuces avand ca obiectiv
implementarea de catre tarile membre a unor ma®mite sa asigure o viziune unitara asupra
problemelor de politica fiscala. Intentia declaratfost aceea de inlaturare, pe cat posibil, a
anumitor facilitati fiscale acordate de unele staie sunt considerate daunatoare.

In februarie 2000, in urma unui studiu amanurféckiat asupra legislatiei statelor
din UE, este publicat raportul “Primarolo” in catensidentificate un numar de 66 de astfel
de practici neloiale. Criticile aduse in acesta ljpatie au avut ca efect adoptarea de
reglementari specifice de catre unele state carkatimaginea publica internationala si nu
doresc sa fie considerate ca sustin astfel de tggae impozitare.

Eforturi similare au fost depuse si de OECD. In aB0DO, departamentul
specializat pe probleme de fiscalitate din cadogséei organizatii (“Committee on Fiscal
Affairs”) publica o lista cuprinzand 38 de tari ciferate ca fiind necooperante. De atunci
multe state au facut progrese cu privire la trarspa si la schimbul de informatii bancare
ceea ce a determinat ca in aprilie 2002 lista saddusa la un numar de 7 tari: Liberia,
Principatul de Monaco, Principatul de Liechtenstéisulele Marshall, Republica Nauru si
Republica Vanuatu.

In ciuda eforturilor depuse pe plan internaticaagste practici nu pot fi eliminate in
totalitate. Ele pot fi insa evitate prin adoptatdeacatre fiecare stat a unei legislatii internetéoa
severe si prin intensificarea schimbului de infdrmf@nivel interguvernamental.

Romania se confrunta in prezent cu probleme majemarece, in conditiile unei
legislatii permisive, tot mai multe companii isatisfera la extern, sub diverse modalitati,
sume importante in valuta, catre firma mama sadyatteneri, multi dintre ei fiind situati
in paradise fiscale.

Printre modalitatile cel mai des utilizate pertiansferul profitului in afara tarii se
numara:

importul de servicii fictive, care de cele mai nauttri nu sunt prestate efectiv de
persoanele juridice nerezidente. Aici sunt inclesevicile de management, consultanta,
publicitate asistenta tehnica, juridica sau finarecietc.
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contractarea de imprumuturi de la actionarii ppadii din strainatate cu dobanzi
ridicate, perioade mari de gratie sau pe termeretdolungi urmarindu-se incarcarea
permanenta a costurilor cu dobanzile dar si cuipi@anele pentru diferente de curs valutar
care sunt deductibile fiscal;

incheierea de contracte de leasing pentru utilajeanditile unor rate si dobanzi
ridicate care depasesc preturile de piata;

cumpararea de actiuni ale unor firme din straiestapreturi exagerate si vanzarea lor
ulterioara la preturi mult mai mici, pierderea igistrata fiind deductibila fiscal.

Solutia ar fi adoptarea de urgenta a unor acte ativencare sa reglementeze, pe de o
parte, problematica preturilor de transfer intreméle inrudite, iar pe de alta parte,
operatiunile efectuate cu societati rezidente inaghge fiscale (aceasta legislatie este
denumita in literatura de specialitate’CFC- conémblforeign corporation legislation”).

Pentru aceasta Romania ar trebui sa se inspira dopdelul unor tari cu
experienta in aceste probleme cum ar Statele @igtdmericii sau Marea Britanie, si sa ia
exemplul unor state ca Italia, Spania, Suedia, aysOlanda sau Germania care si-au
modificat de curand legislatia in acest domeniu.

“CFC Legislation”

In cele mai multe tari legislatia de tip “CFC” tementeaza doar acele venituri
considerate ca fiind obtinute fara o implicare #fecdin partea beneficiarului (“passive
income”), ca de exemplu: dividende, dobanzi, redtajecomisioane. Aceasta se aplica
numai daca impozitul pe care il plateste benefitiaenitului se situeaza sub o anumita
limita considerata rezonabila (care variaza detl@ra la alta). Daca aceste prevederi legale
sunt aplicabile, autoritatile statului sursa de ivgaot impozita aceste venituri la cota
aplicabila “companiei mama” sau conform legislatigilicabile persoanelor fizice sau
juridice nerezidente carora nu le sunt aplicabiederile conventiilor de evitare a dublei
impuneri.

In legislatia britanicatermenul de “controlled foreign corporation” defste o
companie nerezidenta care este controlata de @greasrezidenta in Marea Britanie in
proportie de cel putin 10% si care plateste un mitpmai mic de 75% din impozitul
aplicabil in Anglia (in prezent acesta este de 306) se aplica tuturor companiilor care
obtin mai putin de 90% din activitati desfasuratgiopria jurisdictie si care desfasoara un
anumit gen de activitati. Sunt exceptate de latacegyula companiile care distribuie mai
mult de 90% din profituri (calculate conform legiséi britanice) sub forma de dividende
sau cele care desfasoara activitati comerciale pure

Italia a ales sistemul “listei negre’tonform caruia entitatile straine trebuie fie
rezidende in jurisdictile mentionate in aceastdalipentru a le fi aplicabile prevederile
legislatiei “CFC". Exista totodata o “lista gri” @arcuprinde doar anumite activitati sau
entitati din jurisdictiile respective. Pe langa gudise fiscale renumite sunt cuprinse in
aceasta “lista gri” si companiile de tip holdingdgistrate in Elvetia si Louxembourg. In
mod surprinzator aceste 2 liste omit entitati curfi eentrele de coordonare din Belgia sau
companiile inregistrate in Madeira cunoscute cadfifolosite in schemele de reducere a
impozitelor. Astfel, fiscul italian va putea impétziprofitul obtinut in aceste companii
(determinat conform legislatiei interne), propantb cu participarea detinuta de rezidentul
italian, prin aplicarea cotei medii aplicabile tfiei mama” din Italia (cota minima este de
27%).
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Spre deosebire de guvernul itali@e] suedez propune o "lista albale tari care
sa nu fie afectate de legislatia de tip”"CFC” camentra in vigoare incepand cu 01 ianuarie
2003. Noile reglementari se vor aplica doar comjfmnstraine ale caror venituri din
activitati pasive reprezinta mai mult de 10% dimitgrile totale. Totodata, pragul de
participare de 50%, necesar pentru a intra suldémta acestei legislatii, se va reduce la
10%. Cota de impozitare a acestor venituri, in tgarezidenta a companiei straine, este
considerata rezonabila daca nu este mai mica dedii®@ota aplicata in Suedia societatilor
cu raspundere limitata care in prezent este d&d.9.6

In Germania aceasta legislatie este foarte dura, ea aplicaaduuturor
companiilor germane care detin participatii (oridatmici ar fi ele) in entitati rezidente in
jurisdictii considerate “low-tax territories”. Incaasta categorie sunt incluse acele tari care
impun asupra veniturilor companiilor impozite maicmde 25%. Sunt afectate doar
veniturile considerate pasive, ca de exemplu: dolardividendele, redeventele etc.

Pentru a limita utilizarea imprumutulor fictive,u cefecte negative asupra
impozitelor, legislatia germana prevede ca sodietate tip holding nu pot imprumuta
capitaluri de la societati cu care sunt inrudite da la proprii actionari intr-o proportie mai
mare de 3 lal fata de capitalurile proprii. In dazompaniilor care desfasoara activitati
obisnuite (“operating companies”) proportia este & la 1. Aceasta controversata
prevedere legala a fost atacata la Curtea Europisadastitie, o decizie, favorabila pentru
contribuabili, fiind asteptata spre sfarsitul anulu

O decizie similara, necontestata insa, au impasitairitatile din Franta si Spania
care neaga dreptul de deducere pentru dobanzitkeveatele sau serviciile platite
societatilor inmatriculate in paradise fiscale.

Noul proiect de lege propus devernul austriagrevede ca legislatia de tip CFC
sa se aplice numai pentru veniturile pasive si nymaatru participatii mai mari de 50% in
entitati straine care platesc impozite mai miciL8éo.

Urmand criticile exprimate in raportul “Primarol®@anemarcasi-a modificat si ea
de curand legislatia in acest domeniu, una din niladuate fiind impozitarea prin retinere
la sursa a dividendelor platite catre rezidentdrustate din afara Uniunii Europene, cu care
nu are incheiate conventii de evitare a dublei ingri) cu o cota de 28%.

Modalitati “legale” de evitare a impozitelor iratrzactiile internationale

Chiar daca din ce in ce mai multe tari adoptaemgntari menite sa impiedice
acumularea de venituri neimpozabile, exista incaj amles pentru cei care desfasoara
activitati la nivel international, suficiente moiati de evitare a impozitelor intrucat exista
in legislatia fiecarei tari scapari sau prevederinpisive care permit acest lucru.

Conform sistemul de impozitare din Statele Unite @&mericij companiile
multinationale sunt impozitate doar pentru veniéurconsiderate aferente activitatilor
desfasurate in interiorul tarii, celelalte venitoefiind supuse impozitului american. Astfel,
multe companii isi deschid filiale cu personalitpdedica (rezidente) in state sau teritorii
cunoscute ca fiind paradise fiscale (in speciak®uRico sau US Virgine Islands pentru ca
sunt agreate de IRS) unde isi transfera multe déptdrile de proprietate intelectuala pe
care le detin, sustinand astfel ca o parte imptatdim veniturile obtinute trebuie atribuite
activitatilor derulate in tarile respective.

Pornind de la acest principiu compania Intel Carpastigat de curand un proces
obtinand astfel dreptul de a trata veniturile ik din vanzarea in Japonia a unor produse

75



DAN APOSTOL

in valoarea de milioane de dolari ca fiind obtinirteafara tarii in si de a nu le impozita
astfel in Statele Unite. Trebuie remarcat ca inattdtde evitare a dublei impuneri intre
SUA si Japonia, care este redactat dupa modelpuprde OECD, profiturile obtinute de
un rezident al Statelor Unite din surse aflate gxédriul Japoniei nu se inpoziteaza in
Japonia (sa fie aceasta o modalitate de sprijmergporturilor?).

Daca in acest caz nu se poate obtine un rasputjsnceacelasi lucru se poate
spune si despre legislatia Statelor Unite cu priva companiile de tip “foreign sales
corporations”. Intr-un efort de a promova expotagea intitulata “Deficit Reduction Act
of 1984” a permis formarea a doua noi entitati: réfign Sales Corporatins” (FSC) si
"Interest-Charge Domestic International Sales Caafpons” (IC-DISC). Conform
prevederilor codului fiscal american, o companientpu a fi considerata de tip “FSC”,
trebuie sa indeplineasca urmatoarele conditii:

- trebuie sa fie inmatriculata si sa aiba biroul mumite tari cum ar fi: US Virgine
Islands, American Samoa, Guam. (Puerto Rico nuiesligsa in aceasta lista pentru
ca se considera ca face parte din Statele Unite);

- sa aiba cel putin un director care sa nu fie redidenerican;

- sa nu aiba mai mult de 25 de actionari;

- sa fie inregistrata la fiscul american;

- toate intalnirile consiliilor de administratie satina in afara Statelor Unite;

- toate platile reprezentind dividende, salarii $& aervicii sa fie efectuate dintr-un
cont situat intr-o banca straina.

In situatia in care conditile mentionate mai sustsindeplinite, si daca firmele
respective cumpara bunuri produse in Statele Unlterior aceasta prevedere a cuprins si
producatorii straini) la preturi considerate rezulea (“at arms-length”), atunci ele
beneficiaza de scutire de impozit pentru 30% dimtueile obtinute.

Transferul drepturilor de proprietate intelectuataprezinta una din modalitatile
cele mai des utilizate in evitarea impozitelorplblicatia intitulata “Transfer Pricing 2001
Global Survey” compania Ernst & Young Internationad atragea atentia asupra
oportunitatilor fiscale pe care le poate oferi adistrarea eficienta a drepturilor de
proprietate intelectuala.

Spre exempluconform legislatiei din Marea Britanjeveniturile obtinute de
companiile engleze din surse aflate in straineunt gnpozabile (situatie similara cu cea
din Statele Unite). Prin urmare sumele obtinuteediploatarea unor drepturi de proprietate
intelectuala care nu sunt inregistrate in Angli@aie sunt incasate in conturi deschise in
strainatate sunt considerate ca nefiind aferente activitati derulate in Anglia si deci nu
pot face obiectul impozitului pe venit in aceasieat Regula este valabila, de altfel, si
pentru veniturile obtinute din servicii prestateafiara teritoriului tarii.

Totodata, cea mai mare parte a tarilor cu care dMd@stanie are incheiate
conventii de evitare a dublei impuneri nu calcuéearci un impozit asupra redeventele
platite de rezidentii lor catre firme rezidenteNtarii Britanii. Anglia, la randul ei, aplica
acelasi principiu, exceptie facand cateva tratatm @r fi cele semnate cu Australia,
Canada, Italia, Japonia, Louxembourg sau Romaaia,grevad impunerea acestor venituri
cu cote de impozit variind intre 5% si 15%. In fehcesta veniturile ajung in conturile
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firmelor englezesti fara a fi impozitate, putindastfel transferate mai departe primind
acelasi tratament fiscal.

Unele companiile olandezé baza legislatiei interne si a tratatelor déage a
dublei impuneri, sunt scutite in Olanda de impdzitierent veniturilor obtinute din surse
externe. Este cazul, in special, al companiiloripldadlding, “group financing companies”,
“intermediary finance company” sau “intermediagelising companies”.

Un caz foarte cunoscut de "inginerie financiaratame este implicata o firma olandeza
este cel al unei companii inmatriculata in InsuBé&mude (SDI Bermuda),posesoare a unor
drepturi de proprietate intelectuala.

Schema folosita este urmatoarea: SDI Bermuda deagtienarul unei firme din
Antilele Olandeze (SDI Antilles NV) care la randkildevine actionarul unei companii de
tip holding din Olanda (SDI Netherlands) careiacédeaza dreptul de valorificare a
drepturilor de proprietate intelectuala in intrealgane (bineinteles in schimbul unei
redevente). Aceasta din urma isi deschide repramtnin Statele Unite (SDI USA Ltd)
precum si in diverse state europene, oferindu-tgraaunor sume de bani posibilitatea de a
utiliza drepturile de proprietatea intelectualgunsdictia in care isi desfasoara activitatea.

Conflictul cu autoritatile americane a intervenit nomentul in care acestea au
dorit sa impoziteze parte din veniturile incasageSDI Bermuda de la SDI Netherlands
considerandu-le ca fiind obtinute din surse affaeteritoriul Statelor Unite. In legislatia
americana una din conditiile necesare pentru aplicaonventiilor fiscale este ca cel care
incaseaza venitul sa fie si beneficiarul efectivaedstora. Prin urmare, fiscul american a
considerat ca pentru veniturile obtinute din Seatéhite si platite mai de parte in Insulele
Bermude firmei SDI Netherlands nu ii pot fi aplidabprevederile conventie care scutesc
aceste venituri de la plata impozitului americannCaceste aspecte nu erau cuprinse in
textul conventie tribunalul a hotarat sa dea catgigauza contribuabilului.

In cazul companiilor elvetien25% din veniturile pasive incasate trebuie sa fie
distribuite catre actionari devenind astfel subsdmpozitului pe dividende in Elvetia (in
cota de 35%). Din aceasta cauza companiile ehestiernsunt utilizate pentru intermedierea
drepturilor de proprietate intelectuala, fiind infemrte folositoare pentru incasarea unor
servicii efectuate in afara Elvetiei.

O alta jurisdictie foarte cautata pentru regimelichpozitare permisiv si reteaua
foarte extinsa de tratate de evitare a dublei irepugsteCipru. Pentru veniturile obtinute,
companiile offshore inmatriculate in acesta taesdgsc un impozit de 4.25%.

Un regim similar este si cel al companiilor offshalin Ungariacare platesc un
impozit de 3% din veniturile obtinute in afara takxista, insa, doua aspecte care fac ca
administrarea acestor companii sa fie destul dmpasi dificila. Primul ar fi acela ca doua
treimi din directori trebuie sa fie rezidenti maaytj iar cel de-al doilea faptul ca registrele
de contabilitate trebuie tinute lunar.

In Franta impozitarea companiilor se bazeaza pe @piul teritorialitati. Astfel,
companiile franceze nu sunt impozitate pentru weitét obtinute din activitati desfasurate
in afara tarii. Acest principiu este preluat sidonventia cu privire la evitarea dublei
impuneri intre Franta si Elvetia (art. 7) care poevea profiturile din afaceri obtinute in
Elvetia de rezidentii francezi nu se supun impouaitfdfancez. Aceste reglementari se afla,
insa, in contradictie cu prevederile articolulu®B0din Codul fiscal francez care permite
impozitarea companiilor franceze pentru venituolginute de reprezentantele sau filialele
acestora situate in tari, cum ar fi Elvetia, in danpozitul pe profit este mai mic de 2/3 din
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impozitul francez. Din patru astfel de cazuri cateajuns la Curtile de Apel din Franta in
trei dintre ele instanta a decis in favoarea cbuoabilului (ultimul dintre ele in
30/01/2001).

Adaptarea legislatiei romanesti la cerintele aetual

Din pacate Romania a ramas pasiva la actiunileepnnse de multe state
europene, inclusiv din Europa de Est, pentru a sasgfel de practici care daca nu sunt
etichetate ca ilegale sunt cel putin imorale, nmes data de contribuabilii onesti. Avand
suficiente surse de inspiratie la nivel internatioiRomania ar trebui sa se alinieze
practicilor fiscale actuale si sa adopte de urgergarie de masuri legislative, cum ar fi:

Modificarea Ordonantei de Guvern nr. 83/1998 pdvimpunerea persoanelor
fizice si juridice nerezidente prin:

- marirea cotelor de impozitare la un nivel celipwgal cu cel al impozitului pe
profit din Romania (in prezent cea mai mare cota s 15%);

- introducerea unor prevederi conform carora sélwiprestate in afara tarii de
rezidentii anumitor jurisdictii sa fie impozitate Romania;

- crearea unor “liste negre”de state care impurndeetilor lor impozite foarte
reduse sau chiar zero (indiferent daca avem saowmuentii de evitare a dublei impuneri cu
acestea) si impozitarea prin retinere la sursandwéor obtinute de rezidentii lor.

Modificarea conventiilor prin introducerea unor neglementari care sa faca
trimitere la prevederile mai sus mentionate;

Intensificarea schimbului de informatii interguvammental pentru a identifica
acele persoane fizice sau juridice romane, camnaandu-se in spatele unor societati de
persoane (cunoscute sub termenul de “pass-throniifie€’) inmatriculate in strainatate,
reusesc sa acumuleze acolo venituri scutite deZitgde din Romania. In Statele Unite,
spre exemplu, entitatile de tipul “limited liabylitcompany” sau “limited liability
partnership“ nu au personalitate juridica impoatarfacindu-se la nivelul asociatilor,
corespunzator cu participarea fiecaruia.

Reconsiderarea termenului de rezident (asa cum astefinit de art. 4 din
conventia model OECD). In multe tari “liable for taxu inseamna ca entitatile rezidente
chiar platesc impozite, ci ca ele pot face obie@oéstora daca desfasoara activitati
impozabile conform legislatiei din tara respecti®a. ajunge astfel la situatii in care firme
inmatriculate in Marea Britanie sau Olanda sa psitaedin partea autoritatilor locale
certificate de rezidenta fiscala dar sa nu platestain impozit pentru veniturile obtinute.
Trebuie ,de asemenea, avut in vedere ca in anuaritedmpaniile au posibilitate de-si
alege o0 metoda de contabilitate bazata pe cashtftoviroarte des se intalnesc situatii cand
facturile neplatite ale nerezidentilor sunt venitneimpozabile pentru ei si cheltuieli
deductibile pentru societatile romanesti.

In relatiile comerciale cu societati nerezidentdrabui introdusa o documentatie
din care sa rezulte informatii cu privire la tipld companie, asociatii acestora, beneficiarul
efectiv al venitului, metoda de contabilitate atilia, deosebit de importante in tratarea
corecta, din punct de vedere fiscal, a tranzactidgpective.

Completarea reglementarilor legale cu privire latprle de transfer si extinderea lor
inclusiv la nivelul tranzactiilor interne avand wedere ca exista foarte multe regimuri de
impozitare permisive in legislatia romaneasca (esteul microintrepriderilor, al zonelor
defavorizate si cel al zonelor libere).
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In afara celor trei metode de stabilire a valosi glata care au la baza “Ghidul
preturilor de transfer” elaborat de OECD (metoda gararii preturilor, metoda “cost-plus”
si metoda “pretului de revanzare”), legislatia n@aswr trebui sa cuprinda o metodologie
foarte precisa de aplicare a acestora pentru cte min actele de control intocmite pe acest
subiect de reprezentantii fiscului roman au fostulate sau desfiintate de instantele
administrative sau judecatoresti.

In cazul tranzactiilor internationale, normele d®icGare ar trebui sa contina fie
tabele, in cazul anumitor produse si servicii, i@gse preturile marfurilor la bursele din
strainatate sau tarifele practicate in strainaf@enumite limite cum ar fi:

- stabilirea unui raport rezonabil (maxim 1/3) inteapitalul social si creditele
acordate de companiile inrudite;

- acceptarea ca deductibile a cheltuielilor cu redtste doar in limita unui anumit
procent calculat la cifra de afaceri si doar indbamui plan de afaceri fiabil realizabil pe o
perioada de timp delimitata.

O alta solutie ar fi ca reprezentantii organelor amtrol sa poata apela la
evaluatori autorizati (bine platiti de statul rompentru a fi incoruptibili) care sa poata
stabili precis valoarea de piata a tranzactiilor.

Avand la baza o metodologie foarte bine pusa lachuwompaniile ar trebui sa
justifice cu documente faptul ca tranzactiile datelau un fundament economic si se
realizeaza la valoarea de piata. Totodata, statoén ar trebui sa adopte sistemul american
care impune contribuabililor obligativitatea deptinge declaratii trimestriale in care sa fie
evidentiate toate cheltuielile cu dobanzile, redeeie (inclusiv inchirierile) sau serviciile,
precum si sumele transferate intre firmele conteolla comun.

O varianta din ce in ce mai uzitata in statele déate o reprezinta incheierea de
acorduri bilaterale intre companii si autoritatilecale (asa numitele “advance pricing
arrangements”). Desi considerate ca fiind dezay@ada pentru contribuabili, aceste
programe sunt considerate ca fiind principala mtatal de evitare a conflictelor cu
autoritatile. Intr-un studiu recent efectuat laetiinternational de Ernst & Young peste
15% din companiile chestionate au aplicat dejasifelade program, 40% din cele ramase
fiind dispuse sa apeleze la unul din ele in viitegpropiat.
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DESIDERATE PRIVIND CONSOLIDAREA
CONTURILOR IN ROMANIA

IUSTIN ATANASIU POP

1. Fiabilitatea si acuratetea informatiei contabile furnizate de societti

Integrarea pe pia din Roménia a investitorilor &ini dar si dezvoltarea
societitilor comerciale autohtone implicnecesitatea pentru acestea de gnelyi utiliza
informaii pe care & se poat baza in evaluarea riscurilor inerente inyélsti lor si a
veniturilor pe care le vor putea aduce acestea.

In prezent pentru a veni in intampinarea cereriiirdermaii atat din partea
investitorilor, catsi a clienilor, furnizorilor, creditorilor sau angajtor, legislgia din
Romania “a fost imbagita” cu Ordinul nr. 772 din 2 iunie 2000 prin care syarobat
“Normele privind consolidarea conturilogt Ordinul nr. 94 din 2001 publicat in M.Of. nr.
85 din 20 februarie 2001 privind aprobarea Reglddnidor contabile armonizate cu
Directiva a IV-a a Comuritilor Economice Europeng cu Standardele Intertianale de
Contabilitate. n legiska din Romania se pot identifica giiatimizi pe care Ministerul
Finartelor 1i face n derularea unui program de armoeizegislatii, in vederea asiginii
comparabilifitiii informatiei contabile in timgi sp&iu.

Pentru furnizarea de inforniiacontabile conforme reglemeiniior internaionale au
nevoie Tn primul rand utilizatorii infornti@i contabile, care prin prezentarea acesteia “in
limbaj universal” aganse sporite de a atrage investitotioraali si internaionali.

Influenta factorilor politici Tn cadrul eforturilor de armo nizare a legislaiei

contabile

Tn prezent Romania se afla “rascruce”, fira si ofere certitudini clare, ci doar pa
timizi, In ceea ce prige reglemetrile vizand armonizarea cu normele intgiomale. O
da& cu nominalizarea Roméaniei détie Uniunea Europedrin randultarilor care vor §
adere Tn structurile sale ne olilith aducerea contabiiii romanati Tn armonie total cu
directivele europene. Dar prin implicarea RegatUloit, prin expetii scatieni, suntem pgi
in fata faptului de a ne familiariza implementa filosofia concejei anglo-saxone.

Asa se face £ la inceputul mileniului 1ll, Roméania se afin “jocul ogiunilor”,
respectiv opunea pentru un sistem contabil.

Conceptual, apreciemawin SISTEM CONTABIL este un ansamblu coerent de
concepte, principii, reguli/sau convetii contabile general admise, &ror aplicabilitate
convergertt, impugi fie doctrinar, fie reglementar, asigufurnizarea unor informa
inteligibile, relevante, credibilgi comparabile privind imaginea fidglclari si completi a
poziiei financiare, performaalor si modificarilor in poztia financiaé a unei firme.

Asadar Roméania are de ales intre @sisteme contabile identificabile dioctrirgr
reglementarsi anume:
din punct de vedere doctrinar avem
sistemul contabil vest-european continental
sistemul contabil anglo-saxon
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din punct de vedere reglementar avem:
Directivele Contabile Europene
Standardele Intergianale de Contabilitate

Premise ale apliérii normelor contabile de consolidare
Asa dug@ cum s-a mai precizat, in legigéa din Roméania Normele privind

consolidarea conturilor sunt reglementate prin Qudinr. 772 din 2 iunie 2000 care a
preluat in mare parte reglementarile din Standardétrngionale de Contabilitate inspirate din
Sitemul Contabil Anglo-Saxon.
Prin aceagtreglementare se apredaz se poate realiza consolidarea in cazul in cagrum
depiseste, in toate exengie financiare, nivelurile la dgudintre urnatoarele trei criterii:

cifra de afaceri agregak lei (9,6 milioane euro)

total active x lei (4,8 milioane euro)

numir mediu de salaria250

in cazul in care un grup incetéa mai indeplineasicaceste criterii de fnme , este
necesar ca acest fenomérss inregistreze timp de doexerciii financiare consecutive pentru
ca respectiva societatgoat renuna la elaborarea conturilor consolidate.

Tot potrivit acelorgi Norme grupurile trebuie aselaboreze conturi consolidate,
indiferent de rdrimea lor, in cazul in care una sau mai multe $itCile grupului sunt:

0 societate aleacei valori mobiliare au fost admise la cota ofigial Bursei de
Valori din Romania s-au dintr-un stat membru aluii Europene

o0 instituie autorizai prin legea bancar

0 societate care dasbrai activitate de asigurare

in concluzie potruivit Normelor in vigoare data sfagitul exerciiului financiar o
societate care apare categoriei “societate-maihsi Tndeplingte criteriille previzute mai
sus, administratorii acesteia trebuig elaboreze, pe laagsitugiile financiare anuale
individuale,si conturi consolidate.

Elaborarea conturilor consolidate conform Normelorin vigoare din Roménia
Din dorinta ca prin Conturile consolidateéi se furnizeze o imagine fidelsi
coereci a activelor, datoriilor, podei financiare, profitului sau pierderii aferente
societitilor incluse in consolidare, luate ca un tot unitle prewd si precizeaz politicile
contabile adoptate in procesul de determinare eelsuntorespuritoare posturilor din
bilant si a profitului sau pierderii grupului. “Conturileonsolidate cuprind bilanl consolidat,
contul de profiti pierderi consolidat, precusinotele la aceste&.”
Conform Normelor in vigoare Tn Roméania etapelegsalui de consolidare sunt:
determinarea perimetrului de consolidare
stabilira metodelor de consolidare
retratarea conturilor individuale anuale ale sagiet de consolidat, prealabil
consolidirii lor, pentru a le face conforme cu metodele deal@are r@nute Tn conturile
consolidate
omogenizarea prezeinii conturilor individuale ale socigtilor de consolidat
ajustarea conturilor reciproce
conversia conturilor socigtlor srtriine ce vor fi consolidate
cumulul conturilor individuale retratate convertite
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eliminarea efectelor tranzgitor dintre socieitile Tn cadrul grupului, a dividendelor
intragrup, a provizioanelor pentru deprecigira provizioanelor pentru riscugi cheltuieli
legate de socigfile consolidate

eliminare incidetei Tnregistirilor efectuate pentru aplicarea legi#a fiscale,
legate de armonizi derogatorii, provizioane reglementate, suhirgrentru investii

eliminarea titlurilor de participarg a capitalurilor proprii ale socigtlor consolidate

elaborarea conturilor consolidate.

In ceea ce privge formatul conturilor consolidate, se vor apliceevederile
segiunii 4 din cap. | al vol. | din Reglemeint contabile armonizate cu Directiva a IV-a a
Comunititilor Economice Europene (CEE) cu Standardele Intertianale de Contabilitate,
fara a se Tnélca prevederile Normelor prézute Tn Ordinul nr. 772/200¢ luandu-se in
considerare ajusiile esemiale rezultate din caracteristicile specifice coiftu consolidate,
in raport cu situdile financiare anuale ale sociggtor individuale.

In concluzie, putem afirmaicNormele de consolidare din Romania au fost
“preluate aproape in bloc” din Standardele Intgomale de Contabilitate inspirate de
Sistemul Anglo-Saxon urménd ca in continuafiess depui eforturi Th armonizarea
acestor Norme cu sistemul practicat in Uniunea Eamip ca perspectiva integérii tarii
noastre in aceste structuri.
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DOUA MODELE DE REPREZENTARE A SISTEMULUI
DE PIETE POLITICE

RADU COCEAN!

ABSTRACT. The paper extends the distinction between publierést theory
and economic theory of regulation (interest grobpoty) from the decision-
making process during the governing period to tméire cycle election-
>government->election and builds two different nmledef interaction between
political markets. It is the thesis of this papeattthe structuring of exchanges
that occur between the interest group market, titigal party market and the
electoral market both reflect and shape the dertiocpaocess of election and
policy making. Two graphic representations of thedels are presented and
discussed upon.

Definirea pietei politice reprezinta de regula usmetrs integrat marketingului
electoral, fiind o actiune cu finalitate concretadentificarea segmentelor-tinta. Lucrarea
de fata isi propune o abordare diferita, ancoratgpatiul teoriei democratiei si preocupata de
modul in care functionarea mecanismelor democraiectorale poate fi explicata prin
raportare la mecanismele pietei; sau, mai bine [xig, raportare la mecanismebgetelor,
intrucat este opinia autorului ca jocul democratiate fi explicat prin interactiunile care se
stabilesc in cadrul unui sistem de piete politicesare locul central il ocupa piata partidelor.

Tributar marketingului electoral este accentul psspra perioadei de campanie -
consideram ca vizibilitatea sistemului de pieteitigel este acum maximala, facilitand
surprinderea interactiunilor existente. Analizaeesicadrata insa in ciclul mai larg alegeri-
>guvernare->alegeri, identificand modul in carestednteractiuni evolueaza de la momentul
preluarii puterii de catre o echipa guvernamersigi@na la un nou moment electoral.

Lucrarea debuteaza printr-o scurta trecere in @@wastloua modele de luare a
deciziilor la nivel guvernamental - teoria interksupublic si teoria economica a
reglementarii. Modelele pot fi extinse la nivelultregului ciclu alegeri->guvernare-
>alegeri si pot fi mai bine clarificate prin recukda concepte economice — introducerea
notiunii de “piata” asigura o mai mare coerentaliegfiilor avansate, facilitand totodata
schematizarea grafica a celor doua modele.

Baza teoretica de pornire

Domeniul stiintelor politice a consacrat o contneeereferitoare la modul de luare
a deciziilor de alocare de resurse sau bunuri peltidi nivel guvernamental. Doua teorii au
fost astfel avansate:

- teoria interesului public- conform careia actiunea guvernelor trebuie sa
urmareasca instituirea unor reglementari vizandimiaarea bunastarii tuturor cetatenilor.

! Facultatea de Stiinte Economice, Drd. al Catatiréilarketing, UBB Cluj-Napoca, 3400 Romania.
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- teoria economica a reglementarii conform careia grupuri de interes bine
organizate pot influenta guvernele sa adopte mastavoarea lor.

Explicatiile celor doua teorii sunt antagonice, el public si cel al grupurilor
organizate fiind prezentate ca diametral opusesiAfagpt este mai pregnant in domenii ca
protectia mediului, legislatia referitoare la arende foc (in USA), piata energiei electrice,
reglementari referitoare la transportul aerian etcle se pot identifica linii de conflict intre
opinia publica generala si interesele sustinutenfonar de diferite grupuri de presiune. Intr-
un studiu ilustrativ, intitulat "Environmental Palic Choice: Pollution Abatement
Subsidies", Fredriksson analizeaza importanta miiscaecologiste si a lobby-ului
diferitelor sectoare industriale in stabilirea exgkntarilor de mediu relevante, accentuand
rolul preponderent jucat de acesta din urma.

O abordare similara se regaseste in distinctia abpede Stein Rokkan intre
"democratia numerica"si "procesul decizional corporatist'rezumata prin sintagma:
"voturile conteaza, dar resursele decid". Argumleatansat este acela al unui transfer de
influenta decizionala dinspre sectorul "electomgitybartizan" catre retelele de lobby
corporatist. (Janda 1993).

Lucrarea de fata preia din aceasta disputa idegalalmitari intre opinia publica
si interesele sustinute finaciar de anumite grugarpresiune. Consideram insa ca aceasta
distinctie este foarte relevanta nu numai pentacesul de luare a deciziilor in etapa de
guvernare, ci si pentru construirea agendei elaltdn etapa de campanie, fapt care va fi
analizat in cele ce urmeaza.

Modelul sistemului de piete politice

Pornind de la distinctia operata mai sus, demacctorala poate fi reprezentata grafic
astfel:

Resurse Reprezentare Consimtamant
Grupuri de umane Partid  proiecte ElectoratOameni
Interes financiare politic ~ oameni
politici informationale

de influenta

Proiecte

LegislatieMaterializare proiecte Legislatie

decizii administrative decizii administrative

Acest model are la baza interactiunea intre tretieppolitice:

-piata grupurilor de interes

-piata organizatiilor politice

-piata electorala

A. Piata grupurilor deinteres

Piata grupurilor de interes cuprinde toate "grupuorganizate de cetateni care
impartasesc un obiectiv comun si care incearcanfizenteze politica publica in vederea
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realizarii acestui obiectiv' [Janda, Berry, Goldma®89]. John Walker clasifica aceste
grupuri in cateva categorii:

- grupuri economico-profesionale: asociatile oaiteende afaceri, sindicate,
organizatii ale fermierilor, organizatii profesiémale medicilor, profesorilor, avocatilor etc.

- grupuri de interes destinate apararii drepturitdrile si constitutionale: ale
femeilor, ale minoritatilor etnice si rasiale, gensionarilor, ale minoritatilor sexuale, ale
celor care pledeaza pro- sau contra- avortului etc.

- grupuri religioase etc. [Mihut, 1995]

B. Piata partidelor politice

In definirea partidului politic am optat pentru uhitia oferita de Janda, care il
considera a fi "o organizatie care urmareste sseptacandidati propri pe care ii recunoaste
public in poziti de conducere” - in vreme ce miete nominalizeaza oficial candidati proprii
pentru alegeri, grupurile de interes se multumesicssistina si, prin aceasta, sa influenteze
politica publica implementata.

C. Piata electorala

Cuprinde ansamblul persoanelor cu drept de votananumita competitie
electorala - identificate din punct de vedere ghiemiei, al teritoriului circumscriptiei
electorale respective - ex. cazul alegerilor locdla punct de vedere al varstei legale de
vot, precum si al altor criterii - ex. capacitatentala, pierderea dreptului de vot prin
decizie judecatoreasca etc.

Prin piata intelegem « toti clientii potentiali eaau aceeasi nevoie sau dorinta si
care sunt dispusi si au capacitatea de a se aingiagarelatie de schimb pentru satisfacerea
acelei nevoi sau dorinte » (Koetler 1998). Douanelgte sunt specifice acestei definitii:

existenta unei nevoi sau dorinte comueg: promovarea unor proiecte preferate
in cazul grupurilor de interes, promovarea candirain posturi de conducere in cazul
partidelor politice, imbunatatirea standarduluiitga in cazul alegatorilor.

angajarea in relatii de schimb pentru satisfaceraeestei nevoi sau dorinte:
grupurile de interes ofera resurse in schimbul gneamii proiectelor lor preferate, partidele
promoveaza aceste proiecte, angajandu-se intradieredubla de schimb: pe de o parte
primesc resurse oferite de grupurile de interegjgalta parte primesc voturi acordate de
catre electorat; in fine, electoratul ofera votini schimbul proiectelor promovate de
anumiti oameni politici, in speranta ridicarii stemdului de viata.

In aceste relatii de schimb fiecare dintre celeadparti are libertatea alegerii —
grupurile de interes aleg partidele cu cele maiimanse de a le promova proiectele;
partidele aleg acele grupuri care ofera un rapgtitroresurse / numar de voturi aduse prin
sustinerea proiectelor; in fine, alegatorii optepeatru acei oameni politici care au cea mai
mare credibilitate in raport cu proiectele vialpke care le sustin.

Aceste relatii de schimb se prezinta ca relatiiinterdependenta intre piete,
conferind intregului ansamblu un caracter sistermc.cele ce urmeaza ne propunem sa
prezentam doua modele de organizare a acestdrinetadrul sistemului de piete politice.

Democratia decizional-corporatista

87



RADU COCEAN

Modelul democratiei decizional-corporatiste poateprezentat grafic astfel:

Resurse Reprezentare Consimtamant
Grupuri de umane Partid Electorat Oameni
interes financiare > politic proiecie >
politici

informationale oameni

de influenta

Proiecte

Legislatie Materializare proiecte Legislatie

detizii administrative cildi administrative

Etapa 1 - Schimbul resurse <- > proiecte

Grupurile de interes dezvolta anumite proiecte gyegé - ex. cresterea nivelului
salariului minim pe economie - cazul sindicatellmgalizarea homosexualitatii - cazul
minoritatilor sexuale etc. Aceste proiecte suntnpoeate printr-o varietate de mijloace:
demonstratii, greve, publicitate mass-media, dai ales lobby. Termenul trimite la
utilizarea culoarelor institutiei legislative ceclde intalnire cu reprezentantii alesi, spre a-i
influenta in luarea deciziilor. Statele Unite aglesnentat juridic aceasta practica inca din
1946, prin Federal Regulation of Lobbying Act; légi|m mai recenta - Lobbying
Disclosure Act of 1993, precizand "Contactele lobiaeaza orice comunicatii cu membrii
Congresului sau ajutoarele acestora sau cu ofid&liang inalt ai ramurii executive, cu
privire la legislatie sau actiuni oficiale.” (LiliarMihut, 1995).

Influenta grupurilor de interes in timpul campan@éectorale se realizeaza in
Statele Unite in contextul unei prevederi adoptat&974, potrivit careia orice grup care
doreste sa contribuie cu bani sau servicii pentiucandidat trebuie sa constituie un
Comitet de Actiune PoliticdExista anumite limite financiare ale contributiilcare pot fi
aduse, in ideea limitarii puterii de influenta ecitata astfel; in ultimul timp, insa, asistam
la 0 explozie a acestor comitete.

Importanta contributiilor financiare in contextidmlarii campaniei electorale este
evidentiata de studiul "Political Market Structurehde Anderson si Prusa atrag atentia
asupra faptului ca:

"Atat in competitiile electorale pentru Senat, itpentru Camera Reprezentantilor,
candidatul care reuseste sa adune mai multe cotitrfimanciare pentru campania sa castiga in
aproximatix 90% din cazuri. De asemenea, trebuigeniat ca, daca in majoritatea competitiilor
electorale se inscriu doi sau mai multi candfiatana la 80% dintre aceste competitii sunt, ir, fap
necompetitive — in sensul in care in afara de dimtre candidati, ceilalti nu reusesc sa strangade
putine fonduri sau deloc si, ca atare, nu au in readlst sanse de succes."

Pe langa bani, grupurile de interes pot contribtrid campanie cu:

- resurse umane - demonstratii de sustinere sawand® campanie propriu-zisa
(fara a face referire la voturile aduse);

2 Datorita sistemului majoritar uninominal, in cortifige electorale pentru obtinerea locului de
Senator / Guvernator / Presedinte se inscriu datr en reprezentant al Partidului Democrat si al
celui Republican; candidatii independenti sunt eficesi, de regula, intrunesc un procent
nesemnificativ de voturi.
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- resurse informationale - de regula, asemeneaugrig) bazeaza proiectele pe
documente-suport bine fundamentate, care potigstifropunerile avansate de candidat in
campanie;

- resurse de influenta - sprijinul acordat de peaditati recunoscute poate
constitui un important capital de imagine pentrodidat.

In schimbul acestor contributii, grupurile de im®rse asteapta din partea
politicienilor la implementarea unei legislatii sauunor decizii administrative favorabile
proiectelor lor preferate.

O ultima observatie se impune: desigur ca regleaneatactivitatii de lobby nu
este la fel de coerenta in toate statele - unasiiurdle de acest tip se situeaza la limita
legalitatii, sau trec chiar in domeniul infractiditadii; cu toate acestea, importanta activitagii d
lobby - indiferent de modalitatile sale concreteedizare- nu poate fi neglijata.

Etapa 2 — Schimbul proiecte/oameni politici <-> vatri

Partidele politice isi insusesc proiectele prefere grupurilor de interes care le
sustin cu resurse campaniile si le promoveazaiptérmediul anumitor candidati propusi
pentru a ocupa functii de raspundere In unele ¢axista persoane consacrate ca lideri de
opinie in respectivul domeniu — ex. un anumit senpentru probleme de agricultura etc.;
in alte situatii, mesajele sunt incluse in platfarprogram si popularizate prin intermediul
tuturor reprezentantilor partidului.

Alegatorii analizeaza proiectele avansate si oanpppusi pentru a le duce la
indeplinire si isi exprima alegerea prin vot. Inmar numararii voturilor se determina
configuratia politica a Parlamentului. In functie tpul de sistem — prezidential, semi-
parlamentar sau parlamentar, are loc desemnarahispfiterii executive — Presedintele
sau Primul Ministru, chemat sa puna in aplicaréqutele asumate.

Implementarea acestor proiecte are loc prin adeptanei legislatii sau a unor
decizii administrative favorabile. In acest felppesul integreaza o ramura de feed-back,
care ofera (sau nu) grupurilor de interes recomgpepsntru resursele investite si
influenteaza in mare masura orientarea acestorsegsu campania urmatoare.

Observatii legate de functionarea sistemului de pie

Intregul mecanism descris pana acum se bazeaztg@@premise:

piata grupurilor de interes este bine dezvoltatalisipune de resurse importante
care pot fi folosite in campania electorala.

Grupurile de interes reprezinta o piata a furnipode resurse de diferite tipuri:

semi-fabricate ce vor fi folosite la obtinerea prsdlui finit — proiectele preferate
si studiile care le sustin, care vor sta la baa#qimei program a partidului in alegeri;

resurse financiare;

resurse umane ca forta de munca in campanie siteatfal de influenta.

Gradul de dezvoltare al acestei piete depinde dasparenta asigurata prin
reglementari. Reglementarea practicilor de lobbgeé finantarii partidelor politice — toate
reprezinta elemente esentiale in asigurarea undirucanstitutionalizat coerent si
transparent, ce permite grupurilor de interes sdritmie cu resurse si proiecte la procesul
electoral. Lipsa unui asemenea cadru favorizeazatiapanor practici la limita legalitatii,
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mai ales in cazul contributiilor financiare — ineate conditii, atatle jure,cat side facto
lobby-ul incepe sa se confunde cu mita sau trafieuhfluenta.

marketingul joaca un rol esential in promovareaipatelor preferate

Proiectele nu vor fi prezentate ca avand drept ssajsfacerea intereselor
grupului restrans care le-a promovat initial; intpata este prezentarea lor ca subiecte
legitime de interes public, menite sa aduca o schimin bine pentru un numar cat mai
mare de cetateni - doar in acest fel poate fi abonsimtamantul exprimat prin vot.

Marketingul devine astfel o metoda de manipularelextoratului, care trebuie
convins ca interesele grupului-sponsor sunt sréside sale legitime (chiar daca lucrurile
poate nu stau chiar asa).

3. consimtamantul exprimat imbraca doua forme mfipozitiva sau votul si forma
negativa sau lipsa protestului — absenteismul laligsa manifestatiilor, grevelor etc.

Important e faptul ca acest consimtamant se acauddoar punctual in alegeri, ci
este reinnoit periodic pe toata durata guvernaatat in forma sa negativa, cat si in cea
pozitiva — plebiscitarea alesilor prin metoda péida a sondajelor de opinie.

Trebuie insa observat ca opinia publica, in calitada de consimtamant virtual, face
obiectul a numeroase critici, principala dintreshea referindu-se la caracterul ei artificial —
agregare statistica a unor opinii private facutdipe, ea sufera de doua deficiente:

nu este o opinie ce se manifesta public- in esentajajele nu fac altceva decat sa
faca publice opinii ce raman in esenta private;

agregarea statistica a opiniilor si calculul matétnanu au valoarea
consimtamantului exprimat, pe care nu il pot infocu

Utilizarea opiniei publice ca si consimtamant \altapare, in aceste conditii, ca un
spectacol in care oamenii politici, asemeni unaontnidci, fac poporul sa vorbeasca in
favoarea lor.

4. legatura partid politic-alesi este extrem de ortanta

In masura in care sistemul dispune de un feed-baaetermina modul de alocare
al resurselor in viitoarele alegeri, partidul carereocupat de supravietuirea sa pe termen
lung trebuie sa se asigure ca reprezentantii sai i vor respecta promisiunile si vor duce
la indeplinire proiectele asumate. Dezertarilehntid, schimbarile de pozitie dupa alegeri
sau pur si simplu lipsa de interes si ineficienta promova « proiectele preferate » sunt de
natura a genera alienarea furnizorilor si apadtiazelor de demagogie care au subminat
reputatia atator partide. Nu in ultimul rand, rgeeea sprijinului acordat de grupurile de
interes poate fi insotit de retragerea consimtanfanacordat de catre electorat — fie printr-
un vot negativ la urmatoarele alegeri, fie prin destratii de protest in perioada de
guvernare.

B. Democratia interesului public

Modelul poate fi reprezentat schematic astfel:

Resurse Reprezentare Consimtamant
Grupuri de umane Partid proiecte Electorat
Oameni
interes D —— <+—ofiic > E——
politici

financiare oameni

informationale

de influenta
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Proiecte
Legislatie Materializare qoiecte Legislatie
decizii administrative decizilrainistrative

Etapa 1 — Cunoasterea preferintelor electoratului

Spre deosebire de modelul democratiei decizionadaratiste, punctul de plecare
al actiunii politice in acest model il reprezintanslarea preferintelor electoratului. Intr-o
pura optica de marketing, partidele incearca satifitee problemele presante de pe agenda
electoratului si sa determine distributia opinieiblice in raport cu acestea, pentru a-si
construi apoi platforma-program.

Modelul aduce in discutie un aspect critic, caefabiectul a numeroase dispute
in literatura de specialitate - rationalitatea tdeatului. Astfel, daca identificarea
proiectelor preferate ale grupurilor de interes datilitata de demersul acestora de a-si
populariza oferta, cunoasterea opiniilor electdwataste mult mai dificila. In al doilea
rand, modelul pleaca de la 0 asumptie normativa gegificabila in realitate — cea a unui
electorat informat, care isi poate construi o apiim cunostinta de cauza; aceasta opinie
este la modul ideal confruntata in interactiunilatigce, in interiorul unei sfere publice
active, pentru ca mai apoi sa fie facuta public&xramsformata intr-un input real pentru
sistemul politic.

In fapt, opinia publica dialogica, fundamantata pe buna cunoastere a
fenomenului politic, asumata si exprimata publidoat de mult substituita prin opinia
sondajelor de opinie, ca artefact ce ia fiinta donarrma procesului de cercetare. A cerceta
inseamna, in acest domeniu, a face sa existe ipsa hgregarii statistice, opiniile sunt
esentialmente private, avand doar un statut denpaliéate, fara a fi aduse la viata prin
afirmarea in cadrul unor dezbateri informate. Ogipublica nu exista ca atare in afara
datelor de sondaj iar spatiul public e vid — ceease aude e doar ecoul mass-media,
traversand orizontul, diametral.

Democratia interesului public lasa in aceste cdndit manipularii abile — cand
nu stii ce opinii impartasesti, e foarte usor $a@dnvins de un politican abil sau de articol
bine scris ca impartasesti opinia X.

Dincolo insa de aceste acuze de ordin normativa ceeconteaza e sanvingi
electoratul ca ai inteles problemele sale si csohitii reale. lar din acest punct de vedere,
sondajele, sprijinite de intregul cor al editoriatede prima pagina, indeplinesc cu brio
functia de recomfortare a unui electorat rataciténtarea propriei opinii.

Etapa 2 — Schimbul resurse <—> proiecte favorite

Odata cunoscuta distributia opiniei de sondaj,ighalrtisi concentreaza atentia
asupra pietei grupurilor de interes, identificarckla grupuri care avanseaza cele mai
populare proiecte. Procesul presupune o alegesndistabilirea unui echilibru cat mai
avantajos intre volumul de resurse oferite pentigtiserea proiectelor preferate si volumul
de voturi probabil a se obtine ca urmare a uneimasea optiuni. Exista grupuri care
imbratiseaza proiecte ce vin impotriva curentulpin@i publice, dar care sunt dispuse sa-
Si sustina aceste proiecte prin resurse importaxista alte grupuri ce se incadreaza intru
totul in linia opiniei publice, dar care dispun msurse insuficiente. Undeva intre cele doua
extreme ia nastere marja de manevra a unui paatid isi gandeste supravietuirea pe
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termen lung: imposibila in lipsa unui procent cguaszator de voturi, imposibila in lipsa
unor resurse corespunzatoare.

Etapa 3 — Schimbul proiecte / oameni politici <—>ansimtamant

Odata operate optiunile de program, partidul isdeleaza aceste optiuni pentru a
le adapta cat mai bine « opiniei publice » asa este ea prezentata in mass-media sau
identificata de studiile comandate de pafti@omunicarea politica si metodele ei ocupa
prim-planul acestei etape, asigurand succesulrsaicéesul demersului.

Nu trebuie insa uitata importanta persoanei destrse sustina proiectul — de
credibilitatea si imaginea sa depinde in mare naastadibilitatea ofertei; in fine, constanta
ideologica e un factor de natura a asigura un ¢édufrta persuasiva propunerilor avansate.

Etapa 4 — Mentinerea consimtamantului si justificaea alocarii resurselor in
perioada de guvernare

Indeplinirea celor promise prezinta aceleasi valera si in modelul democratiei
deciziei corporatiste, dar accentul principal splageaza inspre atentia acordata satisfacerii
electoratului. Procentele de popularitate sau tiikerle vot se transforma intr-un punct de
reper al viabilitatii partidului — un electorat rnwiit poate convinge un grup de interes
nemultumit sa continue alocarea de resurse in sfzetmei schimbari de pozitie in cadrul
guvernarii viitoare.

Concluzii

Interactiunile in cadrul sistemului de piete pcltipot fi reprezentate prin doua
modele, reprezentand tot atatea viziuni diferiteupas functionarii mecanismelor
democratice. Intre aceste modele, principaleleaelifiee sunt:

Modelul democratiei decizional-corporatista Modelul democratiei interesului
public

- conturarea proiectelor politice cade in sarcina  conturarea proiectelor politice cade
in

grupurilor de interes, constituite ca furnizori de sarcina partidelor; in baza unei
analize a

resurse pentru piata politica. optiunilor eleatalui, ele se decid
ulterior

asupra grupurilor de interes la care
fac apel

pentru resurse.
- partidele apeleaza la metode de marketing si adidele apeleaza la metode de
marketing

% Cat de inadecvata e denumirea de « opinie publjEntru opinia conturata de aceste sondaje resiulta
din faptul ca ea e o opinie publica al carui seegdzit cu strasnicie de echipele de campanie.
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comunicare politica pentru a convinge electoratuki comunicare politica pentru a
convinge

ca proiectele avansate sunt de interes public —  ectaatul ca proiectele avansate sunt
chiar daca beneficiarii directi sunt grupurile de  expresia directa a vointei opiniei
publice,

interes care le sustin cu resurse, in mod indirect reprezentand  solutii  viabile la
probleme

intreaga societate beneficiaza de rezultatele erealfapt atestat si de sprijinul
primit din

pozitive ale implementarii acestor proiecte. @aninor grupuri de interes.

- responsabilitatea majora a oamenilor politici -responsabilitatea  majora a
oamenilor

este fata de grupurile de interes care au contribupolitici alesi este fata de electorat -
sursa

cu resurse la alegerea lor in functie; pe termen  oieptelor lor politice; pe termen
lung,

lung, supravietuirea unui partid depinde de suptairea unui partid depinde de
volumul de resurse atrase. numarul de votuinats.
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COSTUL — FACTOR ESENTIAL AL RENTABILIT ATII LA S.C. SIMEX
S.A.SIMLEU SILVANIEI

RODICA TIRLEA

“The profits of today are the investments of
tomorrow and the jobs of the future”
Helmuth Schmidt

REZUMAT. Lucrarea de f& pornate de la analiza structurii costurilor, Tn
special a diferitelor sale elemente, continudndetevarea influetelor acestora
asupra rentabilitii firmei. De asemenea, se propun cateva eficiente de
diminuare a costurilor. Profitufi rentabilitatea repreziatexpresii ale evoliei
real pozitive ale unei socigt comerciale cu diferentaiqorofitul este expresia
absolui iar rentabilitatea este expresia relatav evoldiei pozitive a sociétii
comerciale. Tn economia de giaprofitul este urririt atat pe termen scurt cgit
pe termen lung pentrdicasa cum remarcgi Helmuth Schmidt, profitul de azi se
regiseste in investiile de méinesi in locurile de mung nou create.

Rentabilitatea repreziit capacitatea unei actigjt de a produce profit.
Rentabilitatea difér de la un sector la altul. De altfel, in definireglorii atragiei unei
societti, rentabilitatea este un factor cu un coeficiemsdmnificge ridicat.

Evaluarea cheltuielilor de exploatare aferente weitor din exploatare este un
proces complex, nu lipsit de dificaft care trebuie efectuat in concorgacu evaluarea
variantelor de ciff de afaceri preizute pentru anul uriitor. Procesul se degbai pe o
dubk structus.

Formularul final al activittii generale reclathprezentarea costurilor pe elemente
de cheltuieli la nivel de firdy ori pentru a se ajunge aici se impune determinfiegarui
tip de cheltuia pe locurisi pe moduri de efectuar@nand seama de amploarea factorilor
determinari si condtionali.

Cheltuielile directe, respectiv materigiemanopera diredtsepot prevedea direct
pe produstindnd cont de factorii determingn

e norme de consum pe produs;
e norme de muricpe produs;
*  volumul programat al fieeui produs.

Cu prilejul intocmirii calculdilor de costuri directe — devize de cheltuieli, se
procedeaz si la o revizuire a tehnologiilor, a modalilor de organizare a fabrigai si a
muncii, limitele de manevrabilitate a costurilondinul anterior, corectate cu tendirde
scidere a prguilui.

Elaborarea calcufiélor costurilor directe, separat pe cheltuieli evédlesi separat
pe manopera diregtasigull o viziune unitai si globak a celor dod tipuri de cheltuieli la
nivel de firmi si in acest moment se poate efectua un control adegabilititii cifrei de
afaceri preizute.

Existi posibilitatea redds ca tehnologia existenhtsi metodele posibile a fi
aplicate Tn organizarea prodigé si a muncii 4 nu asigure incadrarea in limitele impuse de



RODICA TIRLEA

preurile de vanzare existente. Aceastare, ar putea conduce la o reconsiderare fie a
volumului, fie mai ales a structurii v&frlor preconizate, ceea ce ar impune reluarea
intregului proces de programare finangiar

Cheltuielile indirecte sunt foarte variate, unelend® simple cheltuieli de
gospodrire a setilor de fabricaie sau de administrare gendra firmei, altele fiind
cheltuieli generale de compartimente deosebit dpoitante a @ror activitate asigur
mertinerea firmei pe pia si chiar dezvoltarea lor, respectiv compartimentidenarketing,
tehnic, gestiunea cdlii, cercetareatiintifica.

Cheltuielile setilor de fabricaie sunt atat materiale céitsalariale. Pentru fiecare
se intocmesc calculapornind de la necesarul de materiale cateasigure derularea
normak a activititii de baz, precumsi de la personalul minim necesar pentru organizarea
si controlul desisurarii fabricatiei Tn bune condiii.

In structura lor, cheltuielile la SC Simex SAnleul Silvaniei se preziaitastfel:

1. Cheltuieli din exploatare, total, din care:
. cheltuieli materialgi alte servicii;
. cheltuieli cu personalul, din care:
- salarii brute;
- asigudri sociale.
. cheltuieli cu amortiarile;
. cheltuieli cu reclamai publicitatea.
2. Cheltuieli financiare
3. Cheltuieli exceponale

in perioada luat in studiu, respectiv 1999 - 2002 ponderea chékuwieo dein
cheltuielile materiale In procent de 60% iar chielie cu munca vie 29% din total cheltuieli.

Cheltuielile cu amortirile vor cunoate o crgtere in costurile de prodtie, ca
urmare a punerii in fuicine a investiilor noi preconizate din credite externe, astfeét
ponderea acestora in totalul cheltuielilor va fi7@é.

Cregsterea  cheltuielilor privind amorticle va asigura posibilitatea  gterii
lichiditatilor societitii si totodai surse noi pentru fingarea activiiti economice sau de
investtii.

Profitul se determih ca diferega intre venituri si cheltuieli. Diferema dintre
subdiviziunea venitugi subdiviziunea cheltuieli indicrezultatul financiar scontat de figm

Dadi intregul raonament de dimensionare al cifrei de afaceri & fi=ut corect
atunci rezultatul brut, almut prin diferega dintre veniturki cheltuieli trebuie % fie egale
cu profitul de la care am pornit atunci cand amwatecifra de afaceri posiliilpentru anul
urmator. Acel profit brut corespunde ratei economiceremtabiliiti care asigut
mentenata pe pig.

Ca urmare costul este la indeméana prattuwalui; cu cat este mai mic, cu atat
profitul este mai mare. In acest fel se poate afipe drept cuvant: costul este factor
esemial al rentabilititii.

Diagnosticarea financi@r prin sistemul de rate de rentabilitate, vizeeanoaterea
gradului de independgneconomié si financia&, depistarea la momentul oportun a diferitelor
cauze care genera@agchimbiri nedorite in activitatea firmei. Ratele circunisercelor trei
dimensiuni financiare se pot grupa pe trei catégori
. rate de rentabilitate;
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. rate de structdra capitalurilor;
. rate privind relda capitalurilor.
Ratele de rentabilitate se deteringa raport intre efectele economscéinanciare
obtinute ca diferite marje de acumulaieforturile depuse pentru tiberea lor.
La SC SIMEX SA Simleul Silvaniei, pe intervalul tda studiu, firma a inregistrat profit.
Rata rentabilitti economice determinatca raport intre profitul abut si total
capitaluri,in evolta sa, se preziatastfel:

1999 2000 2001 2002
14% 22,6% 25% 27%

Fat de cost care este la indeméana prathralui, cifra de afaceri, volumui
structura acesteia sunt determinate deipia
Mobila este un produs de larg consginse adreseazin special populi. De
aceeai canalele de distrilzie sunt mai complexe.
Pentru a putea vinde cat mai mgilcat mai eficient, strategia firmei va trebdi s
se bazeze pe cateva principii:
» <ifoloseast orice variant de vanzare;
- vanazri directe;
comisionari;
en-grosssiti;cu condiia s fie eficient;
sa nu refuze nici o cerere
sa nu existe clieth importarti si clienti neimportan;
participarea la standuri, targgripiete;
sa existe cel ptin 20% din capacitatea comenzii de rezerv
produsele #satisfad fluxul si preteniile clientilor, deci $ cunoasg piata.

YVVVVVY'

A. CAl DE REDUCERE A COSTURILOR FIXE

SC SIMEX SA producai comercializeaz mobilier din lemn cu grad ridicat de
prelucrare. Cu o productivitate a muncii de pe&@01DM (om/lurd), cu o rentabilitate de
11%si cu piga de desfacere asigutafirma se situedzprintre cele mai competitive firme
din Roménia Tn acest domeniu.

Orientarea pentru export — vest, candatbainea mobilei dorea export est sau intern,
unde preurile erau mai bune, a dus la specializarea cuoiduatj la ridicarea nivelului tehnig
calitativ al produselor. Ddpanul 1990, cand a fost deja posibil, au trecue#dizarea unui
volum de investii fara precedent, vizand in propier de 85% produi@, ceea ce a condus la
dublarea productivtii muncii, imburitatirea caliitii si reducerea costurilor.

in ceea ce priwge calitatea, trebuie @at faptul @ SC SIMEX SA primgte cu 2-3%
preiuri mai bune la produse similare, decat alte firdaoriti nivelului de calitate mai ridicat.
De altfel, calitatea buisi livr arile promte au#cut ca firma SIMEX & fie un nume cunoscut pe

piata Europei, in special in Germania, Faaisuedia, Ungarig Rusia.

Cand s-a declaat pentru prima oarcriza de propaii pe piaa financiad, firma a
fost la un pas de dezastru. In anul 1997, firmaegaupat rapigi a reyit si se salveze pe
de o parte prin imbuitatiri in organizaresi pe de ali parte prin igire pe noi pige de
desfacere cu modil
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La aceasta, s-a aupatsi politica de confirmare a invegtior productive; la
aceast dat firma fiind dota#i cu utilajesi instalgii de nivel european n propg de
65-75%.

De asemenea, este necesar in continuargesfad investtii productive. Fra
acestea, cigterea preurilor la materii prime, materiale, energie, contihi nu vor putea
fi compensate fapt ce ar putea duce firma inttwaéé dificila.

In zoni exist forta de muna calificati suficienti. Existi resurse de lemn de kun
calitate, ambele la pnari mult sub cele practicate in Europa, avantajegve ptine ramuri
ale industriei romand le au. Ca urmare exisperspectiva extinderii gamei de prodyse
tehnologii prin prelucrarea lemnului integraleci nu numai Tn modkil

Avantajele sociétii in aceast competiie Tnseamé resurse de materii primg
fortd de muné ieftind, la care se adadéigi faptul ¢ la mobila din lemn masiv care
inglobeaz volum mare de mumormali, societatea este in avantafifde concuret.

in ceea ce priwge dotirile tehnice, concurea de pe pi@ a obligat firma % se
doteze corespuator cu tehnologii avansate.

Reorganizarea muncii, prin formarea grupului den&ir SIMEX, a condus la
cresterea disciplinei in murada eliminarea timpilor mar.

B. CAl DE REDUCERE A COSTURILOR VARIABILE

Pentru crgterea productivittii muncii si Tmburititirea consumurilogi reducerea
costurilor sunt necesare uttoarele:
- de pus in funune o setie specializat pentru adancirea cooper la preluctrile
mecanicssi valorificarea Tn mob#l a lemnului de dimensiuni mici;
- pentru desfsurarea procesului de prodiecin condiii normalesi costuri reduse
este necesardrirea stocului de cherestea verilescat;
- dotarea cu o0 ndicentrad termica pentru asigurarea agentului termic la nivelul
necesarulugi a parametrilor optimi, randamentul urméand a o886 faa de 55%;
- dotarea cu mijloace de transport intgrmterfazic;
- extinderea dairii cu tehnic de calcul;
- cresterea condiilor tehnologice si sociale corespuiAare prin repararea
acoperurilor si punerea in furtune a pavilionului admnistrativ;
- ponderea colabarilor si deviri simbolice, astfel ca incepand de la uscarea
cherestelei, croirea, preldcile mecanice, finisajul, montajgyi ambalajul & fie realizate n
totalitate de angagié societtii;
- pentru sigurasa integirii produselor finitesi a intregului patrimoniu este necesar
modernizarea magaziei de produse figitexecutarea unor luiti de protede Tmpotriva
indundaiilor;
- pentru urndrirea costurilor, Tn mod detaliat operativ, e necesar ca acest@dies
localizate pe mai multe centre de costuri “la nivelociestii”. In acest sens este necesar
gruparea activitilor si delimitarea surselor de costuri; respectiv constimmanopet,
cheltuieli cu utilaje, prin contorizake urmarire operativ.

Realizarea acestui obiectiv necaggibtiri suplimentare cu utilaje tehnologige
masuri de reorganizare a fluxului de prodac

Prin dotarea cu utilaje se rezalacest obiectiv cafi Tnlocuirea celor uzate fizic
sau moral.
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REZUMAT. Potrivit unui studiu realizat de compania de cotastd Daedalus, la
inceputul acestui an 34% din romanii cu virsta dst@ 15 ani aveau un cont
bancar. Aceasta inseaiinti una din trei persoane a alessspastreze economiile
la banca sauagdgina o carte de debit sau de credit. Predarpwpulaia urbar,
iar pondereadybailor care au un cont bancar este mai mare deciademeilor.
Hotaritoare sunt, bineteles, veniturilesi educaia. Privit prin prizma viitoarei
cresteri economice preconizagea nundrului populaiei, potenialul de cragtere a
pietei de retail in Roméania este imens. Viitoruhrte apropiat va hafi cine va
iesi cistigator din cursa nou lansapentru piga de retail. Poteral de cratere
exis#, jucatorii sunt de marca, posibilife logistice si experig@a acumulat pina
acum Ti recomaridpe muti dintre ei. Interesant de ugmit evoluia acestui sector
n urmatorii doi-trei ani.

A avea un cont personal deschis la o bancai-uiatgest cit se poate de firesc al
existenei de zi cu zi pentru cetnii oricirui stat civilizat. Potrivit unui studiu realizaed
compania de consultgnDaedalus, la inceputul acestui an 34% din romémivirsta de
peste 15 ani aveau un cont bancar. Aceasta indgeag@mma din trei persoane a alesssa-
pastreze economiile la banca sad@udgina o carte de debit sau de credit. Predamin
populgia urbar, iar pondereadsbatilor care au un cont bancar este mai mare deciacea
femeilor. Hoftiritoare sunt, bineteles, veniturilgi educaia.

Privit prin prizma viitoarei crgeri economice preconizatgi a nunirului
populdiei, potenialul de crgtere a pietei de retail in Roménia este imens. sgasoui
diredie de dezvoltare este perfect explicabfu ciiva ani in urni, o data cu ftrunderea
bancilor stdine Tn Roméania, s-a constatat o treptadar sigud trecere a cliglor
corporativi importati de la partenerii tradonali (BCR, BRD, Banca Agricola) la noii
operatori sosi pe pigi, care aveau avantajele zdrobitoare ale tianarii timp de decenii
in economii solidesi concuretiale. Electronic banking-ul, sistemele de plan-line,
rapiditatea transferurilor bancagenu n ultimul rind modul de abordare a clitar erau
argumente greu de co#tht. S nu uiim, in acest context, creditele, unele sindicalizate
acordate de acestérizi stiine unor gigati ca Petrom sau Termoelectrica.

Se ohin Tn continuare venituri importante de pe urmastmreclieni - firme mari, dar
piata s-a adaptat la noile cotididle concureta, iar cei care nu au rgt) din diferite motive, &
faci fata, au fost elimina din sistem. Pi@a s-a polarizat, ajungindu-se in sitaaa 5 jucatori
(BCR, BRD, CEC, ABN si ING)&deina peste 60% din totalul activelor bancare, care kerau
sfirsitul anului trecut de aprox. 12 mid. EUR (sursadi&inanciar). Concret, aceasta inseamn
ci jocurile au fost#cute pe acest segment, nirgimportante de la o baida alta fiind ptin
probabile. Viitorul trebuie sa adiinoi soldii pentru dezvoltare.

Aceasta anugi inceputul unei noi lupte, cea pentru persoaneledfi Este un cu
totul alt segment decit cel al companiilor, cu thplgie aparte, cu reguli diferite, care
necesii, deci, abordri speciale. Oficialii Bncilor se intrec in declaratii pe acesemns.
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Dupa fuziunea dintre Banca Agriéol Raiffeisen si Reiffesenbank Romania, Steven van
Gronigen - prgedintele Bincii, a declarat intgfa gupului austriac de a ajunge printre primii
trei jucitori importani pe piga, menionind & strategia Bncii se va concentra pe
segmentul retail. Aceasta va insemna acordarearatite; emiterea de carduwii chiar
accesul persoanelor fizice la electronic bankinga@iest moment pe péaromaneagcdoar
ING ofera acest serviciu, dar unui nimnestrins de persoane fizice agreate de catreipanc
Nicolae Danila, prgaedintele ultimei mari perle din coroana privatizafBanca Comercial
Roman, considera ca accentul trebuie pus pe multiplecasanalelor de distribie si
imburiitatirea managementului reléor cu clientii. La capitolul retailsi nu numai, BCR
ocupi o poziie de invidiat, avind in portofoliu peste 40% deoeomiile persoanelor fizice
din tara noastr§i peste 30% din totalul piei bancare. latde ce privatizarea acestui colos
va schimba regulile jocului. Numele cel mai desioelat in leditura cu ace&tprivatizare
este tot al #ncii olandeze ING, care se afla in Roméania de 8safinteste cu aceast
important achiztie si controleze, practic, pia, cu o cota de 40%.

Pentru Citibank, cel mai mare grup financiar pripatplan mondial si specialistul
prin excelem pe piaa de retail banking, prezenin Roméania Tn primii cinci ani doar la
capitolul corporate a fost justificatle considerente @i de gestionarea riscului pe o iia
considerat Inc insuficient gezat. Citibank Roméania a decis in toamna anului tredut
este momentulasse implicesi In activitai cu persoanele fizice, lansind ceea ce deja a
devenit cunoscutul concept de Consumer Bankingirpatiertii cu o balangi poteniala
de min. 5000 USD. In afarde produsele deja existente, depozite si cargersoanele
fizice vor putea beneficia de credite n cadruligprogram indrazng in premiei pe piaa
romaneast, in care Tmprumutul se acordada fi necesarase specifice la ce vor fi
folositi banii. Nu este nevoie nici de gitarsau garatii, condiia fiind ca cel care solicit
creditul 4 fie angajat al unei companii agreate de Citibaank & aibi o relaie relevant cu
banca in termeni de rulaj anterior sau solduri nhaalare. Perioada de acordare este de 3 ani.

Conceptul de "Peronal banker" - untefide cont dedicat pentru fiecare client
persoas fizica, a fost lansat in Romania tot de Citibank, sccdiid acela de a elimina
bariera comunig@nak reprezentatde acel glyeu existent intre cliest angajatul Bncii.

Era firesc ca pe o piain dezvoltare &apaé nevoia unor reglemedri date de
autoritatea Tn materie - Banca NatignalRomaniei, in ceea ce prjte anumite standarde
de cunostere a clientelei. Norma 3 din 26 feb. 2002 a BNé&b#este atit cadrul general
pentru elaborarea politicilor si procedurilor priodiiecarei binci privind cunogterea
clientelei, citsi anumite obligéi concrete. Nu intefionez 4 le enundr aici, voi sublinia
doar @ reprezini o premieli pentru Roméania obligativitateaircilor de asi chestiona
clientii cu privire la sursa fondurilor pe care letidssi intentioneaz si le depuna in baric
Personal am intilnit de citeva ori refuzul patelilor clienti de asi declara sursele de venit.
Conceptul de "anti money laundering" - prevenirpdlasii banilor, este ridicat, pe buna
dreptate, la rang de polifign Citibank, iar aplicarea lui fegge banca de anumite situatii
neplacute in relda cu clienii care au motivesnu se conformeze.

La deschiderea figeui cont de persoanfizica, personal banker-ul intocgte o
documentge riguroad privind clientul respectiv. Informile se refed, bineirteles, la
spinoasa, uneori, problénma sursei banilor, la modul de alimentare a contfdiientii cu
frecvente tranzatt cash sunt considetiaca facind parte dintr-o grégu risc mai ridicat),
la nunirul si valoarea medie previziodaunar a opengunilor pe cont. Se calculeazin
anumit punctaj, pe baza lui clientul fiind Tncadfatr-o categorie sau alta de risc.
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Monitorizarea viitoare a acestor conturi se va facéundie de punctajul ofinut. Pentru
nerezider este necesara chiar o recomandare din parteabanei dintara de rezideat
De multe ori contedizsi acea percefe persond a ofiterului de cont cu privire la anumite
neconcordare in declargile clientului, nepotriviri, de exemplu, intre sar declarat a
fondurilor si ocupaia persoanei. Transferul de sume mari spre dettifiea vreo legitura
direct cu ordonatorul gtkii, efectuarea repetatde depozite in sume mici, dar totalizind
valori mari, mai multe conturi deschise pe ageealuta pentru acegiapersoa#i, operarea
frecventi a contului de la distaf sunt tot atitea "red flags" - semnale de alacare ar
putea indica o posililfraudi. Sistemul poateapea birocratic, dagi-a dovedit utilitatea si
eficiena de-a lungul timpului. Se aplicde altfel, in Citibank Roméania cu mult timp
inainte de a fi cerut expres prin noile reglementé@ite de BNR. De fapt, eganconsta in
aplicarea consecvena principiului "cunogte+i clientul" atit la inceputul refeei, cit si pe
parcursul derakii ei. A-ti cunogte clientul inseaminsi a-ti creea mijloacele de a-i oferi
acestuia cele mai potrivite saiuprivind gestionarea banilor pe care i-a increairincii,
de a-i anticipa chiar nevoile financiare.

La o intrebare care mi s-a adresat in legaturlucrul cel mai important pe care-l
vinde o bang unui client, m-am intrecut in tot felul déspunsuri pe care le consideram
potrivite, dar nu m-gfi gindit ci raspunsul corect era de o simplitate care-I recomaada
fiind si cel adevarat: o ba#cvinde, in primul rind, Tncredere. Totul este & si forta
financia#i, experiema si mijloacele la indemiisi citigi aceast incredere.

Viitorul foarte apropiat va héti cine va igi cistigator din cursa nou lansapentru
piata de retail. Poteial de cratere exisi, jucatorii sunt de marca, posibilite logistice si
experiema acumulat pini acum i recomaridpe muti dintre ei. Interesant de uamit
evoluia acestui sector in ugtorii doi-trei ani.

101



STUDIA UNIVERSITATIS BABES-BOLYAI, NEGOTIA, XLVII, 2, 2002

ORGANIZAREA ACTIVITATII DE NORMARE, NORMALIZARE §I
ARMONIZARE A CONTABILITATII

MARIAN MURESAN, CRINA PINTICAN, CRISTINA NISTOR

ABSTRACT. Nowadays, all over the world, the carry on of aneagent process of

book-keeping is observed, especially between centails and englishmen. Between
them “the bone of contontion” is, and remain theaapt interpretations of “accurate
image”, the agreement tendency of “Englishmen pregations” by the continentals is
observed more and more.

Conceptul denormare a contabilitarii definete procesul de elaborare a unei norme
contabile defink ca regud precisi de evaluare, inregistrare, clasificage prezentare a
informaiei financiare. Normarea contabiljii este componenta cea mai “standardizat unui
proces mai largsi anume a procesului d®rmalizare a contabilitarii, care are ca obiective:

v' determinarea unei terminologiia principiilor contabile generale;

v definirea informdilor continute in situdile financiare de sinteiz

v" modul de prezentare (forma) acestor sitfimanciare;

v elaborarea unui plan de contgira unei scheme de contabilizare a diferitelor aier

In fundie de raportul dintre aportul public (statgiljprivat (profesiongtii contabili liberali), Tn
procesul de normalizare contaihilnii specialti (L.A. Daleysi G.E. Muellev) au identificat
patru tipuri de abo#di Tn domeniugi anume:

v" O abordare de tip politic (specificFrarei si Germaniei) In care predoniirintervenia
statului;

v' O abordare de tip pragmatic (specifMarii Britanii) Tn care predominhprofesia contahil
liberak;

v' O abordare mixt (specific S.U.A.) in care normele elaborate de profestorgontabili
liberali sunt impuse prin intervea statad;

v' O abordare mixt (specifii Olandei) in care normele elaborate de profegiomiontabili
liberali sunt impuse prin negocieri multipartite.

Actualmente, pe plan mondial, este sesizalierularea unui proces darmonizare a

contabilitarii, indeosebi Tntre continentali anglo-saxoni, Tntre care ‘arul discordiei” estegi

rimane, interpretarea conceptului de “imagine fijetnanifestandu-se tendi de acceptare

tot mai larg din partea “continentalilor” a “interpr@&tlor anglo-saxone”.

In ultimul timp, pe plan internianal, de armonizarea sistemelor contabile se oo
multe organizgi interguvernamentale, profesionalesindicale interngonale, dintre care cele mai
reprezentative sunt: Comunitatea Europe@iE), ca organizée interguvernamentalsi Comisia
Internaionak de Normalizare a Contabiiiti IASC) ca organizge profesional de contabilitate.
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In ceea ce privee luctrile Consiliului Uniunii Europene pe linia armoaii
contabilititii, acestea s-au concretizat in “directive” recodsn statelor membreirora le
revine obligaga de a le Incorpora Tn legigk contabifi naionak. Cele mai reprezentative
directive, in materie de armonizare contgtslnt:

v Directiva I-a, din martie 1968, care oldigociefitile comerciale cuaspundere limitdt i
publice conturile lor anuale;

v Directiva a IV-a, din iulie 1978, care vizéaarmonizarea legisiiélor contabile ngonale
ale tarilor membre, Th materie de standardizare a striictaontinutului si prezendrii
informaiei financiar-contabile in conturile anuale;

v' Directiva a Vll-a, din iunie 1983, care are ca cbiarmonizarea conturilor contabile
consolidate;

v' Directiva a Vlll-a, din aprilie 1984, care vizéaarmonizarea Tn materie de pite
(calificare) profesionéla expetilor contabili.

Insi, de o audiefi deosebit in materie de armonizare a contabiiitpe plan mondial se bucur
lucrarile Comisiei Interngonale a Standardelor Contabile (IASC — InternatioAccounting
Standards Committee).

IASC are ca obiectiv Iselaborezssi si publice in interesul publicului, norme contabile
interngionale care vor trebuiidie respectate cu ocazia prezeintconturilor anualesi situgiilor
financiare, precursi si asigure acceptargeaplicarea acestor norme, la nivel mondial”.

Lucrarile IASC se concretizeazin elaborarea de “Norme contabile interoaale”
(IAS - International Accounting Standards) @ot procedut de elaborare este lungi face
apel la numeroase constiitatat la nivel de grup consultativ cétla nivelul membrilor IASC.
Standardele Interianale de Contabilitate nu ofegabloane sau modele “tip”, ci Thcurajéaz
utilizarea anumitor convein si principii generale in constrtia raionamentului profesional,
fara s anihileze (toate!) particulaifle naionale. “Profesioniti contabili de renume reléwa
Normele IASC nu sunt impuse nici unei persoaneaefminderi sauari. De partea lor nu
pledeaz decét calitatae, spiritul de indepentiegi de expertiZ in care sunt elaborate. Ele nu
au fotta juridici a directivelor contabile comunitare”. Cu toatestea, de-a lungul timpului, s-
au manifestat anumite temeri legate de necesitateatilitatea apli@rii Standardelor
Interngionale de Contabilitate la nivel tianal, stiut fiind faptul c influentele economice,
culturale, socialei, de ce nu, chiar etnicg-au pus amprenta asupra filozofiei, doctrigei
politicilor nationale de contabilitate.

O serie de argumente hrdtoare in favoarae Standardelor Intgorele de
Contabilitate se reférla accentuarea globadidi economiilor naionalesi a integérii pietelor
financiare si sistemelor informgonale, cunoscandu-se faptuk ¢produsele finite” ale
contabilititii unei tari sunt din ce Tn ce mai des utilizagein altetari. Presiunea armorigii
contabile vine atat de la cei care utilizeéamformaiile contabile céatsi de la organismele
naionale de normalizarg de reglementare a profesiei. Investitgrianalitii financiari trebuie
s intelead situgiile financiare ale firmelor siine ale d@ror agiuni ar dori & le cumpere. De
asemenea, la nivelul autdtitor fiscale, exist proceduri complicate cu privire la impozitarea
veniturilor/profiturilor olsinute n stiinatate, dairita metodelor diferite de determinare a bazei
de impozitare irtarile de realizare. Aceste autdtitfiscale au fost cele care au creat o dun

104



ORGANIZAREA ACTIVITATII DE NORMARE, NORMALIZARE S| ARMONIZARE A CONTABILITATII

parte din aceste difergeri, ca urmare a avantajelor fiscale sau eehim fiscale exprese. Prin
urmare, armonizarea ar reprezenta un avanpegntru guvernele ni@nale, care ar putea ufim
si controla mai gor operaile companiilor multingionale.

In anumite situgi, Standardele Internimnale de Contabilitate permit dbtratamente
contabile pentru evenimenie tranzadii similare: unul dintre tratamente va fi considetde
baz”, iar ceklalt “alternativ’. Termenul “de ba reflectdi mai bine ogiunea IASC pentru cele
doui alternative. Aceste tratamente se refan la modele de contabilizare, ci la modul in care
informaia contabii trebuie & fie prezentat in situaiile financiare. Prin urmare, obiectivul
esemial al Standardelor Interfianale de Contabilitate 1 reprezinsituaiile financiaresi mai
putin tehnica Tnregisirilor contabile.

In tara noastt, programul de armonizare contabd prins vig n 1997, o dat cu
primele incergri de a ne circumscrie unei contallitde inflatie. Principala cauza adopirii
programului de armonizare o repreZintumeroasele critici aduse caracterului fiscalist a
informaiilor contabile raportatgi indepirtate de la eseasi fondul operailor economice care
trebuiau oglindite in bilan De exemplu: neconstituirea de provizioane pewtrunu sunt
recunoscute fiscal, sau utilizarea cu posre a metodei liniare de amortizare pentileste
recunoscui fiscal, inexisteta unei contabilitti de inflaie, etc. Multe intreprinderi roméagteau
pus erodarea capitalurilor propgi pe seama sistemului fiscal, care s-a impus sdetde
contabilitate. Un alt motiv, la fel de important] acestei schimiyi de opti@ la nivel
guvernamental se bazéazsa cum am mai specificat, pe globalizarea accentuatonomiilor
naionalesi , mai ales, a ptelor de capital. Prin urmare, Romania a avut céhpgioua motive
importante de a demara acest program de armonjzdneul este legat de necesitatea atragerii
de investiii straine si al doilea de integrare Th Uniunea EuropeédE se indreapt incet dar
sigur, paa in 2005, spre aplicarea generalizatStandardelor Intertianale de Contabilitate,
Directivele europene specifice modificandu-se #sasens).

Startul oficial in cursa “Standarde Intgionale de Contabilitate versus legiilacontabii
naionak” a fost dat in 1999, o datu publicarea O.M.F. nr. 403/1999 “Regleridlg contabile
armonizate cu Directiva a IV-a a Comadtiibr Economice Europensi a Standardelor
Internaionale de Contabilitate”. Ulterior a @&t o nod reglementare legislativ- O.M.F. 94/2001
pentru aprobarae Reglemaiior contabile armonizate cu Directiva a IV-a a n@mititilor
Economice Europengi a Standardelor Interfianale de Contabilitate” — care completear
clarifica o parte din problematica armaiiz contabile romangti.
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FACTORII DE INFLUENTA Al COMPORTAMENTULUI DE
CUMPARARE

LAURA OLTEANU

Motto: "Omul este o creatui care
doreste in permanepi ceva-imediat
cum o nevoie 1i este satigfuti
apare alta in locul ei.”

Abraham Maslow

ABSTRACT. Permanent attention should be paid on meetinghdesls of the
consumer. The client is in the center of all compprograms because the
products and services are addressed to him. Theefaf the company depends
on the client. During the act of buying the clisntlecision-taking is greatly
influenced by several factors: cultural, sociakspeal and psychological. Each of
these factors influence the client and the compeagyto be aware of it in order to
be able what to offer, when to offer and how anéreh

Cunoaterea consumatorului trebuig fe o preocupare primordiapentru firmele
aflate Tn tranzia la economia de pia Acest lucru este determinat de nevoia tot mai
accentuat de a veni in intmpinarea dasgtor, necesitilor clientilor.In condiiile in care
pietele se dezvalf concurera devine din ce in ce mai puterhidirmele noi pot & intre
din ce in ce mai greu. Se impune, cute@a consumatorului, a factorilor care infltesz
comportamentul acestuia in cadrul procesului depétesme.

Firmele trebuie 3 aiba in vedere o serie de aspecte legate de &uitop cum ar
fi.Cine cumgira produsul firmei?De ce-l cum@? Céand 1l cumird? De unde 1l
achiztioneaz? Important de cunoscut esiecum ia cumgratorul decizia de cumnipare,
precumsi care sunt factorii care influggaz decizia de cumgrare.

Decizia de cumjrare este influgati de o serie de factori cum ar fi: factori
culturali, factori sociali, factori personali, fact psihologici.

Figura de mai jos redcomponeta acestor factori care pot influanconsumatorul
in luarea deciziei de curiy@are.

Factorii Culturali Factorii Factorii Factorii
Sociali Per sonali Psihologici

Cultura Grupuri de Varsta Motivatia

Sub-cultura referina Etapa din ciclu dg Percegia

Clasa social Familia viati Invitarea
Rol, Stil de viga Pareri
Situaia Personalitate Atitudini
materiaf Auto concept
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Factorii culturali. Cultura desemneazotalitatea valorilor materialg spirituale
create de societatea omen@adeactorii culturali sunt asogiacredinelor de baz, eticii,
moralei, valorilor personalgi traditiilor. Pentru o firnd, este mult mai gor s sesizeze
diferenele culturalesi si se adapteze la ele decétiiscerce & le schimbe.Exigtdiferene
culturale intre Orienti Occident, dar aceste difetenexisi si Tn cadrul unui stat intre
diferite regiuni-cum ar fi tradile culinare dintre Oltenigi Transilvania.Un calculator
performant este primit diferit intr-o metropalin S.U.A. fad de un sat coreean.

Sub-cultura ofer posibilititi de identificare a unor noi segmeneta, de care
firmele trebuie &tina cont.

Clasele sociale din care provin consumatorii, érleaz decizia de cuniyare.Ele se
caracterizeaz prin preferine determinate pentru anumite produseiram servicii.
Preferinele sunt manifestatg in sport sau mijloace de informare;dadasa superioar
este interesatde golf, concerte teatre, clasa populémuncitorii si agricultorii) este
interesat de rugby, bere, concursuri televizate, telenovele.

Influentele culturale pot fi afectate de numeroase grugariale, care potisaibs
un impact direct asupra convingerilor, valorilodividuale.

Factorii sociali. In cadrul factorilor sociali distingem grupurilede
referina:familia, prietenii, colegii, grupurile profesiomaletc. Influega grupului de
referind este determinatde credibilitatea informeei, de nevoia de apartengna grupul
respectiv, de nevoia indivizilor desaexprima valorile proprii. Familia poate avea wh r
insemnat in luarea deciziei de cuimgye. Puterea membrilor familiei este pramorak cu
marimea resurselor lor. In familile din clasele stipare, decizia de curipare este
influentati Tn mare msuid de so, in compar@ie cu familile din clasele inferioare unde
femeia are o influgd mai mare. Situga este mai echilibratin cazul in care ambii go
contribuie uniform la formarea resurselor.

Cu céat o familie se situeaintr-o clag social mai superioat, cu atasi veniturile
sale cresc.Acest lucru deterrio modificare a consumului. In sitig in care veniturile
sunt mai reduse, cheltuielile vor fi orientatitre produsele de bazcu céat veniturile cresc,
Cu atatsi si cererea pentru alte produse steeFamilia poateassi acoperesi alte nevoi,
poate § se orientezeatre produsele de lux, precugnhcatre servicii. O familie Tngtita
detine bunuri de calitate- aspirator, TV color, cuptor microunde, sto#tor de fructe,
magsina etc.si are pretetii privind calitatea.

Factorii personali. Caracteristicile personale contribuie la luarexizei de
cumpirare. Acgtia sunt:varsta, etapa din ciclul de tiiastilul de viaa, personalitatea,
parerea despre sine. La diferite varste consumul diezit. Preferinele sunt variate
datoriti varstei, etapei din ciclul de i precumsi stilului de viga. Dowa persoane de
aceead varst, aflate in etape diferite ale ciclului de fdiau consumuri diferite; astfel dbu
persoane de 25 de ani, unaastorita, alta @satorita cu un copil sub un an, au trebign
diferite. Prima persoanpoate élatorii, poate lua masa mai des la fast-food-yripermite
sa cheltuiasé mai mult pentru distrait, decat cealadt persoa#, care cheltuige mai mult
pentru copil, pentru produse necesare goseEidi mai puin pentru distragi.

Stilul de vigd contribuie la decizia de curigare, motiv pentru care firmele
trebuie 4§ analizezei acest aspect. Persoane cu ageszupaie, din aceeg clasa social,
apatinand aceleg culturi, pot avea stiluri de via diferite. Sunt persoane carglitoresc
mult, fac sport, ies des cu prieteniijidlsi petrec timpul in fea televizorului. Deci, stilul de
viata reflec modul in care omul Areste.
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In Principiile marketingului de Ph. Kotler, Editutaora, 1998, pag. 247, autorul
descrie modelul Vals-care este un program elali@abtanford Research Institute Values
and Lifestyles. Acest model imparte publicul ameridag stilul de viad Tn nou grupuri:

- supravieuitorii- 4% persoane dezavantajate, disperate ed@pe, retrase

- luptatorii- 7% persoane dezavantajate, fupéntru asi depisi condiia

- atmatii- 33% persoane conservatoare, nostalgice, #efaxperimentele,
prefefi 52 se adapteze

- emulii- 10% sunt amkbsi, maleabili, au cogtiinta statutului social

- realizatorii- 23% liderii naunii, fac ca lucrurile 3 aibi loc, lucreaz in cadrul
sistemului, se bucarde un trai bun

- “eu Tnsumi” 5% persoane tinere, preocupate de riropersoad, supyi
capriciilor

- experimentalitii- 7% persoane cu o iabogal, dornice § experimenteze

- corgtientii sociali- 9% au sinul raspunderii sociale prontet, doresc &
Tmburititeasd societateai condiiile de viga

- integraii- 2% Tmbira elementele cén de propria persoércu cele externe.

Firmele sunt interesaté@ sunoasg caracteristicile acestor grupuri pentru a realiza
un contact mai eficient cu agia.

Personalitatea confeunicitate persoanei. Ea este anafidatfuntie de o serie de
trasaturi cum ar fi respect, adaptabilitatépanire, inctrdere in sine, etc. Exist legitura
intre personalitatea curimatorului si produsul cumprat. El va alege produsul care-i va
reflecta personalitatea. O persdau o bui imagine de sine, va alege produse de iarc
fatda de un nonconformist, care are un interéggcfaa de acestea.

Factorii psihologici sunt motivaéia, percepa, invitarea, conceple si atitudinile.
Alegerea unui produs poate avea o serie de mitiirtelegerea motivéi de ditre firme
este un lucru necesgirdeosebit de complex. Aceste motiv@ot fi constiente sau potas
apatina subcogtientului. Impactul vizual, auditiv, tactil al camsatorului poate declaa o
serie de emd, care pot determina curiatorul si achiztioneze sauarenune la produs.

Teoria motivaiei lui Maslow segmentedznevoile umane in cinciapi distincte:

- nevoi de bax— mancare, dutura, adipost

- nevoia de sigurga

- nevoi sociale - de aparteng&ndragoste

- nevoia de stiri -s atisfacerea ego-ului

- nevoia de implinire persoraal

O nevoie satigtuti, genereax noi nevoi. O persoanmotivati poate trece la
aaiune. Acest lucru se face in fuieede modul in care percepe sitaa

Percegia este formdit dintr-o combinde a pirerilor personale, a informei
cunoscutesi 0 judecal a valorilor.Informgiile sunt selectatgi interpretate distinct de la
individ la individ. O activitate de marketing efieiti, poate schimba percgg sau poate
mari valoarea percepdit Exist o stans legitura intre motivaie si percepie. Percefia este
condtionat de cele in#tate, iar comportamentul uman este rezultatultimiv.

Teoria Tnwatarii ajuta marketerii § mareasd cererea unui produs folosind
aspectele deja cunoscute dére clierti.Este mai greuasatragi cliefti noi, citre produse
necunoscute, decéitee mirci similare.

Se poate aprecia ¢n prezent cungterea acestor factori, precugmmodul Tn care
influenteaz consumatorii in luarea deciziei de cummgre este o preocupare tot mai
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accentuat pentru firme. Aceastpreocupare se impune in special in s$idudn care
concurefa pe pig este acerh firmele se mefin greu pe pit, iar firmele noi gsesc greu
posibilitati de penetrare a pis.
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ASPECTE PRIVIND FINAN TAREA INSTITU TIILOR
DE INVATAMANT SUPERIOR

CRISTINA SILVIA NISTOR

ABSTRACT. The university education represents for any natenhigh
contribution towards development. For this reagas important that this matter
is well overseen. Therefore, financing the uniwgrsducation must involve first
of all the government and on the other hand eatikeni because both of them
will benefit from a high quality educational proses

Universititile se aff Tn prezent alturi de intreaga societate romanéasur-un
profund proces de transformare, de adaptare langetel invitamantului superior pe plan
internaional. Acest lucru trebuieisurmireasé posibilitatea de aispunde intr-o tot mai
mare nasur la cerinele de predfire in fungie de problematica realiilor economicesi
sociale. Instittia de Tndtamant superior trebuigiprevad, i anticipezesi si influeneze
schimlirile Tn toate sectoarele sodigit sa fie preditita, < fie capabii si fac diferertieri
si s se adapteze Tn concordinu acestea.

in tarile europene, In ultimele dausecole, unul din rolurile fundamentale ale
universititilor a fost & formeze o elit capabil si guverneze statul In sensul satisfacerii
nevoilor de personal cu inalta calificare pentmviséle publice ale acestuia. Ultimele trei
decenii au adus Tagnodificiri asupra acestei viziuni a rolului principal aliwersititilor,
transforméndu-le in institil orientate mai mult spre satisfacerea nevoilasteshului
productivsi ale societtii in general, statul fiind Tn conseginmai puin dispus & suporte
singur finanarea Tnwtamantului superior.

Asupra acestui aspect In Europa éxdua teorii contradictorii: una care suse
eliminarea finatirii exclusive din fonduri publice a Ta@mantului superior dato#t
cauzelor expuse mai sus, iar altul care atragetiatesupra efortului care trebuie depus
pentru a putea stise craterea economicsi dezvoltarea viitoare a Europei, efort care nu
poatesi nu trebuie & fie susinut exclusiv de sectorul privat. Ca o rezolvaracestei
probleme, speciafiii recomand o Tmbinare a celor déucai de finanare, cu ponderi
diferite, influenate de puterea econoriia fiecirei tari si de modul Tn care fiecare dintre
ele dorate i se implice in procesul de f@mant.

Astfel tarile europene au optat pentru gdldiferite astfel incat sa poata faceifa
cresterii numirului de studeti, influentat pe plan interrtional de valoarea ridicata
diplomei universitare pe pi& muncii, iar pe de dltparte pentru a putea dgprestridiile
financiare existente. Astfel, daén SUA sustinerea priviaeste in jurul a 50%, in Canada
este de 35%, Ttiri europene precum Frem Germania, Spania, Anglia ea reprezintre
15%-20% din valoarea totah finanarii Tnvatamantului superior, g dug cum rezuli din
tabelul 1. Efectele au fost diferite: dain Anglia limitarea accesului la Tamantul
superior a avut cgi consecima un sistem de bun nivel calitativ, dar# a fi si echitabil, in
tari precum Frata, Italia, politica egalitarista potilor deschise a dus la o &tere a
calitatii din cauza insuficietei resurselor.
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Tabelul 1 — Moduri de finarare a Tnitamantului superior

Tara Finarare publié@ (procent Finartare private
din total) (procent din total)
Austria 91 9
Danemarca 62 38
Finlanda 78 22
Frana 80 20
Germania 80 20
Italia 85 15
Marea Britanie 82 18
Spania 83 17
Ungaria 69 31
Canada 65 35
S.U.A. 50 50

Sursa: OCDE- Regards sur I'education — les indigatde 'OCDE, 1997.

In aceste condi modul de distribuire a fondurilor deitte stat fiedrei instituii de
fnvataimant superior, indiferent de cuantumul acestorebhuie & urmireasd cel puin
urmatoarele obiective:

> Incurajarea eficietei in folosirea fondurilor publice;
» Mentinereasi sporirea calitii;
» Asigurarea stabilitii Tn procesul de finaare de la un an la altul.

Majorarea ponderii in care sectorul privat inteeviim finanarea ndtamantului
superior se poate realiza prin fixarea taxelor dei kastfel incat & acopere o parte
substafiala a costurilor, stabilirea unor sume pentru servispeciale, stimularea
contribuiei lumii afacerilor in formarea viitorilor profemsmisti.

Roménia caudt si se adapteze la toate aceste ¢ersn si isi creeze un model
propriu de finarare a Tndtamantului superior. Astfel, ea trebuie sa se realizdn
contextul autonomiei financiare universitaiese concretizedzin dreptul acestora desa-
gestiona potrivit legii, fondurile alocate de laget sau provenite din alte surse, potrivit
criteriilor stabilite de comun acord cu MinisteBducaiei Nationale. Autonomia financiar
a universiltilor urmireste cregterea eficietei folosirii resurselor in realizarea politicii
naionale In domeniul Tritimantului superiorsi pentru sugnerea cercétii stiintifice
universitare. Ea se bazégze autonomia bugetar respectiv pe libertatea de a proiegta
executa un buget propriu care asigure indeplinirea obiectivelor. Finarea de la buget
are dod componente:

» Finanarea de baz
» Finantarea complementar

Finartarea de baz incepand cu 1999 a fost igia integral de Ministerul
Educaiei Nationale, iar cotele prézute pentru fiecare universitate se apc n
contractul instittional Tncheiat Tntre aceasta Ministerul Educgiei Naionale pe baza
propunerilor instittiilor care isi cunosc cel mai bine obiectivaleca urmare, nevoile
financiare actualai pentru o perspectivapropiali. Ea este destinatin mod prioritar

112



ASPECTE PRIVIND FINANFTAREA INSTITUTIILOR DE INVATAMANT SUPERIOR

pentru activitatea didacticsi asigui acoperirea cheltuielilor de personal, a celor cu
materialesi dotiri precumsi valoarea burselor acordate stuglen.

Finartarea complementarare ca obiective stiserea programelor de cercetare
stiintifica, desfisurarea unor activiti specifice cum ar fi didini botanice, muzee, dar
pentru dezvoltaregi suginerea programelor academice performante. Aceastposte
realiza la randul ei prin programe institiale, indicatori de performahtrespectiv prin
competiie ngionak de proiecte.

Pe l1ang toate aceste resurse, univeitiiit mai dispun de venituri proprii care se
pot ohiine din: contracte de cercetare, granturi, progrdeneolaborare exteinvenituri din
vanari de licente, invenii, consulting, taxe, sponsoiid, si alte @i stabilite de fiecare
institutie in parte in conformitate cu prevederile legale.

De exemplu, n cazul Univerdii Babes-Bolyali, insuficiena finararii de la bugetul
de stat impune identificareg valorificarea resurselor extrabugetare, compdetgorin efort
propriu a necesarului de fonduri. Tn acest scoppsavea in vedere ugitoarele mijloace:

» Participarea univerditii la competiii de proiecte de fingare din alte surse decét
cele bugetare cum ar fi: proiecte de dezvoltarditin®nak, proiecte de dotare,
granturi de cercetargiintifica, proiecte de editare a revistekdiintifice, materialelor
didactice, suporturilor de curs;

» Diversificarea ofertei de instruitg formare pe bazde taxe: cursuri de utilizare a
calculatoarelor, de Tavare a limbilor siine;

» Implicarea universitii Tn viata comuniitii localesi regionale;

» Realizarea de venituri proprii prin: taxe admirasitre pentru servicii
suplimentare, inchirieri de sgiapentru servicii auxiliare utile studelor, pentru
manifesiri stiintifice si culturale, transformarea pe timpul vagginde vai a unor
camine Tn spai de cazare in regim hotelier.

» Atragerea unor resurse prin colafyorcu alte universiti, institutii si organisme
nonprofit sau sociéti comerciale;

» Alte surse financiare realizate prin sprijin diradici prin donaii si Sponsorizri.

Pentru integrarea sistemului de fifame in concegin de ansamblu a reformei
fnvatamantului superior se impune Tmkiititirea mediului de fundamentare a deciziilor
referitoare la dimensionarea surselor acceptatka deigetsi pe universitate ih contextul
cresterii autonomiei financiare a acesteia, atat inacee privete folosirea aloddlor
bugetare, cafi a veniturilor proprii.

In concluzie reorganizarea #w@mantului superior romanesc, indiferent de
fondurile de care dispune trebuig @iba ca obiectiv principal cigerea calitii acestuia
pentru a puteaamane competitiv prin rezultatele pe care ld@rabpe piga interngionak.
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METODE DE STABILIRE A SISTEMELOR DE RECOMPENSE

MIHAELA GAVRILETEA®

ABSTRACT. This article contains a very summary classificatioh reward
systems which are used in the organization. Eveward system has some
explication about the importance of each one.

In cadrul organizgilor pot exista mai multe metode de stabilire stesinelor de
recompense. O clasificare sumaracestora cuprinde:

M etoda de stabilire a sistemelor de recompense pe baza postului detinut

In cadrul organizatiilor, unele recompense au fiabilite si acordate pe baza
postului pe care o persoana il otuu excepa bonusurilorsi a creterilor salariale de
merit, politica Tn majoritatea organidbor este de a evalua postsil nu persoangi de a
stabili un anumit nivel de recompense fiet post. Aceasta abordare se bazepe
presupunereaicvaloarea muncii poate fi determigdar persoana care ocupin anumit
post valoreaz cel mult cat valoredizpostul pentru organiza respectig.

Tn prezent exisittehnici de evaluare a posturilor care pot deteancét pitesc alte
organizaii pentru un post anume sau pentru posturi simitéestéel @ acest sistem asigur
organizaia ci toate costurile cu remunegieaangajglor nu sunt foarte diferite de cele ale
competitorilor.

Metoda de stabilire a sistemelor de recompense pe baza abilitatilor si

competentelor angajatilor

O alternatid la metoda bazatpe postul dgnut care a fost Incercatecent de
unele organizé este acordarea de recompense individuale intifurge abilititile si
competerele angajdlor. Tn multe cazuri aceastibordare nu va conduce la difeeprea
mari faa de metoda de stabilire a sistemului de recomp@esdaza postului daut,
deoarece indeménarea oamenilor se pgtdvadesea cu posturile ocupate. Pot exista
bineinelessi unele diferere, datorif faptului @ adesea oamenii au mai multe abiiit
decét sunt necesare postului de niumcupat, caz in care ei vor trebui recompeérigaun
nivel mai Tnalt decat in cazul metodei prezentateunctul unu. n alte sittianoii angajai
pot & nu aili initial toate aptitudinile necesare postului ocupat,ucmare nivelul de
recompensacordat este mai mic decat in cazul metodei ptaizeta punctul unu.

O politica de acordare a unor recompense sulislanangajglor cu multiple
abilitati si a unui nivel sgzut de recompense celorlahngajai poate cauza presiuni n
interiorul organizgei.

Poate cele mai importante schifribintroduse de acedstimetodi sunt in cadrul
climatului organizgonal si Tn motivaia angajélor. in loc si fie recompensapentru micarea
lor pe treptele ierarhice pe vertiaangajéi sunt recompensgiapentru cretereasi dezvoltarea
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abilitatilor si competerelor lor. Aceast politici poate crea un climat de preocupare pentru
crestereasi dezvoltarea persorigdi poate produce o fgrde muné nalt talentat.

In organizaile In care acest sistem a fost utilizat, thangajai au Tnvtat s
indeplineast sarcini multiple, astfel incét far de mung a devenit foarte flexibil

Aceasi metodi poate fi destul de greu de adiminisiraiatorii faptului @ nu
exist cii usoare de determinare a valorii aliitor si competerfelor angajglor.

Metoda de stabilire a sistemelor de recompense pe baza performantei

obtinute de catre angaj ati

O alternatid la metoda primele déumetode este metoda de stabilire a sistemului
de recompense pe baza performetor realizate. in cazul acestei metode este adiifiei
de specificat ce fel de performarse dorgte si adesea la fel de dificil de determinat nivelul
performanei realizate de angaja

Deficientele in conceperea, implementagéadministrarea lui poate avea efecte
daunatoare pentru organiza.

Pe de aift parte, cand sistemul de recompense este efegtt tke realizarea unei
performarne, poate ajuta la motivarea angifja, atragereai retinerea angaj#or performar.

Modalitatea in care se face daga intre platgi performama este adesea cea mai
importand decizie pe care o organiiatrebuie § o ia. Performata poate fi masurata diferite
nivele. Fiecare angajat poatgiob o recompeinashazai pe performata proprie realizét

Recompensele bazate pe perfortaamui grup pot fi acordate la fiecare membru
al grupului. Tn cadrul unei organigiase pot realiza mai multe feluri de perfornamare
pot fi recompensate. De exemplu, managerii pot eéitompensa pentru cregterile
vanarilor, pentru creterea volumului produiei, pentru abilitatea de g@- dezvolta
subordondi, ideile de reducere a costurilor etc.

Unele organiz@i utilizeazi sistemul crgterilor salariale care recompensgaz
muncitorii pentru performaale individuale, Tn acefa timp acordand fintregului grup
anumite reompense pentru perforneda ohinute de dtre acesta.

Cu toate & performama este dificil de rsuratsi recompensele sunt dificil de
distribuit pe baza performgei, un sistem de platpe baza performaglor poate motiva
comportamentul angajatului.

Metoda de stabilire a sistemelor de recompense pe baza compar atiilor interne

realizate

Organizaiile diferda Tn ceea ce priwte gradul Tn care urinesc realizarea unei
echititi interne privind sistemul de recompense.

O organizéie oriental spre echitate inteinadopi concegia potrivit cireia
angajaii care prested@zmunci similare trebuieasfie recompengala acelai nivel chiar
daa ei se gsesc la sedii diferite, in locadit diferite.

Aceasta abordare privind echitate inteane atat avantage citdlezavantaje.

In ceea ce privge avantajele, acest sistem poate facilita trankf@ngajalor
dintr-o localitate in alta, dintr-un loc de munceadiltul, deoarece ei vor obtine acglea
recompense cu cele tute la locul de muricinitial. Acest sistem permite de asemenea
evitarea problemelor legate de rivaligiénsatisfatie, care se pot dezvolta in organitde
care practig sisteme de recompense diferite pentru sedii tiferi
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Se produce de asemenea un climat organizatiormhdgenitate si sentimentul ca
toti lucreaza pentru aceeasi companie si ca urtotireunt tratati in mod similar.

Pe de alta parte realizarea unei echitati interoatep fi costisitoare pentru
companie. Astfel, daca pe ansamblu, nivelul sédarigste ridicat, costurile cu salariile
firmei in cadrul costurilor totale vor fi de asemanridicate. Daca se plateste mai mult
decat este necesar pentru atragerea si retinegegatilor performanti, organizatia poate
deveni necompetitiva datorita faptului ca tuturetoclalti angajati care sunt incadrati pe
posturi similare li se va acorda acelasi nivelelmmpense indiferent daca ei merita sau nu.

Este important pentru organizatie in momentul ireaaa isi concepe sistemul de
recompense sa incerce sa gaseasca solutia cefiaiesita.

Companiile puternic diversificate tind sa se omeet spre piata externa si sa
urmareasca realizarea unei echitati externe in mporganizatiile bazate pe o singura
ramura de activitate gasesc a fi mai comfortahitpeele realizarea unei echitati interne.

Metoda de stabilire a sistemelor de recompense pe baza gradului deierarhie

existent in cadrul organizatiei

Legat de sistemul de recompense bazat pe compsteatititati se gaseste sistemul de
recompense bazat pe acordarea recompenselor tirefdemivelul la care angajatul se gaseste
pe scara ierarhica a organizatiei. O abordarehieeaeste usor de realizat.

Sistemul ierarhic acorda angajatilor recompense mari pe masura ce ei
inainteaza pe scara ierarhica, determinand un tlimaiferente de statut.

In unele organizatii privilegiile celor din varfigrarhiei au fost eliminate, sitemul
minimizand diferentele statutare din cadrul orgatiez. Nivele ridicate de salarizare nu sunt
restrictionate managerilor, dar ele pot fi atinseali cei ce realizeaza anumite performante.

In general, un sistem de recompense bazat pe igrangajatilor se utilizeaza in
situatia in care organizatia are nevoie de un ceotap®nt rigid, o autoritate puternica si o
motivatie puternica pentru angajati de a urca @etérierarhice superioare.

O abordare opusa se potriveste stilului de managepaaticipativ si dorintei de a
retine specialisti si experti inafara posturilorad@ducere si cu roluri reduse in management.

M etoda de stabilire a sistemelor de reompense pe baza pozitiel pe piata

Sistemul de recompense al unei organizatii esteenfat partial si de marimea
recompenselor pe care alte organizatii din doméaiacorda. Unele organizatii au o
politica bine dezvoltata cu privire la nivelele piata existente in cadrul altor organizatii
similare. De exemplu, compania IBM considera ca &sarte important a fi lider si in mod
constant se intereseaza de sistemele de recompeasticate de organizatiile similare
existente pe piata si plateste mai mult decat mrialta companie concurenta.

Alte companii se multumesc sa plateasca acelasl si@u chiar un nivel mai
scazut de recompense angajatilor.

Modul de stabilire a recompenselor vizavi de firsmebncurente poate influenta
puternic modul de atragere si retinere a persamainl cadrul organizatiilor. Pe de alta
parte, daca angajatii au competente si abilitafuse si exista pe piata alti potentiali
angajati inalt calificati, atunci strategia acoidaecompenselor mari pentru retinerea
personalului existent poate sa fie ineficientaadest caz cresc costurile cu forta de munca
fara a se obtine si o0 crestere corespunzatoareeditidor.
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Pozitia pe care o companie doreste sa o castigepieta referitor la sistemul de
recompense acordat, poate afecta climatul orgamiedt De exemplu, o politica de
acordare a unor recompense mai mari fata de risshdlor din domeniul respectiv poate
genera angajatilor sentimentul ca organizatia die €ac parte este o organizatie de elita si
se considera norocosi ca fac parte din ea.

Pozitia unei organizatii pe o piata referitor lstsmul de recompense practicat are
un efect hotarator atat asupra comportamentului lniéom organizatiei cat si asupra
climatului organizatiei.

M etoda mixta stabilire a sistemelor de recompense

Tipurile de recompense pe care 0 organizatie ledacangajatilor pot sa difere:
recompense banesti, zile libere,etc.

Cand recompensele cash sunt transformate in afteefole recompense, ele pot
sa-si piarda valoarea pentru unii angajati si caawe pot fi considerate ca fiind o investitie
slaba (ex. locuri de odihna in statiuni montane tperangajati nu sunt considerate
importante de catre cei care nu iubesc muntele).

Daca angajatilor li se permite sa-si croiasca pubpachet de recompense care sa
le satisfaca nevoile particulare, organizatia véinebcea mai mare valoare pentru banii
investiti, deoarece va acorda acestora numai aeetempense pe care si le doresc si le
considera importante.

Cu toate ca sistemele de beneficii flexibile nif@si implementate pe scara larga,
rezultatele experimentelor au fost favorabile ststa este un motiv de a crede ca alte
organizatii vor adopta acest sistem in viitor. Acestem poate oferi o strategie cost-
beneficiu foarte avantajoasa in atragerea si n&timanor anumite tipuri de angajati.
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IMPACTUL INTERNET-ULUI ININVATAMANT
ALIN MUNTEAN

ABSTRACT. The Internet is a huge distributed storage ofrmfation.RoEduNet
(Romanian Educational Network) opens the doors aifivéfsities for all
students.The existence of this academic networtesepts a real succes of last
years in Romania.

La inceput...

In condiiile razboiului rece, realizandu-se impon@rstrategig a informaiei si a
calculatoarelor, in anul 1968, Tn SUA a aparut édes@rii unei raele de calculatoare. S-a
dorit realizarea unei structuri formate din caltodme aflate in diferite puncte din SUA
care sa fie interconectate in asa fel incat, indea#izboi sau de calamitate natukahici
unul dintre calculatoareisiu raména izolat. La realizarea structuritiale a Internetului,
au fost implicate o serie de univeisgitdin SUA. Astfel, Tn 1969 s-a creat prima legatur
intre universiitile UCLA si Stanford. Urnitoarele universiiti interconectate au fost UC
Santa Barbarg University of Utah. Dezvoltarea tedei s-a facut la Tnceput cu gbamici,
astfel @ in anii “70 existau numai zece noduri.

Se constatca de la Tnceput univerdgiile au fost o parte a Internetului jucand dou
roluri, Tn primul r&nd acela de prodiicare de idei sau de sdluwtiintifice si tehnice iar in
al doilea rand pe acela de beneficiare a fagibr oferite de étre Internet. Daxla inceput
Internetul oferea numai un mecanism pentru schindeuimesaje, in prezent Internetul
reprezind un imens depozit distribuit de inforgre Ceea ce sefiglege acum prin Internet
este de cele mai multe ori numai unul dintre sé@tgipe care acesta le pune la disgiazi
comunititii de utilizatori, si anume serviciul de Web (WWW-World Wide Webb) care
permite navigarea prin inforria disponibi pe servere.

...lar mai aproape n timp

Céat timp Internetul a fost subugonat de &tre guvernul american utilizarea sa a
fost limitati la domeniul academic sau guvernamental. in mab188bverionarea de
citre guvern a structurii de bz Internetului a fost optittrecandu-se la futionarea
retelei pe principii comerciale. Ca efect imediat guarait servicii noi, cum sunt de pilda
reclamele, comeul electronic precurgi serviciile de acces in e, datorate in primul rdnd
companiilor furnizoare de servicii Internéthe NET (reeaua) cum i se mai spune, a
patruns Tn zone care nu fuseser nici un fel avute Tn vedere ii@l. A fost inaugurat,
astfel, cea mai mare jpgade desfacere din lume, otpiglobad, exting la scara intregii planete.

Asta nu Tnseaminca Internetul a plecat din universit Dimpotriva, Internetul a
devenit nu numai obiect de studiu pentru sttideare urmeaz cursuri de calculatoare, dar
a devenitsi un instrument de lucru important, uneori chiar deinlocuit, pentru
documentarea tuturor celor implicen invatimantsi cercetare. Tn plus, mai ales in SUA, se
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tinde spre conectarea la Internatalilor de toate gradele, indiferent de natura mamdilul
acestora. Acest fenomen este dublat de eforturbmmapentru crearea de site-uri cu
informaii specifice pentru diferite grupuri de véarst interese.

in Romania

In Romania Internetul aigruns relativ incet, muitvreme fiind considerat un lux
inutil. Chiar si acum, pentru uz personal, mai ales datocobsturilor foarte mari ale
serviciilor telefonice, este relativ p utilizat. Daé din punct de vedere al infrastructurii
lucrurile au avansat destul de repede, din punctveltere al resurselor informatice
disponibile evoltia este greoaie.

Daci majoritatea companiilogi chiar unele structuri administrative aueles &
prezena in Internet este foarte importaninca nu exisi resurseai depozite informgonale
roméaneti semnificative. Din acest motiv traficul obsermatrgea este mai mult de aducere
de informaie din exterior decét de export de infotigasau de schimb de informe in
cadrultarii. Avand in vedere intervalul mare de timp pentare accesul din Roméania la
informatii externe a fost oprit, fenomenul este destul deiral. In contextul interninal
actual de afaceri, acadengidehnologic, fenomene ca globalizaggéberalizarea accesului la
informaie potentate de dinamica nivelul de performata al dezvolirilor in domeniul
comunicaiilor si al calculatoarelor, sunt deja lucruri comune. dilo de grane, n restul
omenirii (cel pdin Tn acel rest @re care ne orieéim) Internetul a devenit deja cea mai
comodi surg de informaie, in timp ce ceea ce este disponibil degpidin Romania pe
Internet este fie vechi, fie incorect, fie lipt?!

Reeaua academit

In Romania din motive care aimut mai mult de politica decat de necadlit reale
reteaua cercétii este separatde reeaua universitar Rgeaua cercétii (RNC) a fost
creat utilizAndsi sume importante primite de la comunitatea intgomak pentru rgeaua
academig romara (care ar fi trebuit sa lege la Internet atatahét de cercetare cét cele
de Tnvitamant). Dimensiunea curénd RNC este practic nesemnificdtifcu toate & s-a
trecut la oferirea de servicii pe principii comaite) Tn compaitie cu alte uniti prestatoare
de servicii Internet. Reaua universitdr Romanian Education Network (RoEduNet)
(RoEduNet) s-a dezvoltat prin eforturile financialepuse deatre o serie de universit din
reteaua Ministerului Edudiai Naionalesi eforturile tehnice, de imagitiasi nu in ultimul rand
de munca efectivdepuse de o echiigle entuzigti. Abia in ultimii ani RoEduNet a beneficiat
de o dotare semnificativdin partea MEN. La RoEduNet sunt cuplate practicetoat
universititile dintara si exist "puncte de prezeil in toate capitalele de jude

In momentul de f@ viitorul RoOEduNet este pus sub semnul fririgbin ultimii
ani nu au fost preizute sume suficiente pentru a asigura fiomarea reelei. In consecim
RoEduNet are datorii atat la RomTelecom g&trnizorului de servicii extern la care este
conectal.Se caut soluii pentru achitarea datoriilogi continuarea activitatii. Din jrate
majoritatea autirilor s-au facut la niveluki Tn cadrul Ministerului Eduagei Nationale,
adia acolo unde fondurile erau deja epuizate.

Problema ar trebui priviting nu ca in& o problend a Ministerului Educgei
Nationale intr-o lung lista ce mai cotine si alte probleme cum sunt, de gildokinerea
avizului sanitar de funionare pentru diferitele uiti de invitamant, pierderea unor gjale
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unor gradinie datorit retrocedrilor, lupta cu manualele alternative sadirdrea banilor pentru
plata salariilor, ci ca o problencaretine de strategigirii.O problema cargine deci de politica
tarii ganditi macar pe g&va anisi nu pe zece zile cum se procedede obicei.

Din pacate, la diferite nivele necesitatga importana Internetului pentru
Tnvataimant este departe de a fidleasa. Se vehiculeaiexte @ "Internetul este o pierdere
de banisi de timp pentru univergiti", sau "Nu am gasit nimic util in Internet" saud'de
face decét acces la inforfirapornografi@”, etc. Poate ca meiisi ne oprim o clig ca &
explicim puin despre ce este vorba.

Pericolele Internetului si tineretul

Internetul este un depozit imens de infofimacei care navigheain Internet au
acces necenzurat la acaédsformatie. Este un fapt pozitiv sau nu?

Circula numeroase povesti "de graareferitoare la ceea ce se gasete in Internet
(site-uri porno, sataniste, grupuri de digsique teme "nepotrivite”, etc.), la infragnile care
se pot realiza prin Internet (utilizarea de cardfurate, spargerea de servere protejate,
etc.), la posibilitatea de apgei a unor manifesti ale unor boli de tip psihiatric cu
manifestiri legate de utilizarea calculatorului sau a nawigee Web.

Nu este mai simplu sa eiih astfel de probleme nepeténd accesul tinerilor la
Internet? La scara istoriei la inceput infotiaas-a transmis din om in om. Evident nivelul
de @spandire era limitat la nivel familial, maxim tribaiecare noa tehnologie de
comunicae a krgit aria de acces a informii. Deocamdata Internetul reprezintivelul
maxim la care s-a ajuns, un mijloc prin care adcksinformaie transcede gratle de
toate tipurile. Eliminand Internetul raméne niveanterior (in fondsi televiziunea bate
destul de departe, digile referitoare la ceea ce este acceptabil sapemiru a fi difuzat
sunt Th@ deschise), eliminangi nivelul anterior ne putem propuné se Tntoarcem la o
stare Tn timp. Unde este nivelul acceptabil?

Nu ar fi mai simplu % evitim astfel de probleme reintronand analfabetismul? Tn
fond exist si carti si reviste porno, sataniste, cu un goat "nepotrivit". Daé toate aceste
rele vin din afax nu ar fi mai bine &nchidem granele in ambele sensuri? Intaritol
unii dintre noi am fost "protejd ani de zile Tmpotriva accesului la inforfidnepotrivite"
(ma refer la cei mai In vagsttinerii erau prea tineriasbage de seainca sunt proteja). Sa
cream din nou o ptura care are dreptul stie ce se intamplin lumesi care 4 filtreze
informaia citre "prostime"?

in privinta posibilititilor de aparie a unor manifesti de tip boai, ele apar la
persoane care daau ar fi avut manifestile respective in legatiircu calculatoarele le-ar
fi avut Tn leditura cu alte fenomene. Cu alte cuvinte nu sunt indwsealculatoare sau
Internet ci reprezifitun mod de manifestare pentru persoane care auropmbleme psihice.

Sa ne imagiim ca am aduna acum la un loc toatdile existente in lume. Este
bine sau du s dim acces unui tén la toate acesteidi? Se pot imagina diferite scenarii.
Unul dintre ele este ca tanarul respectiv s-ardfoe primul raftfra si realizeze & nu are
timp i citeasé toate catle si fard s stie c limitandu-se la primul raft rateaza capodopere
importante. Tn alt scenariu il se intalngte numai cu carde oceanografie in timp ce pe
el il intereseaz istoria anti@d. Numirul de scenarii negative se poate dezvolta in coate.
Dar un scenariu in care, in lot e repeaitlla rafturi tadrul o sa consulte catalogul unde
pentru fiecare carte este nienat atat titlusi autorul catsi domeniulsi biblioteca din care
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provine iar in plus va aveadiscernamantulasselecteze ceea ce i este util pentru dezvoltarea
sa intelectual nu suéi mai bine? Este bine sau rili&sam pe tineri in biblioteci?

Cred ca &spunsul se rezuirla o problera de educge. Dad interesul tinerilor va
fi orientat citre informaii "nepotrivite" atunci oriunde orasse duca vor cauta acest tip de
informaie.

Daci vor avea disceamant, dag li se va cultiva gustul pentru altceva, atunci vor
cauta acel altceva. Nu Internetul este "vinovai' in el este caiuti informgie
"nepotrivii", nici madcir cei care o publicnu sunt complet vinoya(scopul lor estesfaci
bani,si atat timp cat nu existun mecanism legal prin car&Isse interzi&@ publicarea unor
astfel de informgi, ei sunt in deplina legalitate), vinavaunt cei care au nevoie de acest
gen de informge, si care, dag nu ar gasi-o in Internet ar cauta-o i1 plrte.

De ce Internet In Tnkamant?

In fond, de ce este nevoie ca dfiié de initamant din Romaniaisfie conectate
la Internet? Setie c rezultatele "olimpicilor* romani la diferite mateau demonstrat
constant & scoala romaneagceste foarte bunsi asa. Trecand peste faptul ca nivelul
olimpicilor nu spune mare lucru despre ce pgattie sa faca media de eletistudeni, se
poate constatasar cascoala Th Roméania traverséaa perioad critica. Aflata in plina
reformi, pe un fond de acutipsia de fonduri, scoala nu dispune nici de dotarilecseriite
si nici de cadrele didactice de care ar avea ngvendru a realiza reforma.

De fapt In toat lumea indtamantul trece prin transfordr importante iar
Internetul este o parte majax acestor transfoiri si asta nu se aplicnumai Tndtamantului de
calculatoare. Imtamantul de calculatoare este de altfel dincoloisieuile legate de utilitatea
Internetului, in orice facultate "respectabitu profil de calculatoare sau informatica din
lume, Internetul este in acglé@mp un obiect de studiu (prin tehnologiile saep surs de
documentare semnificativ Transforndrile au loc acum n celelaltgcoli, care incep &
utilizeze Internetul ca un mijloc de documentgirde expresie. Apaia si raispandirea tot
mai semnificatid a imvataimantului la distafa este o parte importanta a niiila care au
loc In Tnvitamant. Existeta Internetului deschide extraordinar de multtigrscolilor
pentru "studetil' de toate varstelgi gradele de pregire. Existea reelei academice
RoEduNet a reprezentat un marstichal ultimilor ani, distrugerea sau transformaean
altceva nu este decét o rdavitura dat scolii romanati.

Economia care s-ar face acum prin lipsirea actggeerdi de accesul la Internet
va produce cheltuieli mari in viitai va insemna o nduinchidere a Romaniei. Desiguf ¢
ulterior problema se va rezolva, vor veniiiagi ne vor invga cum & facem ceea ce am
stiut dar am uitagi ne vor da cea ce am awiiam pierdutSi din nou vom piti.

Daci tanira generge nu va fi expus acestui gen de tehnologie 1i vom crea un
handicap. Nu se poate pune problema unei ifiteguro-atlantice in congile in care
populdia este analfab&t Daca nu suntem n star& @omuni@m folosind tehnologiile pe
care le utilizeaza toatlumea, de ce ar facetialefortul si ne ineleag. Vorbim de un
decalaj tehnologic care a a@pt si creste sub ochii ngiri. Se consider mai nou &
asigurarea accesului la Internet Tn univétiséste o facilitate care trebuié 8e platita de
catre studetn si cadre didactice. Sigur, este o g@u Astepim momentul in care plata
salariilor cadrelor didactice din univetsitse va face de catre studiesi cadre didacticesi
evident, pentru caifaci aceste pii, acetia vor lucra in unitti care, in afaf de salarii vor
fi si platitoare de impozite, impozite din care ar trekiufie plitite cadrele didactica;j tot
asa... Aparitia apelului recursiv nu demonstiedecét faptul £ abordarea este gita!
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STUDIU COMPARATIV AL PROCESULUI DE AMORTIZARE

ADRIAN GROSANU, VASILE DOLEAN

REZUMAT. Imobilizarile corporalesi necorporalesi pierd in timp valoarea, in
conseci trebuie gsiti o modalitate de constata diminuarea dtililor. Acest
proces, poafitdenumirea de amortizare, adlievidenierea valorid a deprecierii
ireversibile a imobiliZrii cauzali de folosire, de factori externi, de progresul
tehnic, etc.

Pentru realizarea conciietacestui proces, trebuie intocmit un plan de
amortizare, care porgte invariabil de la aspunsul rezultat la trei probleme
fundamentale: determinarea valorii amortizabilezébde impozitare), stabilirea
duratei de vig, si bineineles, alegerea celei mai bune metode de amortizare.

Imobilizarile corporalesi necorporale si pierd in timp valoarea, in consein
trebuie gsiti o modalitate de constata diminuarea dtilitlor. Acest proces, podrt
denumirea de amortizare, ailievidenierea valorié a deprecierii ireversibile a imobitigi
cauzai de folosire, de factori externi, de progresul tehetc. Pentru realizarea condret
acestui proces, trebuie Intocmit un plan de anwm®iz care pornge invariabil de la
raspunsul rezultat la trei probleme fundamentalesrmeinarea valorii amortizabile (baza de
impozitare), stabilirea duratei de tfasi bineineles, alegerea celei mai bune metode de
amortizare. Circumscrise acestor trei elemente wamétatea de sofii si optiuni furnizate
diferitele scoli si sisteme contabile. Acesta va reprezentaltel, intr-o succirit insiruire
si obiectul prezentei ludri, pe ax triunghiulaé forma# din contabilitatea continenta(in
spaa cea france®), IAS, si contabilitatea romaneascfacdnd oarecum conjutia a dod
drumuri. In ceea ce priyee durata de viaza utila, conform IAS 16 ,Imobilizri corporale”,
sarcina determirii ei — mai degrab a estindrii — revine Tntreprinderii. Re&onamentul
profesional joai un rol decisiv, atat la achimnarea activuluig punerea in furnttune) si
pe parcursul vigi lui cand aceaéstdurat trebuie revizut periodicsi modificati dad se
identifica decalaje semnificative Tntre estirite initiale si cele prezente. IAS 16 precizéaz
si factorii care trebuie analigan vederea stabilirii duratei de wautila: nivelul estimat de
utilizare de dtre intreprindere (pe baza capatiitde produdiei), uzura fizié estimai (in
functie de condiile de exploatare), uzura moiattc. Si in contabilitatea americamu se
stipuleaz durate precise de viapentru diferitele naturi de imobilic considerandu-seic
acestea sunt strns legate de politica de folodieintreinere si mertinere a activelor
corporale practicatde ntreprindere. In Frgamsi Romania, vorbim de durata norraale
functionare, care este stahiliprin lege, pe diferitele categorii de active imizlaite. Totuyi,
sistemul francez in anumite cazuritomea pentru o duraimai mic decéat cea normaln
cazul in care bunurile sunt supuse unei depregiarirapide (de exemplu in uzinele unde
care se lucreaan dou sau trei schimburi).

Al doilea aspect legat de amortizare este stabilrazei de amortizare nmea
amortizabil). Aceasta depinde de doi factori: costul bungiuivaloarea sa rezidual
Costul de intrare este cel cunoscut in manualeleod&bilitate, obiectul acestui articol nu
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este reluarea unor defiilicunoscute. In schimb, referitor la valoarea deaili, aceasta este
0 ngiune nou introdusin peisajul contabil romanesc (sub aspectul efigichsupra valorii
amortizabile) odatcu OMF 94/2001si reprezini valoarea nétde realizare estimatde
intreprindere & va fi oltinuta la sfasitul duratei sale de via utila, la preuri care nu
trebuie 4 fie mai mari decét pterile pigei. Conform IAS 16, trebuie 8zutesi costurile
de cesiune previzionate. Valoarea reziduaihe in diminuarea valorii contabile, difetan
formand baza amortizabil De exemplu, da@cun bun a fost achigonat la un cost de 100
milioane,si valoarea rezidualeste estimatla 10 milioane, firimea amortizabil va fi de
100 — 10 = 90 milioane. Tn practicbaza amortirii nu este influerati de valoarea de
recuperare care are de multe ori dimensiuni ndgijaTotwi, cAnd este semnificatly
trebuie afectat Conform IAS, estimarea se face fie la data aghiz{cand se aplic
tratamentul de baz fie la fiecare reevaluare (in cazul tratamentaltérnativ).Si in cazul
SUA calculul amortizrii se face Tn doli etape: se calculeazvaloarea de amortizat
corespunitoare costului istoric, diminuatcu valoarea recuperabilcu ocazia cesiunii
imobilizarii (salvage value), iar apoi se repartizeasupra duratei de \tiaeconomid.
Frarta nu a aderat la modalitatea prezeniadi sus, in cazul cesiunilor existand jocul plus
valorilor sau minus valorilor, pe termen scurt mg, care au un regim special de aplicare.
O remard de ordin fiscal se impune pentru stiaaFranei. Bunurile denumite somptuare
(resedine de vacafi, iahturi, vaitoare, pescuit etc.) gener@éaamortiziri nedeductibile
fiscal, deci care nu pot fi deduse din beneficilepozabile. De asemenea, in cazul
autoturismelor, se stabgte un plafon de deductibilitate (in prezent estel8e00 euro),
amortizarea corespufitbare surplusurilor acestui plafon devenind nedgboile, pe
considerentul £ menirea unei intreprinderi nu este de adloza automobile de lux, ci mai
degrali de a exercita activitate creatore de valoargugal in sfera produgei sau
cometului. Ar mai fi de adugat, @ TVA aferenta origrei achiziii de autoturisnyi bunuri
aferente (piese, subansamble etc.) nu este deifliictieci se va include in valoarea de
amortizat, recuperandu-se prin procesul de amoetiZa normare care ar puteaisspire
spre aceste tianamentesi pe legiuitorii roméni. Odat stabilite durata de via a
imobilizarii si baza de amortizare, trebuie aleasetoda de calcul a amoitii.

Metoda liniard, cea mai simglde aplicat, preia ipoteza unei deprecieri unifgrme
constand Tn repartizarea constiaatcostului activului pe toata durata det¥iatilda (sau
normall de fungionare). Calcul se face prin Tangrea bazei de amortizare la durata de
viata exprimag Tn ani, olinandu-se amortizarea absalwau prin raportul 10§ durata de
utilizare, rezultand cota de amortizare, aplicabibstului activului pe durata lui de vdat
Amortizarea prin metoda liniaise regseste in toate sistemele contabgién IAS. Cu toate
cd are avantajul simpliciti, raspandirea acestei metode este n declin, deoarece
diminuarea unui bun nu este consiapt tot parcursul vié sale, iar aceastalocare
uniformd Tn costuri, nutine cont de siwerea capaditi de produdie si de craterea
cheltuielilor de intrgneresi mentinere.

Metoda de amortizare degresivd, are ca efect stabilirea unei valori mai mari a
amortizirii Tn primii ani de utilizare in raport cu amoiiza corespugare exergiilor
urmatoare. Aceadt metodi are o justificare econonsicprin faptul @ multe mijloace fixe
se depreciar intr-adedr mai rapid in primii ani de funionare, dup care antrene&z
cheltuieli de fungonare din ce in ce mai mari. IAS propune mai mulkiante pentru
aceast metodi. Cea clasig, prin aplicarea unei cote de amortizare constémtbaza
variabik (valoarea de amortizaimasi) sau aplicarea unei cote variabile asupra unes baz
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fixe (valoarea contald). Alta variant ar fi o leditura propotionak intre amortizaresi
cantitatea de produse tofute, sau nudrul de kilometri parcui, etc. In Marea Britanie,
cota de amortizare pentru metoda degeesste de 25% pentru cele mai multe imobiliz
iar in SUA, aceasta se detertholupa urmatoarea formul (decreasing balance method):

Ca=1- rJE, unde:
C

Ca = cota de amortizare, n = durata degayi® = valoarea rezidual C= costul
istoric.

Cota de amortizare degresise apli@ apoi la valorile nete contabile.

O alti modalitate de calcul propiusle sistemul american, as@mitoare cu sensul
dat amortizrii degresive de contabilitatea frandeg romaneast, este metoda soldului
degresiv inmuit cu 2 (double declining balance): cota de amartzdegresiv se oline
inmukind cu 2 cota liniat; apoi aceasta se aglita costul istoric diminuat cu valoarea
reziduaf si apoi la valoarea n&tcontabifi. Variantele franceisi romara difera doar din
punctul de vedere al coeficidor si a duratei corespondente. De la 1 ianuarie 20€Hnd&
practia coeficieni de 1.25 (pentru o duratle utilizare de 3 sau 4 ani), 1.75 (pentru 5 sau 6
ani) si 2.25 (peste 6 ani), In timp ¢ara noaskr a reinut coeficienii de 1.5, 2si 2.5 pentru
intervale de 3i 5 ani, respectiv, 5i 10 ani, respectiv peste 10 ani. Attecoeficierti se
aplicd cotei liniare rezultdnd cota de amortizare degiesPe durata de ua cota se
pastreaz, dar se aplic la valoarea amas. Acest calcul merge pénin anul cénd
amortizarea anualrezultaf este egdl sau mai mig decat amortizarea andaliniard
calculat pentru perioada de futignare masi. Din acel moment péna expirarea duratei
de amortizare se aplienetoda linia%. Trebuie precizatmetoda degresivpreferai celei
liniare, In regres stisut, de @tre majoritatea Intreprinderilor france&.aceasta, evident,
in condiii de deductibilitate fiscélpentru valoarea amoriidlor rezultate. O ait variant a
metodei degresive, promoviatle IAS, regsita si in sistemul american, este metoda
insumdrii anilor, conform d@reia amortizrile descresc propgonal cu ordinea numedic
inversi a anilor. Luand un exemplu unui bunau cost istoric este de 5 0@Do valoare
rezidual de 700. Amortizarea va fi:

Anul 1: 3/6 x (5 000 — 700) = 2150

Anul 2: 2/6 x (5 000 — 700) = 1433.33

Anul 3: 1/6 x (5 000 — 700) = 716.67

Valoarea rezidual 5 000 — (2150 + 1433.33 + 716.67) = 700

Contabilitatea romaneaseai prevedsi un regim de amortizare accelératare
presupune includerea in cheltuielile de exploatdeeprimului an de funonare a unei
amortizri de pan la 50% din valoarea de intrare a mijlocului fiXiedenta amortizandu-se
liniar. Dac pentru utilizarea regimurilor de amortizare lidigr degresidé competera de
aprobare revine consiliului de administeaa intreprinderii, pentru utilizarea amoiitiz
accelerate este necesaprobarea Ministerului Fingglor Publice, acordatpe baza unei
documentgdi din care 4 rezulte un minim de punctaj admis. Credeinneeriti supuse
atertiei Inci dowa regimuri de amortizare, specifice contabilitfranceze. Este vorba in
primul rAnd de amortizarea derogatorie, dar nwefrssl cunoscut de regim de abaterg fa
de metoda liniar, ci 0 modalitate de a practica un amortisment wmasire nu corespunde
deprecierii reale, ci are doar un rol stimulatie fapt este vorba de amortizarea integeal
bunului respectiv in primul an de fum@anare (in 12 luni de la data punerii in ftiooe),
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aplicAndu-se binefales prorata lunar Aceasi metodi este folosit pentru bunurile de
natud ecologi@ cum ar fi; materiale destinate a economisi energgau pentru a lupta
contra zgomotului, vehicule electrice sau alte selei ne poluante, imobile anti poluare,
etc. O categorie importanb constituiesi amortizirile amanate. In cazul unor rezultate
deficitare, pentru a reduce amploarea acestongphiiderea poate apela latiopea de a
nu Tnregistra amortizarea aferenta imobiilor (pentru care se fologe metoda
degresid). Astfel, acestea nu vor &ga in contabilitate, diminudndanimea deficitului.
Intreprinderea are in schimb obligade a le imputa asupra primului exétcipozitiv care
urmead. Aceasta constituie practic o rezede ,muniii” care va fi conservatatata timp
cat rezultatele améan deficitare. Pentru aprecierea caracterul exdrgi (deficitar sau
beneficiar) se are In vedere rezultatul contabitudipexist o condiie de indeplinit pentru
admiterea in practica acestui mecanismgi anume ca la sfé@itul exerctiului anterior
amortismentele practicaté fe cel puin egale cu amortismentele cumulate calculateidup
metoda linia.

Casi o0 concluzie, se observa cusurinta ci si procesul amortixrii se preteaz si
urmea cele 2 concep, juridico-contabili, legati e valoarea patrimoniala elementelor
din bilart, respectiv cea econonijccare pune accent pe formarea rezultatului, stabd
legitura intre avantajele almute de pe urma utilizii bunului si o cheltuiai
corespunitoare, cu amortizarea. Nu trebuie nediijaifluena fiscalititii, care §i pune
amprenta asupra libétii de miscare in sfera alegerii unui anumit tip dintre elatek care
compun procesul de amortizare (durata detayianetoda de amortizare). Tetu
reglementrile romanati sunt prea brutale, din acest punct de vedetéldacat, dorima
sau necesitatea orié@nt spre un alt tip de metadde amortizare este logitde ingidirile
fiscale sau birocratice (de ex. docum@ataecesdr pt. aprobarea amoriidi accelerate).
Normarea romaneasar trebui 8 primeasé sursele inspirative pe mai multe capitole, nu
doar pe fgii inguste, sau la nivel de prezentare de sitfinanciare sau conturi. In cazul de
fata, cu atat mai mult cu cat amortizarea este unael® mai importante surse de invgisti
si dezvoltare (p&hin 1984 socidtile britanice puteauasbeneficieze de deducere fistal
investtiilor in propotie de 100%), de care avegaanare nevoie in toate domeniile.
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POSIBILIT ATI DE DEZVOLTARE A AFACERILOR
IN TURISMUL RURAL

LAURA PETRU S

REZUMAT. Prezentul articol are scopul de a prezenta patilfildi de a dezvolta
afacerisi pentru ca exista atractii nenumarate in Romamiea putin sau aproape
deloc promovate si care, exploatate, ar putea ademiéuri considerabile statului.
Printre acestea, pesterile din Apuseni, Delta Dynacurile glaciare, vulcanii
noroiosi din zona Curburii despre care putina lwgtie... Turismul rural nu este
deci o alternativa la industria turistica, ci egtBorma de turism -la moda- pentru
cei care s-au saturat de otel si de termopan. Eqgesitru agroturism reprezinta o
creatie mai recenta, aparuta din nevoia de evadaseatii linistite, dincolo de
zidurile orasului sau de clocotul unor statiuniigtice, fie ele mai mult decat
consacrate. Ele pun in evidenta specificul unorezoarale (cadrul natural,
constructii, obiceiuri, activitati, traditii gastmomice etc.) variabile de la o0 zona la
alta. De fapt ele sunt spatii geografice extremgdereroase, mai mult sau mai
putin extinse, in care se imbina odihna cu recaggplimbarea, activitatile
practice, lectura, sau alte actiyit

In Romania, bazele institutionalizate ale agretutilui au fost puse prin Hotararea
Guvernului nr.438/1990, prin care s-a infiintat GsienZonei Montane din Romania, ale carei
atributii au fost preluate dupa 1993 de catre FdeRomana pentru dezvoltare Montana. In
cadrul acesteia functioneaza Asociatia NationalatrpeTurism Rural Ecologic si Cultural
(ANTREC) afiliata la EUROGITES (Federatia Europeapentru Turism Rural) care
coordoneaza intreaga activitate de promovare sottare a turismului rural.

Deceturismul rural?

Pentru ca multi copii nu stiu sigur daca vaca rei@iloarea mov, ca in celebra
reclama, sau daca pur si simplu cartofii nu sufestule pe camp gata prajiti.

Pentru ca exista atractii nenumarate in Romarmea jputin sau aproape deloc
promovate si care, exploatate, ar putea aduceweaodnsiderabile statului. Printre acestea,
pesterile din Apuseni, Delta Dunarii, lacurile géae, vulcanii noroiosi din zona Curburii
despre care putina lume stie... Varietatea reliefydtoportionalitatea distribuirii formelor
sale majore si complexitatea sa petrografica adoota de unicitate relevanta in teritoriu
prin prezenta unor elemente de mare atractie. t@dasensibila a vocatiei turistice a tarii
noastre este data de modul de a fi al locuitorfwumusetea fizica, intelepciunea nativa,
deschiderea sufleteasca, dorinta de comunicarergatatea si placerea de a primi in
ospetie sunt cateva din insusirile oamenilor deran impact imediat in spectrul psihic al
turistilor straini.”(Cocean, 1997).

Pentru ca cei care aleg turismul rural nu sunpaesd mai modesti material. Sunt
oameni care considera hotelul un mediu ostil ire ca@ simt izolati. Turismul rural nu este
deci o alternativa la industria turistica, ci estirma de turism -la moda- pentru cei care s-
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au saturat de otel si de termopan. Zonele pentatagsm reprezinta o creatie mai recenta,
aparuta din nevoia de evadare in spatii linistitacolo de zidurile orasului sau de clocotul
unor statiuni turistice, fie ele mai mult decat sacrate. Ele pun in evidenta specificul unor
zone rurale (cadrul natural, constructii, obiceiwactivitati, traditii gastronomice etc.)
variabile de la o zona la alta. Sunt spatii gedgeaéxtrem de generoase, mai mult sau mai
putin extinse, in care se imbina odihna cu recaeagplimbarea, activitatile practice,
lectura,... Pot aparea in teritoriu in mod unitar {gaCuloarul Rucar-Bran, Depresiunea
Dornelor, Valea Ariesului) sau dispersate sub forsaelor turistice (statiuni verzi),
precum: Poieni (judetul Cluj), Geoagiu Bai, Sac@Borj), Murighiol (Tulcea), Tismana
(Gorj), Botiza (Maramures), Bala (Mehedinti).

Pentru ca exista posibilitati de dezvoltare a exfigmr in turismul rural. Totul e sa
ai idei si un plan de afaceri.

Anul acesta a fost declarat de catre Organizatdibla a Turismului Anul
Ecoturismului. Astfel, Ministrul Turismului din Romé& sustine lansarea programelor de
invatamant pentru a-i pregati pe cei care doresdasa o afacere in acest domeniu,
infiintarea de scoli la Bran, pe care le si codfiteaza, introducerea pentru prima data de
brosuri de prezentare a turismului rural...

Finantarearurala

Dezvoltarea unei afaceri in plan turistic in satsdbmanesti motiveaza finantarea
rurala, si invers. Pe langa fondurile SAPARD, 150cane de dolari vor veni de la Banca
Mondiala, prin banci, companii de leasing si ingtitde microcreditare, de aici ajungand la
solicitanti. Sumele disponibile pentru imprumutwor fi destul de mari, accesul
solicitantilor se va face relativ usor si dobanzite fi foarte mici. Programul are scopul de
a incuraja interprinzatorii. Proiectele eligibilergru finantare vor fi numai proiectele care
au drept obiect activitati productive. Astfel s-putea demara un amplu proces de
modernizare a localitatilor rurale, fapt motivatnsbtivant pentru o investitie in domeniul
turistic la sat. In plus, Programul de FinantaredRuare si avantajul de a coincide, la
sfarsitul acestui an, cu inceperea derularii SAPARD

Pentru a lucra in turism, directorii au nevoiebdevet, iar amatorii vor fi inlaturati
de la conducerea afacerilor in turism.

Tipuri de brevete de turism:

- manager in activitatea de turism

- director de agentie de turism tour-operatoare
- director de agentie de turism detailista

- director de hotel

- director de restaurant

- cabanier.

Persoanele interesate de obtinerea unui breveetriden trebuie sa faca dovada ca
au urmat un curs de management in domeniu.

Se tinde spre profesionalism si organizare tatialia turismul rural. Tot mai multe
agentii prezinta in oferta lor aceasta forma desmurintr-o gama foarte larga, de la
posibilitati de cazare mai modeste si accesibilblipului larg la cele de lux. Totusi, in
acest domeniu nu s-a atins inca nici pe deparengatul maxim de dezvoltare a afacerilor.
Exista zone inca neexploatate la adevarata lor k@al@® nu trebuie enumerate deoarece
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acopera intreg teritoriul tarii noastre. Fiecargiuae are specificul ei. Se poate face turism
rural chiar in zonele despre care se spune ca ofeamimic deosebit. Integrarea turistilor

in mediul satesc, in activitatile zilnice specifickeparte de stresul citadin si de problemele
de serviciu, relaxarea in cadrul naturii, ar tremgimovate si ar avea success. Succes dat si
de preturile de cazare foarte scazute,dar si déulEd0% natural.

Cu alte cuvinte, si in zonele despre care s-anesma nu dispun de potential
turistic se poate face turism si se pot face afadgar aici este nevoie de activitati
planificate si organizate.

Gospodariile taranesti cu posibilitate de intrarecircuitul agroturistic national
sunt formate din:

-locuinte cu 3-6 camere;
-pensiune completa cu mancare traditionala romaaeas

Inscrise deja in circuitul agroturistic sunt 2 godarii. In curs de inscriere se afla
5, iar in perspectiva 25-30.

O societate comerciala in domeniul turistic / agede turism ar putea incheia
contracte de prestari servicii cu familii detinamale gospodarii in mediul rural. Astfel
membrii gospodariilor devin angajati ai firmei resfive, fiind gata sa-i primeasca pe
potentialii turisti in casele lor. Firma se obliga plateasca salarii membrilor familiilor, sa
se ingrijeasca de necesitatile acestora, necesiedi ar afecta in mod direct clientii, sa
trimita continuu turisti spre a fi cazati si sa toieze modul in care se administreaza
fondurile primite de gospodarie pentru tratare@ntlior. De cealalta parte, angajatii
primesc,pe langa salarii, fonduri pentru administaa gospodariei si pentru tratarea
turistilor. Salariile reprezinta un coeficient datnat de recomandarile si comentariile
facute de turisti. Acestia sunt rugati ca la plecsat completeze un formular cu privire la
aceste recomandari si comentarii si sa il lasedgusfirmei. Astfel sunt stimulati angajatii
sa se dedice total serviciilor superior calitativea fie direct interesati ca turistii sa aiba o
sedere excelenta.

Firma ar fi interesata de cautarea de fondurreiite (care exista si despre care
am mentionat mai sus) pentru modrnizarea localitebdernizarea drumului de acces, a
punctului sanitar, construirea de poduri, consofidaerenului, deschiderea unui magazin
universal si altele, in functie de necesitati sildealizare. Profitand de aceste fonduri si
lucrari de imbunatatire, ar avea de castigat igdacalitate. Firma va fi scutita astfel de
depunerea unor eventuale contestatii din partealdmidor cu privire la viitoarea sa
activitate tocmai datorita acestor lucrari de maderre a localitatii de care se va bucura
intreaga comunitate.

Climatul organizational exprima starea de spiritp@rsonalului, ce tinde sa
prevaleze intr-o anumita perioada, reflectare atatulturii organizationale, cat si a
evolutiilor recente ale organizatiei, in speciab@amice si manageriale.

Cum isi alege firma angajatii? Purtand mai intacdtii cu membrii familiilor ce
se arata entuziaste de proiect. Acestea trebuike stamilii stabile, sanatoase. Turistii
trebuie integrati imediat in cadrul lor, astfel ahge parcursul sederii sa se simta primiti
intr-un mediu ospitalier si familiar. Dupa cum anainmentionat, cei care aleg turismul
rural nu sunt neaparat mai modesti material. Santemi care considera hotelul un mediu
ostil in care se simt izolati. Tocmai de aceeanggune calitatea totala in randul serviciilor
oferite de firma, totul fiind bine conceput si ongeat. Turistii trebuie atrasi print-o
campanie de publicitate puternica atat inauntrat, st in afara tarii. E foarte importanta
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atragerea de turisti straini in tara, dar tot atimportanta e pastrarea turistilor romani.
Odata gasiti clientii, se poarta discutii cu eipgtesoptiunile si dorintele lor, se completeaza
un formular pentru ca apoi acestia sa fie prograsiaepartizati unei familii. La sosire,
turistii trebuie insotiti de un ghid, de la sedininei pana la gospodaria unde vor fi cazati.
Ei primesc eventual un pliant ce contine o prezentarsatului si a imprejurimilor, a
locurilor interesante de vazut si a gospodarieibliie de avut grija de turisti din momentul
in care acestia apeleaza la oferta firmei, iaraggfa nu se termine odata cu plecarea
acestora, pentru ca acesti turisti pot generalatiti pentru firma prin recomandarile lor.

Fiecare gospodarie trebuie sa dispuna de cel @itcamere si o baie, puse
exclusiv la dispozitia turistilor. S-ar recomandaresele sa fie luate impreuna cu membrii
famililor pentru o mai buna integrare in viataala. Curatenia trebuie facuta in fiecare zi
in camere, fara ca turisti sa fie deranjati. Istreei sunt integrati in toate activitatile
gospodaresti, bineinteles daca doresc. Se poatgeapstfel la stabilirea unor legaturi foarte
stranse intre familia-gazda si oaspeti, acestiaidima fiind initiati in tainele vietii la tara.

Angajatii trebuie sa constientizeze faptul ca amisia lor este de a face sederea
turistilor cat mai agreabila, punand calitatea séitor si satisfacerea clientilor mai presus
de orice.

Nu trebuie neglijata din partea firmei nici motiga angajatilor. Astfel, un
coeficient din salarul lor este determinat de imsjiee si de observatiile despre intregul
sejur, pe care turistii vor fi rugati sa le trimitascris la sediul firmei la plecare.

Totul trebuie facut in favoarea clientului, acestsia-i placa si sa revina oricand la
serviciile firmei. In plus, va fi chiar placut septru salariati faptul ca vin in contact cu
straini, cu oameni avand culturi diferite, de laecpot invata multe sau pe care ii pot initia
in traditia romaneasca. Ar trebui sa se creeze iptlariatul-gazda si clientul-oaspete
stranse legaturi de colaborare si prietenie tog@maicontactul direct dintre ei.

Elementele culturii organizationale trebuie struatel pe 3 niveluri:

1. al credintelor si convingerilor, intiparit in coirgia personalului de care acesta nu
este constient: cinstea, ospitalitatea, prietenia,...

2. al valorilor si atitudinilor, pentru care salariatrganizatiei opteaza si pe care le
etaleaza: amabilitatea, servicii totale aduse tlanprofesionalismul,...

3. al comportamentului individual si de grup in cadorbanizatiei, care poate fi
perceput prin observatii spontane si sistematmidaritatea, competitia constructive,...

Cultura organizationala se poate cosidera puterratanci cand salariatii
actioneaza in aceeasi directie (a atragerii cl@ntsi a oferirii de servicii superioare
calitativ), existand o omogenitate ridicata in ceegriveste asumarea realizarii de scopuri
si schimbari.

Firma trebuie sa se concentreze atat asupra attiit de realizat in sine
(primirea turistilor, cazare, masa, agrement) sipes mijloacelor utilizate (publicitate,
filiale ale firmei, experienta), cat si asupra detelor (profit, cresterea numarului de
clienti,...).

In raportul dintre organizatie si salariati, firmi@buie sa ia in considerare si
problemele personale cu care salariatii sunt cotditu Trebuie manifestata grija si
responsabilitate vizavi de asigurarea bunastarisi@ familiilor lor. Asadar, firma trebuie
sa se preocupe pe de o parte de viata profesiaralgajatului, dar si de cea de familie care
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asigura un climat optim in cadrul relatiilor cuetitii. Problemele familiale ar avea efecte
negative imediate si in plan profesional.

In plan managerial, ar fi recomandata apelareacpeadarga la un management
participativ, decizile manageriale fiind adoptate grup, caci angajatii vin cu sugestii,
propuneri izvorate din contactul direct cu clientul

Turism rural se poate face si inchiriind sau cumpé casa de vacanta.

La Bran si Moeciu, de exemplu, casele sunt mainiefti vacantele mai linistite.
Casele de vacanta de aici au primit calificativesdstele pentru: amplasament, suprafata si
confort, grad de intretinere a cladirii si rapar¢fpcalitate.

Siiata un alt avantaj al turismului rural in adeamona:

Castelul Bran este cunoscut in intreaga lume siagttat in fiecare an de sute de
mii de turisti. Pana de curand, majoritatea tudstveneau doar sa vada castelul si, dupa
ce-si cumparau un suvenir de pe tarabele din tastaia, se urcau in autocar sau in masina
si plecau mai departe. In ultimii ani, dezvoltataesmului rural a dus insa la inmultirea
numarului celor care vin de mai multe ori pe aBtan si la Moeciu (o localitate aflata in
imediata lui apropiere).

Zona este de un pitoresc aparte si merita sa ite@ed vacanta sau un week-end
aici. In comparatie cu Valea Prahovei, preturiledse si terenuri sunt mai mici. In plus,
lemnul de constructie este ieftin. Drumurile susfaltate, iar cararile de munte sunt pietruite.
Un alt avantaj ar fi faptul ca aici se gasesc noass produse alimentare naturale, de la cas
invelit in cetina, o specialitate locala, panadene proaspata de vita sau pasare.

In ultimii ani, pe Valea Bengaleasa, care stralumglitatea Moeciu si care se afla la
poalele Bucegilor, au aparut zeci de vile congrpiéntru inchiriat, tip pensiune cu multe
camere.

Asadar, turism rural se poate face oriunde. Esteiaedoar de timp, idei, oameni
dornici de munca si de afirmare si de putina buimaso

BIBLIOGRAFIE

1. Nicolescu, Ovidiu, Verboncu lon, “Management”, ed8. Economica, 1999, Bucuresti.
2. Revista “Capital”, Nr.23, 6 iunie 2062 Nr.24, 13 iunie 2002.
3. www.mtromania.ro

131



STUDIA UNIVERSITATIS BABES-BOLYAI, NEGOTIA, XLVII, 2, 2002

CEREREA TURISTICA A STATIUNII SATURN-MANGALIA
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ABSTRACT. The Touristic Demand of Saturn Resort — Mangaliaurism
represents one of the options of spending spaeefiimrest, recreation, treatment
and entertainment, and, as a specific aspect, iteictd of Constanta is the
exploiting of Romanian seashore for tourist and icegurposes.

The Romanian seacoast is the most important toaresd, where we find
almost the half of the hotel capacity of Romania amost 2/3 of the total
accommodation offered to the international tourism.

The Saturn spa, founded on the Romanian seashmsers the same
advantages and disadvantages as the others sumpasrsBecause of that, we
have considered the problems valid for all spas.

The problem of the Romanian seashore is represdmngethe seasonal
character of tourist activity, demonstrated by:

-low activity of season

-unequal dispersion of the demand for tourist sewiin time, which
involves a longer period of time to catch up fdame investment and long time
employment.

The solution, necessary and already applied byl thgism Ministry, is the
prolongation of the summer season with the monthsMay (first half),
September (second half), and October.

A few proposals to prolong the season:

-difference of tariffs;

-attraction of the populations from the area at ¢he of the week which
claims few investments needed for spending spae; ti

-organization of fairs, exhibitions, meetings ie #pa;

-the creation of medical facilities, well equippadd with well qualified
personnel,

Another factor is the use of the seacoast qualiiesexample the sapropilic
mud, highly mineralized, and the Mangalia springghwsulfur, chlorinate,
bicarbonate, soda, calyces and mezothermal-basest, ved the existence of
medical treatment base at Mangalia

Modul de constituire si patrimoniul

S.C. SATURN S.A. este o0 persoana juridica romandsicdesfasoara activitatea
in conformitate cu dispozitiile Legii 15/1990 pridimeorganizarea unitatilor economice de
stat si cu aplicarea corespunzatoare a prevedeglgir 31/1990.
Societatea s-a infiintat in baza HGR 1041/1990sexdiul in Mangalia, soseaua Constantei
nr.76, judetul Constanta. In anul 1993 se hotardsgunea cu alte daéu societati
comerciale. Astfel, conform hotararii din HGR 173938,
- S.C. SATURN S.A. — Mangalia
- S.C. CALLATIS S.A. — Mangalia
- S.C. GOSTUR S.A. — Mangalia
fuzioneaz formand S.C. SATURN S.A,, celelalte incetandu-sivitatea.
La momentul fuziunii, unicul actionar era statul,pitalul social fiind in valoare de
10.847.338 mii lei, impartit in actiuni normative valoare nominala de 5.000 lei fiecare, in
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intregime subscrise si varsate in momentul constigocietatii — conform statutului S.C.
SATURN S.A. — publicat Tn Monitorul Oficial al Romei. Durata de funnare este
nelimitata. Capitalul social, actual al S.C. SATUBM\. este de 81.141.950 mii lei, avand
urmatoarea structura:

- SIF TRANSILVANIA: 80.345.925 mii lei

- Actionari PPM - persoane fizice: 796.025 mii lei.

Acesta este impartit in actiuni nominale in valodee25.000 lei fiecare, putand fi marit sau
redus pe baza hotararii AGA, in conditiile si capectarea procedurii prevazute de lege.
Baza materiala a societatii cuprinde:

- 16 hoteluri de categoria Il — capacitate total847.locuri

- 3 sate de vacanta — capacitate totala: 1390 locuri

- 1 camping - capacitate totala: 3000 locuri

- 18 restaurante categoria Il - capacitate totalad3Blocuri

- 1 bungalow - capacitate totala: 28 locuri

- 1 gradina de vara

- 2 cofetarii

- 22 baruri de zi de categoria Il

- 6 bufete

- 1 braserie

- 2 chioscuri

Profilul activitatii

Conform statutului “scopul societatii este reakzn de servicii pe domeniul
turismului in conditii de eficienta economica”.

Obiectivul principal al societatii consta in pa®a de servicii turistice prin
unitatile de alimentatie publica si cazare.
Principala problema cu care se confrunta societatemnstituie caracterul sezonier al
activitatii turistice de pe litoral, caracterizgan:

- activitate redusa in extra sezon, majoritateiatilor de cazare fiind inchise si
conservate pana la deschiderea sezonului urmator;

- dispersarea inegala in timp a cererii de sdrtucistice, astfel in unele zone este
0 concentrare puternica de turisti in animite pet® ale anului precum si diminuarea
afluentei turistice in alte perioade.
Specificul sezonier al activitatii turistice de lteral are mari implicatii atat din punct de
vedere al organizarii, dar mai ales din punct dieve economic, astfel:

- durata de recuperare a investitiei este mareardee durata de functionare este
scurta, aproximativ patru luni pe an, iar chelileéehecesare reparatiilor sunt ridicate
datorita uzurii avansate ca efect a exploatarérieé si de scurta durata sau a factorilor
naturalii(mediul umed si sarat);

- personalul angajat — permanentizarea acestuiearitiari dificultati. Inca nu s-au
gasit solutii cu angajarea lor in extrasezon, hgesonalul administrativ, cat si managerii
de hotel, sefii de administratie publica sunt kefiti cu salariu tarifar de incadrare in toata
aceasta perioada, fara sa aduca nici un aport Btosocietatii;

- volumul mare de munca necesar lucrarilor de etpate la inceputul sezonului.
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Deci toate aceste cheltuieli pentru amortizareaestitilor si pentru realizarea
beneficiilor trebuie compensate in timpul sezonustival. Solutia consta in prelungirea
sezonului si gasirea unor solutii viabile si efiti

Modalitati de prelungire a sezonului turisticla S.C. Saturn SA
Prelungirea sezonului turistic ar duce la crestem@omica a societatii. Introducerea in
sezon a lunilor mai(prima jumatate), septembrie(@@adumatate) si octombrie ar determina
o crestere vizibila a incasarilor. Mai mult ca arid, in aceasta perioada este necesara o
segmnetare a pietei si indreptarea actiunilor ptamale catre acele colectivitati care nu
pot suporta soarele din lunile iulie si august @ioca le sunt necesari aerosoli marini.
Perioada lunilor mai, septembrie si octombrie &f#ala pentru aceasta categorie de turisti.
Pentru folosirea eficienta a spatiior de cazarerew®manda utilzarea la maximum a
anumitor statiuni, in special a celor care au spatalzite. In statiunea Saturn situatia este
putin mai dificila, de incalzire centrala beneficlinumai un hotel-Hora — care are baza de
tratament din toamna anului 2001. Incovenientulstd este dat de posibilitatile reduse de
petrecere a timpului liber ( restul stabilimentdiord inchise).
Principalii factori de care trebuie sa se tina seamanalizarea posibilitatilor de prelungire
a sezonului estival sunt:
- nivelul veniturilor, cu cat nivelul veniturilagste mai mare cu atat mai mult omul
se gandeste sa devina turist;
- gradul de civilizatie;
- timpul liber, cresterea timpul liber ofera pakibtea folosirii weekend-urilor in
scop recreativ.

Ceea ce poate oferi litoralul este mare, plaja, alaraerosoli.In perioada de
extrasezon nu putem vorbi de mare si plaja, daempuiorbi de valorificare in conditii
optime a namolului, apelor minerale, aerosoli maijtintr-un cuvant a posibilitatilor de
tratament balnear. Astfel prin masuri organizawricate de Ministerul Turismului, se
poate intari si dezvolta infrastructura, se pogterisgradul de atractivitate a obiectivelor
turistice, se pot diversifica serviciile. O poldiccomerciala ar fi diferentierea tarifelor,
aceasta nepresupunand un nivel al calitatii sélaiainai reduse ci doar lipsa conditiilor
naturale din timpul verii. Mai mult, aceasta lipgabuie compensata de imbunatatirea
confortului, a sejurului in general.

Ministerul Turismului in ultimul an promoveaza pala tarifelor diferentiate. La
inceput reactia a fost mai lenta dar in timp popalaa accepta mult mai usor acest gen de
oferte. Intrebarea care se pune este daca tapfeleticate actual sunt suficiente pentru
acoperirrea cheltuielilor curente.

Prelungirea sezonului turistic prin diferentiereatarifelor

Aceasta metoda a fost introdusa de Ministerul Twilsimsi pe litoralul romanesc,
din 2001 — rezultatele fiind multumitoare atat penturisti cat si din punct de vedere
economic. Se constata totusi ca numai o mica papigpulatiei accepta si utilizeaza aceste
oferte, oferta fiind mult mai mare decat cererea.

Obiectivul pietei turistice este echilibrarea ofete cererea, realizarea acestuia sau
mai bine zis pentru apropierea cererii de ofenta,cézul sezonului intermediar si al
extrasezonului, trebuie stabilite directiile si pootile de dezvoltare ale ofertei turistice,
infrastructura, prestarile de servicii si dimendrircererii prin planificarea veniturilor
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banesti ale populatiei si incasarile valutare cemasiza a fi realizate din activitatea de
turism. De asemenea, pentru echilibrarea oferteecerea se utilizeaza o politica de preturi
si de tarife elastica. Ofertantul de produs turisste interesat sa ofere cantitati tot mai mari
pentru a compensa tariful mai scazut. Comparatipiate de marfuri, rolul tarifelor este
mai mare, datorat, pe de o parte tendintei deenest competitivitatii pe piata turistica,iar
pe de alta parte, caracterului sezonier pronuhtattevitatii.

Se pot diferentia trei perioade relativ distinateciare cererea si oferta se afla in
raporturi diferite, astfel:
- extrasezon: 1 octombrie — 15 mai;
- sezon intermediar: 16 mai — 30 iunie;

21 august — 30 septembrie;

- sezon de varf: 1 iulie — 20 august.

Diferentierea tarifelor sa se faca pe perioadeseronul de varf — pretul sa fie
integral 100%, in sezon intermediar — 70%, in esdzan — 50%.

Atragerea cat mai multor turisti in extrasezon e incasari suplimentare,
permanentizaerea angajatilor, continuarea in etxmleaa infrastructurii etc. Pe litoral
datorita conditiilor neprielnice ale vremii, pe ¢gentratamentul balnear ar trebui sa se ofere
posibilitati multiple de petrecere a timpului libestfel sunt necesare sali de gimnastica,
spectacole, cluburi, piscine acoperite si incalztdi de cinematograf, etc.

Propuneri desporirea gradului de atractivitate a obiectivelor turistice

La S.C. Saturn S.A este un inceput timid de dezsoltaunei baze de tratament, fiind

necesare investitii si pentru realizarea de ohiecth scop recreativ. Tinand cont de

calitatile litoralului, de exemplu namolul saprapgbuternic mineralizat si izvoarele de la

Mangalia — izvoare cu ape sulfuroase, cloruratesarbonate, sodice, calcice si

mezotermale, si de existenta bazei de tratamelat Mangalia. Saturn S.A. ar putea incheia

un contract de colaborare cu Mangalia. In timp,uBatputandu-si dezvolta o baza de
tratament moderna. Printr-o promovare adecvaterriatcat si externa in cativa ani s-ar
reusi permanentizarea activitatii.

Se pot realiza:

- sejururi pentru persoanele cu sechele de accideafectiuni ale coloanei vertebrale;

- centre de infumusetare folosind tratamentele coatbipe baza de namoluri si produse
cosmetice;

- sejururi pentru tratamentul obezitatii;

- conditii care sa atraga populatia din zona la #&fdrsaptamanii. Litoralul ar avea
nevoie de cateva imbunatatiri, cum ar fi amenajanaamultor ansambluri de dotari,
grupate in perimetre restranse, care sa aiba mdie nfiunctii: odihna, odihna-
agrement, odihna-agrement-sport odihna- tratament

- targuri,expozitii,congrese in extrasezon.

La toate acestea trebuie sa se adauge multiplgljjaside petrecere a timpului liber.

Este foarte importanta diversificarea serviciilogestea trebuind sa satisfaca
cerintele turistilor.Gama serviciilor oferite sa fcat mai in masura sa cointereseze, prin
diversitatea si atractivitatea ei, sa permita stuista facila a unei oferte cu alta, la fel de
atractiva capabila sa stisfaca preferintele turstaonsumator. Pentru sporirea gamei
actiunilor recreative se pot construi piscine acibpgestaurante subacvatice, sali de
gimnastica, tenis de perete, jocuri distractivabali, centre pentru invatarea inotului.
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Pentru cresterea eficientei economice este impodanmaceste imbunatatiri sau
oricare altele, sa se realizeze la parametrii supdata de cei existenti.Accent deosebit
trebuie pus pe relatia dintre prestatorul de sirsgicclient. Din acest punct de vedere
calitatea serviciilor are mult de suferit din néfge la multe unitati cu activitate turistica
de pe litoralul romanesc. In acest sens trebuie lorasuri rapide si eficiente.
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REZUMAT. Aceasta analiza comparativa intre marile grupuriodganizai din
Europa si Asia va evidentia universalitatea unotode si tehnici de management,
precum si specificul cultural al diferitelor contepabordari, procese de management,
totodata asemanarile si deosebirile prin prismaiuhédocio-economic si politic, a
filosofiei manageriale, resurselor umane, etc.

Intr-un articol publicat in European Management JournalRhilippe Lasserre,
professor la INSEAD, realizeaza atat o clasificagrupurilor din Europa si Asia, cat si 0
comparatie intre ele prin prisma modului de orgar@zi a naturii controlului.

In general, rolul economic si social al corporatiimultinationale care grupeaza
intreprinderi care isi desfasoara activitatea iferite domenii, ca unitati componente de
baza, il reprezinta sporirea capabilitatilor acestoitati de a crea valoare. Pentru aceasta
exista insa mai multe cai pe care grupurile lezgtiiza in mod diferit, printre care pot fi
mentionate parghiile financiare, impunerea uneinaites discipline de management,
promovarea activitatilor creative etc.

O analiza comparativa a grupurilor economice dinoRarsi Asia are ca scop
identificarea unor diferente semnificative si fotemea unor recomandari pe care managerii
din Europa, spre exemplu le-ar putea folosi in t@&zware ei ar actiona in contextul din
Asia, sau ar colabora cu firmele din acest context.

Autorul articolului mentionat a identificat treiptiri de grupuri economice care
functioneaza in Europa si anume: grupul industhaldingul industrial, si conglomeratul
financiar.

Grupul industrial se caracterizeaza printr-un portofoliu de activitke afaceri,
care impart o serie de competente commune si i @a&sterea valorii nou create depinde
de modul in care managementul de la nivelul commiraconduce si exploateaza
interdependentele dintre unitatile componente. feceggupuri mai sunt denumite si
“grupuri de planificare strategica”, deoarece rezale unitatilor componente sunt
influentate de formularile strategice stabilite wkanagementul grupului. Intre grupurile
industriale din Europa pot fi mentionate British lBEum sau Glaxo in Anglia, Daimler
Benz sau Henkel in Germania, Philips in OlandaAirlLigide sau Michelin in Franta.

Holdingul industrial este o corporatie in care unitatile de afaceripomente sunt
organizate in subgrupe sau sectoare. In astfelrdpug, efectul de sinergie, in sensul
capabilitatiior de a crea valoare noua este maienlar nivelul subgrupului, rolul
managementului de la nivelul corporatiei reducaselua impunerea unei discipline in
implementarea unor sisteme de control, in alocegearselor umane si financiare. Aceste
grupuri mai sunt denumite de “control strategiatrucat in cadrul lor se utilizeaza sisteme
de reglementare a relatiilor dintre unitatile comgate si conducerea centrala. Exemple de
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astfel de grupuri sunt ICI in Anglia, BSN sau AlstirAlcatel in Franta, Siemens sau
BASF in Germania.

Conglomeratul financiar se compune dintr-o constelatie de unitati de afaeee
Nnu au neaparat o sursa comuna generatoare deisjmegi care sa asigure o crestere a
valorii nou create, realizarile grupului fiind deténate in special de parghiile financiare.
Stransa dependenta a unitatilor componente deatohfinanciar de la nivelul corporatiei
face ca acest tip de grup sa mai fie denumit sipigte control financiar”. Hanson Trust si
BTR din Regatul Unit al Marii Britanii sunt exemmemnificative pentru acest tip de grup
economic.

In Asia din zona Pacificului, unde in ultima peudeao serie de firme au devenit
competitori de temut, au fost identificate trei utip majore de grupuri economice:
conglomeratul intreprenorial, grupul japonez Kesvesi holdingul national.

Conglomeratul intreprenorial reprezinta tipul predominant de grup economic
din Asia de Sud-Est, din Coreea, Taiwan, si Hongdk® se caracterizeaza printr-o mare
diversitate de unitati bancare, comerciale, deugrate si de servicii. Principala sursa
pentru crearea de valoare consta in abilitateaepninizatorului in a utiliza parghiile
financiare, resursele umane, in a stabili relaticonlucra cu guvernul si cu partenerii de
afaceri si in a impune disciplina si loialitateadadrul unitatilor de afaceri componente.
Exemple de astfel de grupuri sunt marile grupuri@areea de Sud ca Samsung, Daewoo
sau Hiundai, grupurile chinezesti Liem Sioe Liong #aira International din Indonezia,
Formosa Plastics in Taiwan, LiKaShing in Hong Kong.

Keiretsu reprezinta o particularitate a corporatiilor dapdnia, fiind supergrupuri
fie integrate vertical cum sunt Honda, NEC, Toyota Bktsushita, fie conectate orizontal
ca Mitsubishi, Mitsui sau Sumitomo. Companiile camente sunt legate prin interese
commune, legaturile dintre acestea fiind realizate “Clubul presedintilor” in cadrul
caruia se schimba opinii referitoare la viitorupsbblemele majore ale grupului. Crearea de
valoare noua in cadrul Keiretsu depinde de algitgiresedintilor, care, pe cale informala
coordoneaza o serie de activitati cum sunt celeedeetare-dezvoltare, export, etc.

Holdingul national este de data mai recenta si reprezinta expredégpéndentei
in capitalizarea pietei interne. Unele dintre aeegtupuri sunt proprietatea guvernului ca
Petronas in Malaezia, altele sunt private ca SayuBliin Filipine.

Pe plan mondial corporatiile se incadreaza in p#truri de organizare structurala.
Primul tip de organizare se prezinta céederatie, intrucat se acorda centrului un rol mai
important, el caracterizandu-se prin centralizéweatiilor, prin planuri strategice elaborate
de sus in jos. Aceasta forma predomina in grupdusitrial din Europa si in holdingul
national din Asia.

In al doilea tip de organizare functiunile centralmt considerate, pe de o parte, ca
alocatoare de resurse si aparatoare ale identitatipe de alta parte, ca surse ale strategiei
de reinnoire. Unitatile componente se bucura deamgal autonomie strategica prin
posibilitatea de a negocia cu centrul obiectivétatsgice. Elaborarea planurilor de sus in
jos, negocierea strategiilor, autonomia operatmnatecanismele financiare si alocarea
resurselor umane de catre centru sunt caractérggicbaza ale acestui tip de cadru
organizatoric. El difera de tipul de federatie felansarea puterii intre centru si unitatile
operationale, din care cauza poarta denumireeodéederatie. Acest tip este caracteristic
holdingului imdustrial din Europa si holdinguluitiemal din Asia.
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Al treilea tip se caracterizeaza prin faptul catiédé dintre companii, unitatile de
afaceri si conducerea centrala se fundamenteaza gmie de intelegeri “contractuale”.
Acest tip se intalneste in conglomeratele intrepriate din Asia si in conglomeratele
financiare din Europa si este cunoscut sub denurdieanstelatie.

Un al patrulea tip de cadru organizational, dentidetrelatii” , se caracterizeaza
fie prin inexistenta centrului, fie prin “existent@ai multor centre”. Intr-un astfel de cadru
organizational, coordonarea este slaba, se orgmazmtalniri cu caracter informal, se
pune accent pe contracte pe termen lung. Reprézengentru acest tip de organizare a
grupurilor economice sunt grupurile Keiretsu dinpdaa. Controlul unitar al
componentelor grupului, care arata in ce masurfopeantele corespund asteptarilor, pote
fi facut prin cinci modalitati: control financiacontrol prin sistem, control prin strategie,
control personal si control ideologic.

In cadrul grupurilor in care predomir@ntrolul financiar, conducerea centrala
fixeaza anumite obiective bazate pe standarde dan dinanciar. Performantele sunt
evaluate in functie de aceste obiective financissepmpensele managerilor se bazeaza pe
astfel de realizari. Aceasta modalitate se regasestonglomeratele financiare din Europa.

Exercitareacontrolului prin sistem se bazeaza pe implementarea unor mecanisme
de control si planificare, cum sunt sesiunile denfiicare strategica sau tehnici bugetare.
Un astfel de control foloseste atat informatii fica@re, cat si nefinanciare (de strategie,
marketing). Acest tip de control predomina in hotgirile industriale si grupurile
industriale din Europa.

Controlul prin strategie se caracterizeaza prin aprecierea liniilor strategile
companiilor componente si gradul de integrare tmegul grup. Folosindu-se modalitati
specifice (intalniri cu caracter informal, confdénetc. ), el se practica in grupurile
industriale din Europa si in grupurile Keiretsu daponia.

Controlul personal este exercitat direct de catre presedintele guupasupra
managerilor companiilor componente si se intalnestenglomeratele intreprenoriale din Asia.

Controlul ideologic, folosit in grupurile de tip Keiretsu de tip vedl din Japonia,
se concentreaza pa internationalizarea valorilocatee managerii grupului. El se exercita
prin masuri de ordin financiar, relatii speciale pesedintele, care insa nu joaca un rol
foarte important din punct de vedere operativ.

Prin combinarea celor doua dimensiuni apare cauodrditre grupurile din Asia
si din Europa, prin faptul ca daca aceste grum@zipta asemanari prin prisma controlului,
ele se deosebesc prin prisma modului de organsidreers, astfel ca se poate afirma ca
aceste grupuri se situeaza in lumi diferite.

Grupurile Keiretsu sunt construite in jurul abiliar membrilor grupului de a
dezvolta relatii intre companii si chiar interperate. Grupurile europene, din contra, tind
spre o erganizare sistematica sau administratikgar@zatorii grupurilor vestice prefera “sa
construiasca” regularizarea vietii organizatiei.

Cu toate ca s-au obtinut o serie de rezultate ipesiin domeniul stiintei
comportamentului si in Europa, acestea sunt utdizaai mult in domeniul recompensarii
personalului si mai putin in conceperea unor stmi@rganizatorice sau chiar in domeniul
procesului decisional.

Aceasta conceptie a fost schimbata de catre spsticidin Asia, care isi concep
organizatiile lor ca adevarate entitati in caravimi sau grupurile obtin o serie de avantaje
din cooperarea dintre ei. Compania nu este vanudfara oamenilor care o compun, in cele
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mai multe cazuri ea este comparata cu o familiee Estmnificativ in acest sens raspunsul
presedintelui fondator al firmei Daewoo, care, ipgrand la o sesiune la Harvard Business
School, cu un grup de manageri executivi din SAUIn 1984, la intrebarea “Cum poate

coordona 40 de unitati subordonate fara a-i caa®’gla raspuns ca “legaturile spirituale”

au rezolvat problema coordonarii.

Aceasta nu inseamna ca firmele din Asia nu utiizeaistemele si metodele
clasice, dar relatiile interumane au prioritatepsialacestora. De cele mai multe ori oamenii
nu sunt recompensati pentru performanta lor masuiratrezultate, ci in termeni de
comportament, astfel incat organizatiile nu sumzit@ ca niste masini, ci ca un set de relatii
interumane intr-o viziune “biologica”.

Managerii din Europa sunt din ce in ce mai mult contati cu firmele din Asia,
fie ca parteneri, fie ca participanti la competitigr-un articol publicat in 1990 iHarvard
Business RevievGharles Ferguson propunea crearea de KeiretsuShtfe si companiile
din Europa in domeniul industriei computerelor. As& propunere reflecta o viziune
tehnicista asupra organizatiei, conform careia &dacnasina functioneaza in Japonia, de ce
nu am importa aceasta masina?”. Dar in loc sa rfy@ite aceasta masina”, managerii
occidentali ar trebui sa caute sa inteleaga rigatiterumane in companiile japoneze, sa
decodifice si nu sa imite organizatiile asiatice.

Aceasta decodificare a modului de organizare sitfanare a grupurilor din Asia
reclama trei atitudini: a scapa de prejudecati,aeefefortul necesar pentru a studia
contextual cultural si social al companiilor siganeral al societatilor asiatice si a rezista la
tentatia unui transfer usor de cunostinte si ptagtanageriale.

Adesea managerii occidentali, referindu-se la déecazuri din companiile
asiatice dau explicatii bazate pe o explicatie §stgy tehnicista, legata de defetism sau
protectionism, argumentand ca in intreprinderilgoj@eze se exploateaza forta de munca,
japonezii dau dovada de nationalism, ca isi saerifjeneratiile etc. Or, a scapa de
prejudecati inseamna sa incerci sa intelegi funefitatea structurii sociale ca un prim pas
in analiza organizatiei, apoi sa se incerce deseifr cauzalitatii ca al doilea pas.

Studiul contextului social-cultural devine indispabil daca se accepta ideea ca
organizatiile, in general, companiile, in speciapbrezinta parte din mostenirea culturala si
istorica, iar in cazul societatilor asiatice acaasdte foarte bogata si complexa. Managerii
care nu fac sufficient effort pentru a se informsuma mediului respective vor fi
condamnati sa mearga din surpriza in surpriza, daan deziluzie in deziluzie.

Multi manageri cad in capcana de a adopta in mad asa-zisa “modalitate
asiatica” de a proceda, de a actiona. Astfel, anin '80 0 banca europeana a infiintat un
oficiu regional in Singapore, ca prima unitate igiune. Noul manager regional, o
persoana foarte entuziasta, a decis sa lucrezil isgtic, ceea ce |-a condus ca doi ani
mai tarziu sa inregistreze pierderi de milioaneldiari. Un astfel de caz ar putea sa faca pe
multi sa renunte la patrunderea pe piata asiateaa nu s-ar fi constatat ca eroarea
provenea din faptul ca se dorea o prea rapida sarastransferare a unor practici
manageriale insufficient de bine intelese.

Managementul european, ca un management al datéirditebuie sa prezinte in
principal urmatoarele caracteristici:

- intelegerea si interpretarea diversitatii si ctenjatii sociale, culturale si
politice ale mediului afacerilor din Europa,;
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- stabilirea unor misiuni si a unor strategii idad firmelor care sa depaseasca
granitele unei tari;

- structurarea firmei tranaeuropene pe baza destieatii in unitati de afaceri,
coordonarea orizontala, stabilirea unor relatii denca mai mult de natura informala
(intalniri, conferinte etc) si crearea unor echiee specialisti care sa conduca activitatile
intreprenoriale si innovative;

- crearea unei identitati a organizatiilor bazagevplori economice si sociale prin
promovarea comunicatiilor, schimburilor si invatéransculturale; -acceptarea realitatii ca
exista variate grupe de interese in cadrul si iaraafintreprinderii, ca recunoasterea
legitimitatii managementului se realizeaza atumacictobiectivele firmei transeuropene sunt
attractive pentru interesele locale si nationale;

- mobilitatea internationala a resurselor umaniglaacat tot mai multi specialisti si
manageri sa-si realizeze o cariera europeana plateita o pregatire flexibila inter-culturala.

Pentru a conduce in conditiile diversitatii cultieraeconomice, politice, sociale ce
caracterizeaza Europa este necesara promovarearaiope toate planurile. Or, este
recunoscut faptul ca in Europa a fost creat celmaie numar de “joint ventures” si aliante
strategice care depasesc granitele unei tari. Coimgere sunt in proprietatea a doua sau
mai multe tari sunt bine cunoscute in Europa, isttestea pot fi mentionate Shell sau
Unilever care sunt anglo-olandeze, SAS controlaagdvernele Norvegiei, Suediei si
Danemarcei. O alta concretizare a colaborarii itéarde europene este reprezentata de
Programul Erasmus din domeniul invatamantului sopeicare permite studentilor din
diferite tari ale Uniunii Europene sa studiezelta &ari europene.

Grupuri economice din Europasi Asia

C
\deologic Keiretst GRUPURI
ASIATICE
O Personal .
Conglomerate Keiretst
intreprenorial
N ; i
Prin ) Grup industrie
ratedi Holding
strategie ; )
9 nationa Holding
T industrial
R Prin (_:ongk_)merate GRUPURI
sistem financiare | | EUROPENE
Relatii Constelatie Confederatie
Federatie

143



RODICA GANEA

Succesul economic inregistrat in tarile Asiei stodzaza, pe de o parte, politicilor
de dezvoltare adoptate la nivel national, iar palteparte, sistemelor manageriale aplicate
la nivelul organizatiilor, care au condus la o rbana utilizare a resurselor materiale,
financiare, dar mai ales umane de care dispuneasteamrganizatii. Caracteristicile
commune contextului Asiei, care explica modul dsfasurare a afacerilor in aceasta zona
sunt: paternalismul, personalismul si colectivismul

Paternalismul se regaseste in Confucionism, care este mai putaligie si mai
mult un set de reguli de baza de comportamentqgania se asigura ordinea in societate, in
care locul central este detinut de notiunea deli@nea unitate centrala a societatii. In acest
sens, exista perceptia ca daca fiecare familieusgcanduce si functioneaza bine, atunci
intraga societate se va caracteriza prin stalglisatcivilizatie. Forta morala a sistemului
este strans legata de obligatia liderului de asan® responsabilitatea pentru bunastarea
celor pe care ii are in grija, care, la randuMor manifesta loialitate fata de acesta.

Personalismul se bazeaza pe suportul relatiilor specifice parecsa se asigure
increderea in afaceri. Pentru a intelege neceaitprsonalismului si modul de a face
afaceri pe baza acestuia este necesar sa amirtémadivele din tarile de Vest in care
exista un ansamblu de institutii care protejeazaluhde desfasurare al afacerilor. Spre
deosebire de acestea, in majoritatea tarilor difa Agacerile se bazeaza mai mult pe
increderea personala, pe utilizarea retelei detleigeare situeaza oamenii intr-un system
de obligatii. Abilitatea unei personae de a facacafi este strans legata de marimea si
puterea retelei de relatii de care dispune persoasective. Aceasta retea reprezinta un
adevarat capital care se constituie cu multa giijaste bine protejat, ceea ce necesita Si
mult timp consumat de respective persoana.

In general, societatile asiatice swatectivistein aceasta societate individul tine
seama de obligatiile fata de colectivitatea dinectce parte. Organizatiile din cadrul
societatilor colectiviste, pun mai putina baza mefgrmantele individuale, cu exceptia
sistemului bazat pe plata pe bucata, atentia ctorasetu-se pe performantele de grup. Un
aspect negativ, in care accentual se pune pe &rdnsta in faptul ca salariatii trebuie sa
manifeste loialitate mai mare familiei decat orgatiei. Dar nu intotdeauna organizatia se
identifica cu familia, mai ales in cadrul intreparilor multi nationale, ceea ce poate sa
conduca la unele dereglari in afaceri.
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1. Aliante strategice si globalizarea afacerilor

Etapa de dezvoltare pe care economia mondiala oungg in prezent se
caracterizeaza printr-o puternica internationadizirconcentrare a activitatilor.

Decizia unei organizatii de a patrunde pe o petterna trebuie precedata de
analiza urmatorelor aspecte:

. Marimea efortului necesar;

. Gradul de risc generat de intrarea pe piata reispect

. Posibilitatea exercitarii unui control direct asaimvestitiei facute;
. Profitul ce se poate obtine;

In functie de valoarea parametrilor ce caracteraesceste aspecte s-au identificat
urmatoarele strategii de internationalizare:

. Export indirect;

. Export direct;

. Licentiere;

. Crearea unor societati mixte;
. Investitii directe.

La aceste strategii devenite clasice, incepinahiu 90 ai secolului trecut s-a consacrat
0 noua strategie de internationalizare si analinata strategica international@ASlI).

Aliantele strategice intenationale reprezinta wanmment de afaceri intre doua
sau mai multe organizatii multi sau transnationakse au obiective comune si care se
inteleg sa coopereze in avantajul reciproc (Somé&sadviarketing global, 2001, p.114). O
conditie esentiala pentru incheierea unei ASI estapatibilitatea dintre resursele si fortele
organizatiilor implicate.

Principalele obiective urmarite prin crearea uakante strategice sunt:

. Patrunderea pe noi piete fara riscurile generatatdenationalizarea prin
export direct sau prin intermediari locali

Ex: alianta dintre Motorola si Toshiba pentru praaeea cipurilor electronice in
vederea castigarii unei cat mai mari parti dingjaponeza.

. Pastrarea competitivitatii globale prin asocierea activitatea de
cercetare-dezvoltare a mai multor organizatii, ceeaconduce la reducerea costurilor si
riscurilor individuale, considerate foarte ridicategprezent.

. Realizarea unor economii de scara datorate crigsteductiei.

. Lansarea unui contraatac impotriva concurentilor
Ex: alianta dintre IBM si SIEMENS pentru contracasarenor producatori precum
Compaq, Toshiba, Hewlett-Packad.

. Invatarea de la parteneri a aspectelor ce coresfituncte tari.
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. Valorificarea in comun a experientei, a know-howtsii a tehnologiei de
care dispune fiecare organizatie.

Se considera ca factorii care genereaza succesubliemte strategice sunt: scopul
urmarit, strategia utilizata, pozitia egala a oigatiilor partenere in adoptarea deciziilor,
respectarea valorilor culturale si organizareasmwazatoare a activitatii de conducere.

Clasificarea aliantelor strategice:

1. In functie de scopul urmarit:

. ASI constituite in scopul dezvoltarii productiese urmareste cresterea
eficientei productiei sau valorificarea avantajedetinute de fiecare societate. De exemplu
alianta dintre GENERAL MOTORS si TOYOTA in vederea guoerii automobilelor de
mic litraj.

. ASI constituite in scopul dezvoltarii distributiese foloseste experienta
in distributie a uneia dintre organizatii. De exdmglianta dintre HITACHI si FIATALLIS
in distribuirea de excavatoare

. ASI constituite in scopul dezvoltarii tehnologietare permite reducerea
costurilor si riscurilor din activitatea de ceraetalezvoltare.

2. In functie de domeniile acoperite:

. ASI orizontale la care participa parteneri din aceeasi indeistri

. ASI verticale da care participa parteneri din faze diferite atéivétatii
unei industrii comune.

. ASI in diagonala la care participa parteneri din industrii diferi

3. In functie de marimea domeniului acoperit prin r@iéa

. ASI totale— partenerii isi unesc eforturile in multiple staale activitatii
desfasurate: cercetare-dezvoltare, marketing sildise, productie, financiare.

. ASI functionale partenerii acopera un singur domeniu al afacerilo

Intre aliantele strategice si societatile mixte steategii de penetrare a pietelor
externe, exista o serie de deosebiri, precum:

. Puterea economica a societatilor care constituéantale strategice este
aproximativ aceeasi, in timp ce societatile mix¢éeconstituie si intre parteneri aflati pe
diferite stadii de dezvoltare.

. Participarea partenerilor la formarea capitalubgia al aliantelor strategice
este apropiata, la societatile mixte putand egistalaje din acest punct de vedere.
. In cadrul aliantelor strategice sunt valorificatenastiintele partenerilor,

ceea ce nu se intampla de regula la societatiléemix

Crearea unei aliante strategice presupune pe laatpaificarea avantajelor si
asumarea unor riscuri precuaparitia unei dependente intre firmele implicaite sensul ca
daca o firma are probleme acestea se vor rasfrahgesupra celorlalte (de ex cazul
Daimler-Chrysler), posibilitatea aparitiei unor disfunctionalitati dettate diferentelor
culturale si de organizare dintre firme.

2. Alianta strategica Renault-Nissan

Globalizarea afacerilor a condus la strangereatiiletade colaborare intre
companii si formarea unor concerne din ce in ce mari. Renault a facut o prima
incercare in acest sens cu mai bine de zece amnia, incercand sa incheie o alianta cu
Volvo. Toata lumea a crezut atunci ca nimic nu pcate in calea celor doua marci
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europene destul de bine cotate si care incepusgsasd colaboreze in plan tehnologic.
Totusi, aceasta alianta nu a rezistat divergentidanterese. Ruperea acestei aliante a fost
urmata de pierderea firmei cehe Skoda in favoaredw.

O problema mult mai grava cu care s-a confruntataldk a fost criza inceputa in
1996 cand a inregistrat pierderi de 1.7 miliardefidmci, datorata in special scaderii
vanzarilor si costurilor foarte mari de productie.

Louis Schweitzer, presedintele grupului Renault tafad atunci crearea unui
program de reducere a costurilor, in vederea retéingrupului. Pentru realizarea si
implementarea acestui program Schweitzer apelemz@allos Ghosn, un specialist in
reducerea costurilor, care a reusit sa redresempaida Michelin pe piata nord americana.

In martie 1997, Ghosn prezinta un plan de econdmi?0 de miliarde de franci
pentru urmatorii 3 ani, care viza reducerea sujpaaitatilor, specializarea la locul de
munca, reducerea numarului de furnizori si inclegiannor contracte de parteneriat cu cei
ramasi. La sfarsitul lui 1997 jumatate din planul®hosn este realizat. La aceste realizari
se adauga si cele de pe terenul competitivitagindrilt proiectand si lansand un nou model
de automobil, inexistent pe piata pana in acel nmirlRenault Megane Scenic), care ii va
asigura mai multi ani exclusivitatea in acel segimen

Firma cu romb este in plina expansiune, realizantPB8 un profit de 1.5 miliarde
USD. Competitiva, dinamica si creativa ea s-a impeipiata europeana a automobilelor si
in mod natural aspira spre un destin mondial, e ea ranile trecutului nu au fost uitate.
Ramanea doar gasirea proiectului favorabil.

In tarile Americii de Sud constructorul francez paudeja un loc fruntas, iar
Rusia, Mexicul si Africa de Sud figurau in planubrent de investitii. Privirile
conducatorilor francezi s-au orientat in acested@dncatre producatorii orientali de
automobile. OperatiuneaPACIFIC” lansata in februarie 1998 viza detectarea unor
potentiali parteneri in Coreea de Sud sau Japonia.

In aceasta perioada constructorul nipon Nissaat pft marginea prapastiei cauta
un partener, dar nimeni nu parea a fi interesatng@Zotimentarea excesiva a firmei,
neutilizarea integrala a capacitatilor de produycteaderea cotei de piata, pierderea
renumelui, nivelul datoriilor estimat intre 23 € de miliarde de euro si un rezultat negativ
in 6 exercitii financiare din 7 erau motive sigitte pentru indepartarea oricarui posibil
investitor; planurile de restructurare anuntateng®ni nu aveau nici un efect, iar Nissan
incepea sa semene cu 0 gaura neagra a carei padegeireversibila. Rand pe rand Ford si
Daimler-Chrysler au renuntat la incheierea unairdé cu producatoul japonez.

In iulie 1998 Louis Schweitzer era pregatit sa ategpovocarea si a inceput
discutile cu Yoshikazu Hanawa, presedintele Nissaferitoare la o posibila alianta,
Renault-Nissan, iar in data de 23 decembie 1998l@ieau semnat o scrisoare de intentie
valabila pana in martie 1999. Aceasta prevedeaaudlit financiar-contabil si o oferta de
fuziune din partea gupului francez. Pe data de 48ien1999 Louis Schweitzer propune un
poiect final consiliului de administratie al grupyl care desi constient de faptul ca
operatiunea implica un mare risc, accepta cu untatende voturi aceasta ,casatorie” care
reprezenta o ocazie unica ce nu trebuia ratatdelAsbntra sumei de 5 miliarde de USD,
Renault preia 36.8% din actiunile Nissan si 22.5@6adtiunile Nissan-Diesel.

In urma acestei operatiuni toata lumea se intrebea dRenault dispunea de
suficiente resurse financiare pentru a-l redresag@ele constructor nipon.
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Schweitzer a stabilit inca de la inceput zoneladt®ine pentru fiecare firma din noul
grup, precum si segmentele de piata ce vor fi aitepéstfel Nissartrebuia sa deserveasca
Asia, Oceania, SUA, America Centrala si Orientuflddiu cu utilitare usoare,automobile
pentru petrecerea timpului liber si 4x4, iar RENAUUrma sa se ocupe de Europa si America
Latina prin vanzarea automobilelor din clasa contpzsi medie.

In ceea ce priveste manopera, grupul francez est@mit pentrucapacitatea lui
inovativa si pentru reducerea costurilon timp ce japonezii exceleaza tehnologie si
eficacitate industiala.

Detinerea de catre un investitor strain a 40% djpitalul unui simbol nipon avea
efectul unei bombe. Singurul avantaj al francezitoaceasta situatie era renumele castigat
in Formula 1.

Pentru a evita soarta pe care a avut-o Bernd R$sigter, care nu a reusit sa
rentablizeze Rover si a fost demis din functia sgdinte al BMW, Schweitzer a actionat inca
de la inceput cu mare delicatete. El a calificaindeca a 40% din capitalul Nissan ca pe o
alianta si a oferit firmei nipone posibilitatea deachizitiona parti din capitalul Renault in
schimbul posibilitatii francezilor de a urca paaa&#.4% prin subscriptia actiunilor blocate.

Pentu operatiunile umatoare Louis Schweitzer sies ssul din maneca: Calos
Ghosn, ajuns intre timp vicepresedinte al grupditancez, a fost numit in iune 1999
Presedinte Director General la Nissan. Artizanuheizde la Boulogne-Billancourt in ceea
ce pivesteproductivitatea si competitivitateaomnul ,cost killer’are misiunea de ,a ataca
costurile prea ridicate” (Le Magazine Accor p.17).

Incepand din octombrie 1999, Ghosn contureazatrslebiective ale planului de
renastere pentru NISSAN si anume:

- revenirea la profit pentru a ajunge la o marjarafionala de 4.5% pe an;

- achitarea a jumatate din datorii;

- investirea a 3.7%-5% din cifra de afaceri.

Un ,detaliu” placut al acestui plan pentru japonazfost angajamentul lui Ghosn de a
demisiona daca unul din cele trei obiective nuiaifs pana la sfarsitul lui 2003.

O alta sarcina dificila pe care Ghosn si-o asuraaeducerea costurilor cu pana la
20% in 3 ani, deoarece aceasta masura presupwmarantare directa cu sacrkeiretsu
(o suita de conglomerate formate din bancheri,ifornsi prestatori de servicii) care se afla
la baza sistemului japonez. Acest sistem era imparg la extrem in cazul lui Nissan,
protejandu-i pe cei ce livrau la preturi foarte infara a tine cont de regulile pietei.

In mod natural, prima masura ce trebuia adoptaantatuarea acestor relatii fara
nici un fundament economic si selectarea furniaortapabili sa ofere cele mai bune
produse din punct de vedere al calitatii si la celai mici preturi. Astfel numarul
furnizorilor s-a redus in 2002 la 600 din 1200 eatiu la data incheieii aliantei, multi dintre
ei reducandu-si preturile cu 10%-30%, pentru a estime pe piata.

Un alt obstacol intern mult mai periculos si maimplex decat aprovizionarea si
practicile abuzive, pe care Ghosn a reusit sasltifiee inca de la inceput, era problema
culturala: respectul ierarhiei, idei care nu putesgula sau chiar nu se exprimau, un
sentiment de frica care ingreuna adoptarea dewizilPe scurt firma era sufocata de
birocratie si mai mult in acest mediu luarea ititi@i era considerata insolenta.

Prima masura radicala a fost cea asupra angdjgiuternic marcat de viata
spirituala, foarte pregnanta in Japonia si a vimahiderea a 5 uzine din arhipelag si
concedierea a 21.000 de angajati ai uzinelor NIS8iNntreaga lume.
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Al doilea set de masuri a vizat modul de functienal firmei. A fost introdus un
sistem electronic de comunicatii pentru facilitasglptarii rapide a masurilor. Acolo unde
salariul era stabilit in functie de varsta si veehis-a introdus criteriydotential si realizari
S-a acordat o importanta majora benchmarking-ulyremovarii tinerilor designeri in
domeniile unde aceste aspecte erau neglijate inafea tehnicii. Managerii care se
preocupau de respectul ierarhic au fost inlocuitalte cadre eficiente. In sfarsit acolo unde
rolurile si activitatile erau incatusate int-o menai rigida au fost implementate cercuri de
calitate si discutii.

Se pune intrebarea cum au putut japonezii, cutiogentru respectul lor fata de
onoare si traditii sa acepte aceste schimbari @efiit partea unui strain. Ghosn a facut din
cadrele japoneze, motoarele acestei tansformatgrdred ca are nevoie doar de cativa
specialisti francezi care sa ocupe pozitile cheie structura Nissan-ului. Adevaratul
succes al lui Ghosn consta in faptul ca a reusiastige simpatia tinerilor manageri locali,
prin crearea unui sistem de cointeresare cu rdéeu#t@rioase in perspectiva, in vederea
promovarii si formarii unei cariere. Se nastea aangeneratie de cadre tinere si dinamice,
increzatoare in viitorul firmei lor si acest luatadea NISSAN-ului o identitate noua.

Semnele pozitive nu s-au lasat asteptate, depasiiedmai optimiste previziuni
ale francezilor si maturand scepticismul afacdoistiaponezi referitor la debarcarea
s=;fombului francez” in arhipelag in primavara lui9® Paralel, parteneriatul industrial cu
Renault a inceput sa dea rezultate. Schimburilsutbansamble, colaborarile comerciale si
de cercetare, achizitile comune sunt doar catetiara care produceau incetul cu incetul
efecte benefice.

Rezultate obtinute:

explozia rezultatelor diminuarea datoriilor(mld.yeni)
nete(mil.yeni)
230000 953
200 804
2000 750
2001
2002

-684 331

199 200
Sursa: Raport anual Nissan Sursa: La Tibune, nr.3, 2002

Carlos Ghosn a reusit sa faca in 18 luni din Nissaraliat solid si o societate
rentabila. In mod logic japonezii considera ca sitsora reechilibrari puterilor. Pima etapa
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a constat in preluarea a 15% din capitalul Rerdailtatre Nissan, la data de 30 octombie
2000. A doua etapa, aflata in plina desfasurarsteoim diminuarea paticiparii statului la
capitalul Renault, de la 44.2% la 25%. Pe dedtde, participarea lui Nissan la capitalul
Renault, a fost contrabalansata, conform planauitiat de catre Schweitzer, de subscrierea
actiunilor blocate, in valoare de 2 miliarde decguota francezilor crescand in acest fel la
44.4% din capitalul Nissan. In acest fel Renaudt pastrat puterea in cadrul aliantei.

distributia capitalurilor la Renault

15%

investitori
privati

25%

Sursa: Le Magazine Accor, nr 39/2001

distributia capitalurilor la Nissan

44%

56%

Sursa: Le Magazine Accor, nr 39/2001
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In prezent dezvoltarea lui NISSAN este fara presgedéuand-o inaintea lui
RENAULT in ceea ce priveste cifra de afaceri, biefilef si capitalizarea. Dar nu putem uita
miliardele investite de francezi in Japonia peatmidica constructorul nipon si riscul enorm pe
care si l-a asumat in momentul in care pe nimemhatinteresa soarta acestei firme.

La Paris nu prea se vobeste despre un echilibrapéaturilor, in sensul vehiculat
de Yoshikazu Hanawa, ci despre un echilibru pe plamagerial. Cele doua gupuri au
anuntat crearea unei societati tansnationale deageanment in Olanda, tara ce ofera
numeroase facilitati acestor tipuri de societatnecciale. Numita Renault- Nissan BV si
condusa de Louis Schweitzer in calitate de presed@arlos Ghosn-vicepresedinte si sase
membrii alesi in mod egal de catre cele doua firmeesta firma de management
performant se va ocupa de :

. Planificarea pe termen lung a elementelor comun@uatomobilelor
. Definirea principiilor de politica economica si finciara

. Validarea planurilor de productie

. Supervizarea societatilor comune.

Carlos Ghosn si-a indeplinit misiunea incredintatd reusitele inregistrate rand
pe rand la cele doua firme ale gupului.

In cadrul aliantei strategice Renault-Nissan, puigemtifica motivatiile crearii si
actiunile ce au urmat, respectiv:

. Impartirea pietei si extinderea cotei din piatabgla

. Valorificarea competentelor in know-how ale partdoe

. Cresterea eficacitatii industriale si a performbmntenanageriale
. Mixajul culturilor organizationale
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SISTEME DE PLATI BAZATE PE PORTOFEL SI BANI ELECTRONICI

DORIS-RALUCA CADAR, CAROL-CSABA GRENDEL

ABSTRACT. Nowadays costumers buying on-line can use manynalige
electronic payment schemes. The classic way whétfuires consumers send
their credit card number to the merchant is yetigie/est and the most expensive
option. Therefore it is more and more rejected aet innovative payment
instruments are beeing developed.

Electronic money (e-cash) seem to be the futurefs gayment method
because of its quickness, cheapeness and conwepimperties. Such payment tools
are already available for the e-cosumers (e.g.daighh and CyberCash). Additional
payment systems, based on electronic wallets, atmvgumers download electronic
money from e-banks and save it directly into theivallet or on their hard disks. One
example is the CAFE system developed by the Eurofeanmunity which today is
fully functional. CAFE is continued by the OPER/ojerct.

Since 66 % of global payments are still runinghia tlassic cash method, a
boom in the e-payments field is there to arise.

Activitatile comerciale implig tranzadi a caror realizare améne incett pari in
momentul in care vaawrul Tncaseax contravaloarea produselgi serviciilor livrate
cumpiratorului. Lungimea intervalului de timp in care plat®e va derula varigz
propotional cu primitivitatea sistemului de achitare, tfape sporgte si gradul de
incertitudine. Tehnologiile informeei si ale comunicgilor deschid calea implemeinti
unui sistem eficace n léwra cu tranzatile de valoare redds avand chiar capacitatea de
a oferi o rezolvare aproape instantanee. Internetmceput in primul rand pentru a facilita
transmiterea libéra informaiilor, e mediul electronic de comunita inzestrat cu cea mai
mare rai de dezvoltargi de pitrundere in locuite, fiind astfel luat Tn calcul pentru a se
realiza un sistem de i electronice pentru com@t cu ananuntul, acesta putandu-se
desfisura mai facil, cu multiple avantaje, intAmpinansiisi anumite dificuliti datorate in
principal caracteruluia deschis ce necesiluarea unor suri de securitate mai speciale
capabile & protejeze tranzaide, concomitent cu Fstrarea beneficiilor aduse de sistem.
Actualmente, cliefii ce achiziioneaz on-line prin Internet au la dispeiE mai multe
forme de plat. Una dintre & presupune transmiterea namului cartii de credit
vanztorului, ce dispune de un sistem de operare &ti de credit, fie prin e-mail, fie
telefonic sau prin fax, cumipitorul supunandu-se astfel unor cheltuieli supliraemti
unor riscuri legate de lipsa securiz corespunitoare asupra accesului la inforga
transmise. Prin structura descéhiferiti de Internet, o astfel de modalitate e respibes
ambele prti ale tranzagei care altfel ar riscaadie fraudate.

Impactul pozitiv in ceea ce priste caracterul comercial al internetului preseaz
apartia unui sistem electronic deagl flexibil, rapid si global ca nsgi mediul deservit.
Progresele in domeniul tehnologiilor comuntieale devansedz pe cele Tnglobate n
retelele de plti proprietare, prin inou# ale ciror autori sunt adesea firmele de softwgre
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nu kincile. In aceagtcompetiie, akturi de firme consacrate in domenidttdor de credit
(Visa, MastrerCard) s-au nrolgit numeroase firme mici cu caracter antreprenotdate
fiind animate de obiectivul aeimerii unui sistem sigur de gl prin Internet. Rezultatul: Tn
prezent exist 4 abordri distincte in legturda cu oliinerea unui sistem sigur deaplce
folosesc diferite forme de criptare pentru asigesaronfidefialitatii elementelor sensibile
ale mesajului:

se intreprind atuni susinute pentru dezvoltarea de noi forme digitale csie
permit transferul banilor electronici in sigutan

se folosgte un furnizor de servicii de il care intermediedizmesajele utilizand
proceduri de clearing puternic securizate;

sunt concentrate eforturi pentru stabilirea de dwetde criptare carea ermié
transmiterea pe Internet a inforiilar despre cartea de credit pe care comercialatul
accesearzprin rgeaua proprietarsau Visa ori MasterCard, incheind tranizgc

folosirea unei cartele inteligente; un exempluidFifst Virtual ce e deschisdeja
cometului electronic, alte planuri fiind doar in fazepeximentale.

In aceast perspectig, fluxul de numerar fizic este aproape eliminahmirculaia

numerarului digital, primul meimandu-se doar n cazurile particulare ale alirivént
conturilor sau gitii furnizorilor — numerarul se aime de la automatele bancare (ATM) sau
de la ghgeele bancare.

Emitent
denumerar
digital
Numerar Numerar
digital digital
Consumatori Furnizori
Nume
rar
digital
M agazine pe
Inter net

Fig. 1. Circulatia numerarului digital

Fora motrice ce #tin spatele banilor electronici este reducereautiisiranzagei. intr-o
ierarhizare bazatpe costuri, tranzaia efectuat la ghkeul tincii e pe departe cea mai
costisitoare, fiind urmatde cea telefoniccare reprezifitdoar 40% din costul primeia
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cea prin intermediul ATM-urilor alarui cost se ridig la doar 20%, cea mai ieftirvarianti
find Tnsi cea prin Internet. Bfile cu bani electronici se disting prin rapiditafénd
convenabile datodtreducerii activitilor administrativesi la nevoie existand posibilitatea
autentificirii off-line. Banii electronici sunt In legurd cu tranzagile Tn sume mici, ei
putand coexista aturi de alte forme de plat(numerar, cecuriyi avand dod ipostaze
fundamentale: numerarul electronic (e-cash) cdeabaz soluii softwaresi cea bazdit pe
carti de credit.

E-cash. Existi sisteme de platconfideniale (nu divuld identitatea gititorului)
ce const intr-un mesaj codat ce aame echivalentul criptat al banilor electronicipdare
se efectuedizplati directe ce nu impli¢ intermediari. Este cazul sistemului DidiCash —
clientii folosesc moneda locapentru cumprarea unei sume echivalente de bani electronici
(e-cash); banca notificprin calculatorul personal utilizatorul, insttiumile de plai fiind
trimise direct comercigitor prin Internet. Persoana ce trimite mesajul plai nusi
dez\iluie identitatea decéat daexist suspiciuni de fraudin legitura cu tranzaga sau
daa mesajul se utilizedzde dod ori, cazuri in care se poate descoperi identitatea
emigatorului mesajului. DigiCash se zbaté ehtina licenta sistemului pentru dnci si
institutii financiare, deoarece astfel s-ar elimina muttgisi cheltuieli prin faptul & nu
necesit ohtinerea statutului de agreat n sistemul dai rin carti de credit, pe termen
lung oricine putand primi bani electronici in traad. Problema Bncii va consta doar in
conceperea unui sistem de eliberare de numeraeldigistituia ajungand &fie complet
integrali din momentul in care poate converti orice valit bani electronici, acest fapt
fiind usurat oarecungi de misurile politico-economice ale Uniunii Europene degtare a
monedei unice europene.

Sistemul de clearing electroni@ @perare multor firme & vor reyi sa rezolve
problema secuditii mecanismelor de platprin Internet printr-un sistem de mesaje sigure
ce informeaz vanztorul si cumpiratorul asupra instrunilor de plai prin agentul
intermediar ce folosge de obicei reele proprietate. Prin sistemul CyberCash s-a ratatiz
prefigurare a modului de futicnare a acestui sistem — utilizatorii trebuirkddgind un
software specific, desrcabil de pe Internet, prin care este facturatio@-ldu@ ce
negocieaZ prgul produselor, fiindu-i Tnregistratsuma total de plad, la care se adadg
sub forna criptai numarul cartii de creditsi eventual codul numeric personal, date ce vor fi
alaturate facturii originale de care va dispune coma@étal, acesta adigandusi propria
informaie de identificaresi transmiand-o serviciului. CyberCash {i@az o cerere de
autorizare a accesului la contul deservit de cattearedit a consumatorului, care @lac
primita, suma in cauizse vatransfera in contul vaibarului, sistemul generand un mesaj de
rispuns acestuia. Aceste opérdecurg complet automatizat pe file servrul deinet.

Pentru facilitarea gtilor prin cirti de credit sau de debit CyberCash va furgiza
servicul de plti electronice. Conturile, ceiptreas numerarul pe care deatorii Tl primesc
sau dorescasl trimita se constituie direct in sistemul CyberCash fiiedtpnate pe baza
unei chei proprii a deatorului de congi nicidecum pe baza iderititi sale. Conturile sunt
deservite de chitae semnate ce pot fi trimise pentru a indigatm@ansferul a avut loc
generand astfel autentificarea off-line. Singure qain care se poate alimenta sau se poate
scoate numerar dintr-un cont CyberCash este prmnediul unui cont de depozit deschis
la o bané&. Astfel toate fondurile conturilor CyberCasimén la dispozia bincilor
participante. O particularitate este ac&agun conturile CyberCash se pot efectuiptu
e-cash pentru sume mult prea mici pentru adfitel prin sistemul artilor de credit sau de
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debit. Acest serviciu se dgte € dgina o capacitate mare de procesare a unui volum
imens de fti pentru sume mici generate din dezvoltarea cameérelectronic, ziarelogi
cartilor in format electronic.

Sistemul de plati bazat pe portofel electronic. Acest scheni de pla presupune
ca platitorul incar@ bancnotesi monede virtuale de la o banelectroni@ pe care apoi le
salveaz fie Tn portofelul lui electronic (pe un smart-cgrdie pe propriul hard-disk.
Cardurile inteligente (smart-card) au un chip Tpooat in stratul de plastic ce le confer
acestora propriéti de procesare, memoragesecurizare mult sporite. Se folosesc tehnici
de autentificare prin protocoale criptografice, saturta electronid, etc. Soltiile prezente
deja in uz sunt:

portofelul electronic dedicat cumgraturilor mici (sub 203$);

portofelul electronic universal conceput pentru pie in formare ce se confrantu rak

mare a inflgei, lipsi de solvabilitate a cligifor avand ptine utiliziri pentru
carduri. Acest produs poate fi utilizat pentru cumpraturi de valoare mare deoarece
fiecare tranzate e preautorizétsi urmarita;

libretul electronic e un smart-card asociat unui cont de haacdeinatorului
inregistrand tranzade calculand solduki permiand retrageri de numerar off-line, fiind
potrivit Tn tarile unde nu exigtun sistem ngonal corespuritor de comunicgdi. La fiecare
folosire on-line se actualizeamltima tranzate si soldul.

Portofelul electronic poate opera in mai multe modu

inchis/deschis — acela operator emite cardurisi accepi tranzadi ori
compensediztranzadile intre diferti emiterti;

prephtit/preautorizat — preptit inglobeai bani reali sub fori electronid
transferd dintr-un cont bancar sau dintr-un depozit de n@memeninand cumgraturile
anonimesi acordand dobaradoperatorului portofelului, preautorizat — asegtor unei linii
de credit, Inglobeaz valoarea unei cunipituri pe care operatorul portofelului o
garantea, operatorul portofelului care de acaéastai nu e anonim, dobanda fiind
acordai clientului kincii;

naional/internaional

de unié folosind/reincrcabik.

Existi si sisteme de plat in care portofelul e amplasat pe hard-diskul
detinatorului, agirand astfel pe larigportofele electronice fizice (pe carduri inteligersi
portofele electronice virtuale sub forma unaiiefie disc ce cain moned electronid.
Schema de efectuare a unéitipin cazul unor portofele virtuale presupune trerga de e-
mailuri cortindnd unul sau mai multe bonuri valorice d#ére cumprator destinatarului.
Acesta din urri are mai multe gguni: si opreasg bonurile valorice, &le depoziteze intr-
un cont dintr-o baric convenionaki sau § cead transferul de valoare din cont la alte
institutii financiare.

Desfisurarea unei opetiani de creditare sau de debitare a unui portofé e
urmatoarea: dup autentificarea cardului cu ajutorul cheii avutedlapoziie de @tre tai
furnizorii de servicii se determinvaloarea tranzaiei concomitent cu verificarea soldului
cardului la nivelul sistemului. La nivelul utilizatdui acesta este verificat prin codul PIN
dupi care se realizeaoperaiunea de creditare/debitare. In cazul debitardul genereaiz
certificatul de debitare care va fi verificat détorul de card.

Scheme de platelectroni@ sub fornd de portofel au fost deja implementate, anul
1994 fiind decretat drept “anul intetiwnal al portofelului electronic”. Sistemul CAFE al
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Comunititii Europene a fost dezvoltat in cadrul proiect@4FE (Conditional Access For
Europe) al 8rui scop general este dezvoltarea de noi sistemacdes condionat. Dintre
caracteristicile generale sistemul CAFE e bazatfiegime pe criptografia cu chei publice
pentru a accepta fil complet anonime dinspre mai niuemiterti de bani electronici.
CAFE furnizea# recuperarea cardurilor pierdute, stricate sauduRermite tranzacfara
conexiuni fizice prin portofele electronice coneetarin infrargu, dispozitivul de baz
fiind portofelul electronic. Acesta este un micoeddtor de buzunar alimentat de la baterii,
cu tastatut, display si comunicaii prin infrarosu. Fiecare utilizator dme propriul
calculator ce gestioneadrepturile sale, garantand securitatea tragikac Din puct de
vedere fungonal, CAFE e un sistem de pladff-line utilizatorul trebuind % incarce in
prealabil portofelul cu bani electronici de la stitutie emiteninefiind necesar contactul
cu o baz de date centrala unei Binci in timpul derudrii unei phti. Beneficiarul pitii
poate ulterior depura banii electronici la instinia emiteni pentru a otine bani reali.

Sistemul pleat de la urnitoarele cerite impuse irtial privind securitatea: banii
electronici sunt imposibil de chelfude mai multe ori deoarece dispozitivele folositent
rezistente la deschidere; daotusi acestea au fost sparte, utilizatorii ce chelbaisii electronici
de mai multe ori sunt identifidasi frauda poate fi probat Acest sistem a fost conceput la
standarde foarte ridicate de securitate, avandluassdere anumite obiective de securitate:

securitatea tuturor ffilor implicate in sistem, fiecare avand garantagdngele de
securitate #ra a fi nevoiti i aiba incredere totélin celelalte; securitatea sistemului nu se
bazeai pe secretul algoritmului ci pe presupunerile agpafice ale protocoalelor folosite;

protecia datelor — In vederea prate intimit itii persoanelor CAFE utilizedzin sistem
de identificare prin protocoale criptografice irae&e privgte operéunile de depunere, i1l in
valoare mai de 2500 EURO sau la retragerea deslesntionici din bang

tolerana la pierdersi defectiri — utilizatorii beneficieaz de aceasttolerana ce const
in faptul & Tsi vor primi banii Tnapoi din partea institei ce a eliberat prtofelul (banca), cagie T
va lua misuurile necesare ca acel portofeha mai podit fi folosit de altcineva.

Soluii tehnice folosite in sistemul CAFE pentru puneie@ractic a obiectivelor
de securitate mai sus amintite:

Schema de serdtura digitala este o schefincu sematuri oarbe n care ftitorul
nu poate fi identificat, banii electronici fiind peezentd printr-un mesaj de o anuriit
formi semnat de bagcin timpul retragerii banilor electronici, disptizul bancii face
semritura oarkii asupra mesajului ce reprezifianii respectividrd a cunogte Ths cortinutul.
Banii vor fi cheltuii iar beneficiarul gltii ii va depune #incii care va recugge doar valabilitatea
semiiturii, neputand determina cine este cératorul ce aicut aceste pti.

Ansamblul portofel-observator in dispozitivele stente la deschidere — n
interiorul portofelului este plasat un observateprezentat de un criptoprocesor Siemens
montat pe un smart-card neputadnd comunica direatetelalte dispozitive ci doar prin
calculatorul-portofel in care are incredere utatliwul. Portofelul protejeézinteresele
utilizatorului care verifie@ toate mesajele emise sau reiemte de observator.
Observatorul repreziitinteresele #ncii neputandu-se destira nici o tranzate fara
cooperarea institiei, nici o plat nefiind acceptatdad lipseste sematura observatorului.

Protocoale criptografice pentru detectarea fraudel®entru a se detectatiani
de dubd plati, banca trebuieisretina toate depunerile de bani electronici pentru umahu
interval de timp. Toleraa la pierdere e foarte importargentru utilizatori acgia primind
banii Tnapoi pe baza tieerii banilor utilizatorului memorat sub foenctriptat undeva n
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afara portofelului. In cazul pierderii portofelulwiopia banilor e evaluaprin cooperarea

utilizatorului cu banca, banii fiind astfel reconsti. Valorile cheltuite se pot determina
prin compararea banilor reconstitwiu depozitele deja depuse la banc

CAFE este continuat acum détre Comisia Europeanprin noul proiect OPERA, care
aduce ca principalcontribtie tehnologié dezvoltarea unei giade Incrcare a cardurilor

ce poate Trirca bani electronic atat din contul bancar al posdsi prin conectare la

sistemul bancar, c&t din numerar printr-un dispozitiv ce accgpiancnotgi monezi.

In ciuda dezvoltrii sistemelor electronice de piafin multe economii se folosesc
inci pe scat larga platile Tn numerar. Conform unui raport realizat de QW,Win grup de
consultam din Marea Britanie, gtile mondiale ale consumatorilor se riglila 7 trilioane
de USD pe an, din care 66% sunt in numerar. Aegghent de 4.5 mii de milioane USD
estetinta aplicaiilor bazate pe portofelg bani electronici.
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DECIZIILE MANAGERIALE IN CONDI  TII DE RISC

“Din intelepciune decurg trei lucruri: a lua
hotarari excelente, a vorbi fara gres, a face
ce se cuvine'(Democrit)

ADINA LAVINIA STOICA

ABSTRACT. To be a manager requires more than a title, a ficepand other
outward symbols of rank. It requires competencepamfibrmance of a high order.

A manager must balance and harmonize major furstwnthe business
enterprise: managing a business, managing workemamk; and managing the
enterprise in community and society. He must alwayssider both the overall
performance of the enterprise and the market relestivity needed; by raising
the performance of the whole, he creates scopelitenge for market research;
by improving the performance of market research,nfekes possible better
overall business results.

A specific task of the manager is to harmonizeviarg decision and action
the requirements of immediate and long-range futdes cannot sacrifice either
without endangering the enterprise. The managers ddwuld be sound in
expediency as well as in basic long-range objectind principle. He must
calculate the sacrifice he imposes on the longedagure of the enterprise to
protect its immediate interests, or the sacrifieenhakes today for the sake of
tomorrow. He must limit either sacrifice as muchpassible, and he must repair
as soon as possible the damage it inflicts. Heslimad acts in two time
dimensions, and he is responsible for the perfoomarf the whole enterprise and
of his own component in it.

Taking decisionsis the process through which managers identify the
enterprise problems (crises, favorabile periodgodpinities) and try to resolve
them. Taking decisions is a basic part of any #égtim which a manager is doing
something, because everytime when he planify, azgaand control the firm
activities he must take many decisions.

My paperwork is structured in two distint paréstheoretical part— containing
informations about the conection between Informmaficechnology and taking
managerial decisions, the desturbing factors fromcisibnal process,
causes/effects of the decisional risk, the advastagnd desavantages taking
group decisions, optimization models of risky digis -, anda practical part—
containing informations about the “Krystall” firm.

| think that, for taking an efficient (correct) don in a problem, the manager
must have information at the right time and in fiight place, he must know all the
engagements assumed and he must be open at thpertions ideas.

INTRODUCERE

Dintotdeauna conducerea a fost indisolubil legaga pdocesul decizional si,
inevitabil, eficienta activitatii manageriale e ditionata de oportunitatea si rapiditatea
adoptarii deciziilor.
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Lumea se schimba cu o viteza fara precedent si ttasspasul fiecare organizatie
are nevoie de salariati competenti, bine informatali, flexibili si talentati, astfel ca orice
decizie luata de acestia sa fie subordonata irglmedirmei. Managerii trebuie sa se
gandeasca bine la ceea ce le ofera angajatilarc® ka se astepte de la ei, daca doresc ca
performantele sa fie ridicate si firmele lor sad@npetitive.

DEZVOLTAREA SISTEMELOR SUPORT DE DECIZIE

Cantitatea de informatii este intr-o reala “staeeexplozie”, iar calitatea datelor
manageriale este intr-o continua imbunatatire. Diaxea surselor de date si sistemele
bazate pe computer reclama folosirea modelelorrpemtrezuma, interpreta si realiza o
utilizare normativa a acestor date.

Teoria deciziilor este intr-un deplin si real proce de imbunatatire—din ce in
ce mai multe experiente si cercetari sunt impddasi diseminate prin literatura de
management, iar dezvoltarile teoretice sunt sisienadestate, ceea ce conduce la teorii
imbunatatite si modele mai bune.

TEHNOLOGIA INFORMATIEI SI ELABORAREA DECIZIILOR

MANAGERIALE

T. I. a schimbat procesele educationale si de in@ath a continuat sa schimbe in
mod drastic natura muncii si a organizatilor. Eletné cheie in acest proces este
informatia si modalitatea in care aceasta este utilizataadeeai. Din ce in ce mai multa
informatie privind o multime de lucruri si aspedivine disponibila astazi, intr-un ritm din
ce in ce mai alert. Conferintele computerizate isie® conferintele sunt obisnuite si
oamenii lucreaza impreuna unul cu celalalt, desifisela distante fizice (geografice) foarte
mari, fara a fi necesara o intalnire directa, feitafata. In aceastara a informaticii,
capitalul intelectual reprezinta principala sursa de avantaj conculenttacunoasterea
reprezinta o sursa de neinlocuit.

“Informatia din care izvoraste si din care esteataecunoasterea sporeste
potentialul acesteia prin intermediul retelelorcéienice care leaga fiecare individ cu
intreaga lume si-l face sa aiba un acces la oge®rhen, aspect imposibil de realizat
inainte. Este oricand momentul potrivit sa ne intear la computerul nostru, sa deschidem
paginilelnternetului si sa cautanmformatia ” (Peter Drucker)

Computerele si tehnologiile bazate pe electrorfigeiliteaza activitatile de
culegere, prelucrare si prezentare a informatijimecum si a celor privind elaborarea si
luarea deciziilor intr-un birou managerial sau pusimplu intr-un birou de lucru. In mod
realist, viitorologul Alvin Toeffler consideraiteza de elaborare a decizilor ca fiind
principalul activ (capital) in mediul dinamic prezeunde “viteza vanzarii”, “reactia
rapida”, “ciclul de timp tot mai scurt” sunt probhele cele mai intens si pe larg dezbatute
in multe birouri executive.

In ultimile decenii, intreprinderile au devenit atiente de necesitatea intelegerii
tendintelor economiei informationale a carei bazeprezintanformatia , importante fiind
si inovarea, creativitatea, cantitatea, inteligesitatica. Majoritatea managerilor, indeosebi
la intreprinderile mari dispun de un departament format din specialidtriti, care i
informeaza permanent asupra unor elemente impertanvind deciziile concurentilor.
Intreprinderile mici trebuie sa “navigheze” printre colosi, aplicandidiéce urmaresc ca
intreprinderea sa fie mai puternica in puncteleecamrmeaza sa fie atacate sau aparate.
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Metoda posibila si, poate, uneori cea mai buna alege varianta decizionala optima poate
fi convingerea prin forta cunoasterii sau manipegar

In timp s-au produs mutatii fundamentale la nivelatizional al intreprinderilor.
Rolul predominant informativ si decizional al magagtpr a devenit tot mai important.
Echipa manageriala flexibila are un pronuntat cerafdrmativ, anticipativ si participativ,
concretizat in adoptarea si aplicarea de deciziosiportamente ce urmaresc imbunatatirea
pregatirii si imbogatirea cunostintelor salariatifeector fundamental al performantelor.

De fiecare data cand managerul planifica, organizeaza, directioneaza sau
controleaza activitatile din cadrul organizatiei, € trebuie sa ia o serie de decizi; deci,
luarea deciziilor reprezinta o parte de baza a oricarei activitati in care este implicat un
manager.

Teoria deciziilor constituie o ramura particularastintei manageriale. Prin
definitie, managementulse fundamenteaza pe adoptarea de decizii, la wmiamoment
dat, privind adoptarea linillor de actiune, alegerenijloacelor necesare atingerii
obiectivelor, alocarea resurselor, stabilirea [atitor, schimbarea obiectivelor in timp.
Decizia a insemnat, inca din antichitate, 0 componenta tiedana conducerii, care a
presupus alegerea si aplicarea unei linii de aetiitmurma analizei si compararii rationale,
intuitive sau aleatoare a mai multor variante pitesib
SCHEMA PROCESULUI LUARII DECIZIEI

Initiativa

T

Descrierea situatiei si a probler

T

Analiza situatiei

T

Formularea problem
Y

Analiza informatiei disponibil

T

Elaborarea alternativelor posikt

T

Selectarea variantei optil

f

Verificarea si perfectarea deci:
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Consider ca pentru a putea adopta o decizie oporitun-0 anumita problema,
decidentul trebuie, mai intai, sa fie capabil sentifice si sa formuleze problema
decizionala, sa evidentieze toti factorii de infitee si sa selecteze elementele cu adevarat
importante care trebuie luate in considerare imlkezea acesteia. El trebuie sa mai fie
capabil a pune impreuna cunostiintele, experidntajtia si abilitatea decizionala de care
dispune in vederea identificarii structurii formaeproblemei si a metodelor si modelelor
adecvate pentru a fi aplicate in rezolvare. De as&@, trebuie sa identifice corect
conditiile in care urmeaza a fi aplicata decizipsisoanele ce pot oferi solutii corecte la
problema in cauza. Se remarca faptul ca in cexeullarii procesului decizional se afla
problema decizionala Etapele de formulare a problemei, construire a etubd
descriptiv, alegere sau construire a algoritmuldécvat, de formulare a variantelor si
alegere a celei optimale sunt in totalitate suboati® acestui scop.

Evaluarea alternativelor si calculul consecintelor

Principalele decizii intr-o organizatie sunt celindes elaborate si luate de mai
multe persoane si nu de catre un sigur decidediv{@ual). Avantajele si dezavantajele
elaborarii in grup a deciziilor sunt:

a) AVANTAJE:

- mai multe informatii si cunostinte sunt centrpéeproblema respectiva

- un numar mult mai mare de alternative candidatgefi dezvoltat si generat
- 0 mai mare intelegere si cunoastere a problesied, mai larga acceptare din partea
membirilor unitatii de munca

- membrii dezvolta cunostinte si capacitati (ajgliiti) pentru a fi folosite in viitor

b)DEZAVANTAJE:

- timpul mai indelungat de luare a deciziei

- dezacordul poate amana luarea deciziei si pogat®pa “regrete”

- discutia poate fi dominata de unul sau mai mu#mbrii ai grupului

Stiinta si practica impun astazi eforturi noi, catela baza optimizarea pe termen
lung a deciziilor manageriale, care urmaresc eimlsi influenta unor factori esentiali
interdependenti caficienta-risc-timp. A adopta decizii manageriale intr-un univers got
a avea succes si a asigura existenta generatiitontoare presupune respectarea mai
multor principii: grija permanenta fata de congitti (clienti, salariati, actionari, mediu),
inovare continua in toate sectoarele intreprinderiiechipa manageriala participativa si
flexibila, planuri simple si eficiente, o conceptimamica. Eficienta deciziilor manageriale
mai trebuie sa urmareasca (astazi) autoregenerasesselor, optimizarea perioadelor de
utilizare a bunurilor si reducerea costurilor perten lung.

Factorii perturbatori din procesele decizionalesunt numerosi:

- slaba crestere economica si structurile neechtibale unor economii conduc la
declin numeroase sectoare

- noi puteri alterneaza conjunctura internationala

- distribuitorii isi impun punctul de vedere asupraducatorilor

- evolutia modei, gusturilor si exigentelor anti@reeo permanenta fragmentare a pietei

- interventiile statului modifica jocul concurentesi deterioreaza deciziile
manageriale luate in alte conditii etc.
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Dupa gradul de cunoastere a fenomenului studiaizide se pot adopta in conditii de:

a) certitudine

b) incertitudine

C) risc

Intr-un mediu cert exista suficienta informatie pentru ca rezolvat@moblemelor
sa cunoasca alternativele posibile, precum si t&zlt (consecintele) fiecarei alternative.
Alternativele posibile sunt studiate atent, iafiiral se alege alternativa cea mai buna (care
conduce la cele mai bune rezultate). Foarte pytiodleme manageriale apar in medii
certe, dar unele etape sau faze pot fi deseoepritrse pentru a reduce incertitudinea.

Intr-un mediu de risc, rezolvatorul problemei duce lipsa de infomatii cdeng
asupra alternativelor de actiune si asupra consairpe care acestea le implica, dar are o
idee asupra probabilitatilor asociate cu aparibia O probabilitate reprezinta gradul de
posibilitate, sansa (ex. 7 din 10) ca un evenirsardpara.

Avem de-a face cu umediu incert atunci cand informatia este asa de saraca incat
managerii sunt incapabili sa repartizeze probaltiilia rezultate, consecinte posibile ale
alternativelor care sunt cunoscute. Incertitudiiedetermina pe manageri sa se bazeze
puternic pe creativitate in rezolvarea problemetegctiile la incertitudine depinzand in
mare parte de intuitie, fler (care lasa deseornane spatiu de eroare).

Data fiind incertitudinea ca realitate inconjuratoaremanagerii trebuie sa
reactioneze rapid, indata ce cea mai mica opostait se iveste. Pentru a fi gata in orice
moment, ei trebuie sa aiba control asupra situéitiginciare, sa dispuna de previziuni
pertinente, sa cunoasca bine toate angajamentaieats cat si sa dispuna de un personal
adecvat, pregatit, motivat si animat.

Astazi asumarea riscului in decizile managerialedevenit o necesitate. In
practica, decidentii sunt confruntati cu cele mar@gene situatii de risc: riscul contractual,
riscul de faliment, riscul investitional, risculagional.

Riscul decizional este determinat de o multitudine dmuze obiective si
subiective:

- schimbari tehnologice rapide;

- erori de analiza tehnica, financiara, previziande apreciere a eforturilor si efectelor

- cunoasterea imperfecta si incorecta a variabilelate in calcul, sau omisiunea de
variabile

- atitudinea exagerat de optimista sau pesimistzhgei decizionale

- interventii neprevizibile ale statului

- constrangeri legislative

- modificarea conjunturii internationale

- modificari ale comportamentului cumparatorilor

Aceste cauze si multe altele pot determina modificaportante pe parcursul
desfasurarii activitatii decizionale, @fecte asupra rezultatelor sperate, anticipate de la
obiectivul vizat. Asemenea modificari pot fi: pieréa de surse de materii prime, cresterea
preturilor factorilor de productie, scaderea cifilei afaceri, scaderea veniturilor si a puterii
de cumparare etc.

Riscul decizional poate fi definit ca un pericoh bazard, o expunere la pierdere
sau stricaciune. Astfel, riscul decizional se rafda posibilitatea ca un eveniment
nefavorabil sa se produca, eveniment care va neadifin sens negativ, veniturile si
castiguraile, realizarea obiectivelor intr-un anuimterval de timp.
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In adoptarea deciziilor manageriale in conditiirde trebuie sa se aiba in vedere
si modul de evolutie in timp, aferent diferitelamii posibile de actiune. Din acest punct de
vedere, decidentii se pot confrunta cu trei situati

- risc cu variabilitate constanta

- risc cu variabilitate crescatoare

- risc cu variabilitate descrescatoare

Riscul si incertitudinea fac parte din procesulizieoal, ori rationalitatea nu consta in
evitarea riscului si eliminarea incertitudinii, cat controlul si reducerea lor la nivele
acceptabile. Managerii trebuie sa fie hotarati sanaarea unui anumit nivel al riscului in
deciziile manageriale, absolut indispensabile #atilor esentiale ale intreprinderii. Totodata,
deciziile trebuie luate la nivelul cel mai potriinitceea ce priveste consecintele motivationale,
deoarece deciziile luate la nivele ierarhice su@aea (motivationale) isi pierd uneori din
capacitatea lor de animare si antrenare, la fel demizile luate la nivele ierarhice
elementare pierd din puterea lor de influentarallarea riscului decizional trebuie sa se
faca folosind un personal bine pregatit, animattivao si flexibil, si utilizand un control
corectiv sustinut al tuturor activitatilor.

In literatura economica de specialitate sunt defimioua maricategorii de riscuri
posibile in procesul decizional managerial:

- riscul pur — este consecinta unor evenimente accidentaléosgaite, depinzand
de vulnerabilitatea mediului in care se desfas@ativitatea si situandu-se dincolo de
decidenti sau alte persoane implicate.

- riscul antreprenorial — este legat de deciziile luate intr-o intreprirjede
oamenii care implicati intr-o activitate pot influa scopul si modalitatile de actiune.

Managerii trebuie sa fie capabili sa adopte o vigilarga asupra riscului, de natura sa
includa ambele forme ale fenomenului. Riscurilebtiie intelese la toate nivelurile si
controlate sub aspectul capacitatii de a fi gosptedd atentie deosebita se acordaului
economic si financiarprovocat de deciziile privind existenta intrepriridetr-un mediu
concurential. Cei mai intalniti factori de risc @omic si financiar sunt:
piata (concurenta, conjunctura, diversificarea)cizlige autoritatilor (fiscalitatea, drept
comercial, reglementari vamale), factorii financiaentabilitatea, investitiile), tehnicile de
productie si comercializare, factorii organizatbsicstructurali, factorii umani.

METODE DE OPTIMIZARE A DECIZIILOR IN CONDITIIDERIS C

Decizia, ca expresia cea mai dinamica si activaraacerii, ridica si problema
modului de implementare a ei, deci nu trebuie combsumai CE trebuie facut, ci si CUM
si UNDE trebuie actionat pentru a rezolva cat nira lliecare problema.

Economia manageriala si practica “au consacrat” moase proceduri, tehnici,
reguli simodele decizionalecare dupa sfera de cuprindere si obiectivul palcurmarit
sunt specializate si generale.

- metodele generale -sunt utilizate, de regula, numai in anumite faze al
procesului decizional, in vederea imbunatatiriegadrtiale, la nivelul unora dintre verigile
componente.

- metodele specializate— pot fi utilizate pentru probleme decizionale cu
periodicitate mare si cu grad variabil de compheit Dintre acestea, avem metoda
arborelui decizional, metoda spefginmatematice, simularea decizichal altele care se
aleg in functie de obiectul deciziei si starile urédt Ele sunt folosite in intreprinderi si
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permit reducerea timpului de adoptare a deciziddegandu-se rapid alternative optime. In
deciziile manageriale, arborii de decizie pot filizati pentru a ilustra combinatiile
probabilistice pentru serii de evenimente indepatalsau dependente.

Etapele analizei premergatoare deciziilor managesant:

1. Identificarea liniilor de actiune posibile si &gamlor naturii corespunzatoare
fiecarei linii sau alternative decizionale.

2. Identificarea punctelor de decizie

3. Reprezentarea grafica a problemei analizate puimtarbore decizional, in care
fiecarei linii de actiune si stari ale naturii orespunde cate o ramura a arborelui de decizie.

4. Estimarea subiectiva a distributiei de probabilitate

5. Calculul valorii sperate a rezultatelor pentru &ietlinie de actiune

6. Alegerea liniei optime de actiune, in conditiileeiimformari “a priori”

7. Estimarea probabilitatilor “a posteriori”

8. Calculul valorii sperate a rezultatelor si a risguh conditii “a posteriori”

9. Compararea variantelor optime in cele doua corslitiilegerea celei mai bune
variante.

Folosirea arborilor de decizie in procesul deciaiomanagerial se recomanda in
etapele de evaluare a tuturor alternativelor deuaet precum si in acelea de evaluare a
incidentei dintre acestea si starile naturii. Cmad incomplet al informatiilor disponibile
decidentului si dinamica aleatoare a procesuluustpfluentei mediului il determina pe
decident sa-si construiasca strategia prin enueerauturor variantelor de actionare, cu
examinarea diferitelor conditii posibile la acel ment. Ori de cate ori dimensiunile unui
arbore decizional corelate cu multitudinea varilmtposibile cresc, se construiesc arbori
simetrici. Din studiile efectuate la nivel micro@omnic s-u constatat urmatoarele categorii
principale de probleme decizionale ce pot fi reatévcu arbori simetrici:lansarea pe piata a
unui nou produs, restructurarea unei organizatin peprofilare datorita concurentei,
decizia de investitii prin dezvoltare sau consirudi, decizia de introducere in fabricatie a
unui nou produs, alegerea unui sistem de trangeoittu un anumit produs, realizarea unui
obiectiv de constructii, lansarea unei afaceri gidale.

STUDIU DE CAZ — FIRMA “KRYSTALL”

Firma “KRYSTALL” este o firma producatoare de stickrdin Estul Europei. Ea
a fost infiintata in anul 1897 si a ajuns ca inlab®30 sa aiba o mare reputatie pentru
produsele sale : vaze de crystal, figurine si tacam

In timpul celui de-al doilea razboi mondial, firaanregistrat pagube foarte mari,
iar regimul politic instituit dupa aceea a fostgmutin interesat de produsele acestei firme.
Dupa razboi firma a fost profilata pe produceréaestpentru geamuri si a unor tacamuri
simple, fapt pentru care muncitorii calificati aosf nevoiti sa-si practice, in particular,
meseria de “artisti decoratori”.

Dupa ce in aceasta tara a inceput procesul detipgre, firma a fost cumparata (pe
baza unui imprumut) de catre o echipa de managediusa de Christine, ca manager general.

In timpul unei receptii oferita de Ambasada Angilietara respective, Christine |-a
intalnit pe John —manager al unei firme de impagest din Anglia —care cauta un furnizor
pentru obiecte de cristal de calitate inalta, pe egpoi sa le vanda in Anglia prin magazine
specializate pe cadouri. Ulterior intalnirii de deceptia respectiva, John I-a trimis un fax
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Christinei prin care |-a cerut sa se decida urgenpra unei colaborari viitoare, intrucat pentru
acelasi tip de produse el se afla deja in procegdeciere cu o alta firma producatoare.

Christine a convocat consiliul de administratiéimhei “Krystall“ pentru a discuta
despre propunerea primita din Anglia, si al caogitmut este:

e Livrarea unor obiecte de portelan in valoare de Zbame, impartita in mod
egal intre figurine de crystal si tacamuri

¢ Un sfert din comanda trebuie onorata in primelar8, liar restul in urmatoarele
3 luni

* Daca aceste produse se vor vinde in Anglia, atlwimn va reveni cu o comanda
de 3-4 ori mai mare.

Christine le-a cerut celor prezenti sa-si expunacprle lor de vedere in legatura cu
aceasta problema.

Managerul responsabil cu productiaa aratat ca este imposibil sa se onoreze
aceasta comanda, intrucat ea este aproape egalalwoaul vanzarilor anuale pe piata
interna si au aparut greutati in satisfacerea caitgnpe care le au. Argumentele
principale sunt:

¢ Insuficienta fortei de munca, in sensul ca muniitcalificati au plecat din
cadrul firmei, iar formarea muncitorilor tineri resita timp

« Calitatea necoraspunzatoare a materiilor prime édaceneori 50% din produsele
finite sa fie rebut

e Utilajele sunt uzate fizic si moral

Pentru inlocuirea utilajelor ar trebui facuta oastitie in valoare de 60000 DM,
noile utilaje putand fi insa disponibile numai dupani.

Managerul responsabil cu activitatea de marketings-a referit la necesitatea de
a avea mai multe informatii despre piata Anglidiiimte de a accepta comanda, pentru ca
preturile oferite de John i se par prea mici. Agtlentru un produs el ofera 1, 25 lire, iar
pretul de vanzare cu amanuntul ar putea fi in Anghiar dublu decat pe piata interna. In
tara, firma “Krystall” vinde acelasi produs la urepcu ridicata de 1, 34 lire, iar pretul de
vanzare cu amanuntul este de 2, 41 lire. De asaneatera produsele nu vor place
cumparatorilor englezi sub aspectul designuluil giratului, reputatia firmei Krystall va
avea de suferit.

Managerul financiar a aratat ca clauzele privind plata propuse de Jahr
corecte, adica plata in valuta in momentul in gamelusele sunt acceptate in Anglia. Dar el
isi exprima reserve privind posibilitatea de a fittacumpararea utilajelor, intrucat bancile
pot da un imprumut pe termen scurt cu o dobandiDéle

Situatia financiara a firmei pe anul anterior sezprta astfel:

Vanzari 1460000
Costul vanzarilor, din care: 592852
-materiale 108928
-munca vie 192856
-cheltuieli de fabricatie fixe 160713
-cheltuieli de fabricatie variabile 130356
Profit brut 453568
Cheltuieli de marketing 41071
Cheltuieli generale 135713
Taxe 19642, 7

166



DECIZIILE MANAGERIALE IN CONDITII DE RISC

Cheltuieli financiare 210712, 6
Profit net 46428, 2
Active fixe 551781, 3
Active curente 303569
-stocuri 116070, 5
-debitori 130356, 1
-in casa 57142, 4
Capital in actiuni 178570
Cont de profit si pierderi 110713, 4
Imprumut pe termen lung 508924, 5
Creditori 37499, 7
Taxe 19642, 7

Christine a concluzionat discutiile prin prezenseae3 variante strategice posibile:
1. Neacceptarea comenzii si continuarea livradidpselor numai pe piata interna.
Desi rezultatele financiare ale firmei sunt deocatadbune, totusi firma ar putea avea
dificultati serioase in viitor daca concurentii v&r perfectiona dotarea.
2. Acceptarea comenzii cu toate conditiile propdeegartenerul englez, fapt care ar
putea insemna un pas inainte pentru viitorul firmei
3. Renegocierea clauzelor privind comanda, in detsia obtine un pret mai bun
sau de a amana livrarea produselor (sau chiar amnbel
Solutia propusa de mine este sa se incerce o reieegoa clauzelor privind
comanda, in sensul obtinerii unui pret mai bunc@rul in care in urma unui scurt studiu de
piata realizat pe firmele producatoare de obieetgadrtelan din Anglia s-ar constata ca
preturile oferite de John sunt mult inferioare cebpacticate in Anglia) si al amanarii
livrarii produselor. In cazul in care John nu edgeaccord cu renegocierea clauzelor privind
comanda, eu propun ca firma “Krystall” sa risteaiaccepte comanda.
Oricum, unele schimbari trebuie facute in firmalifferent daca aceasta incheie
sau nu un contract cu firma din Anglia; aceste fficati, ce ar trebui efectuate, sunt:
- reatragerea, in firma, a fostilor muncitori &akti prin acordarea unor
facilitati (de exemplu: salarii mai mari)
- aprovizionarea cu materii prime de calitate sugedadcare sa nu duca
la obtinerea de rebuturi —ca produse finite)
- inlocuirea treptata a utilajelor — lucru cerut atatconcurenta cat si de
progresul tehnic (Anca Borza — Managementul IMM)
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CONCEPTII DE MANAGEMENT SI MARKETING IN CADRUL
INTREPRINDERILOR M ODERNE

BANDI RAMONA

ABSTRACT. The paper treats the importance of using the manege and
marketing in the modern enterprise. Because oflbiguations in the economical
environment, marketing management has became froluxuary a necesity.
Marketing is an activity that brings advantages floe firm not only in the
externel environment, but in the intern one toonkgements helps not only to
realizing the production goals, but also to realizihe internal harmony.

In the paper there are presented the main marketimy management
concepts used by the modern company.

Conceptia de marketing

Notiunea de marketing conformareia intreprinderile produc profiti Tsi
realizea obiectivele prin satisfacerea clidor.

Aceasi gandire tradionak reprezini fundamentul marketingului, omite thsin
element foarte important al comdui, respectiv concurea. Asadar concegia tradiionak
a marketingului este conii necesdr dar insuficiert a succesului intreprinderii. Pe l&ing
satisfacerea cligitor, intreprinderile trebuieasfie superioare concurglor.

Dintre produsele de duziraeflate astzi pe piad multe ar fi putut % fie cele mai
bune acum zece ani. Diferarintre produse trebuiéwtat in spiritul de concure.

Conceptul marketingului modern ar putea fi con@dunat astfel: vom realiza
obiectivele intreprinderii dacvom corespunde mai binestepérilor dacat concureii
nostrii, sau chiar vom deji aceste gteptiri.

Potrivit acestei conceipintreprinderea trebuigisndeplineasttrei condiii:

Prima condie este ca activdtile Tntreprinderii § fie orientate mai mult spre satisfacerea
clientilor si nu spre satisfa@ produdtorului. Aceast condiie nu este gor de indeplinit.

A doua condie este aceeaacsatisfacerea cumpitorului necesit eforturi
integrate. Pentru realizarea conceptului de marjeteste #spunator nu numai
compartimentul de marketing. Trebuie convingecelelalte compartimente cum ar fi:
produgie, financiar-contabil, cercetare-dezvoltare, tehatc. @ Tn mijlocul agiunilor
firmei trebuie 8 se situeze exigesle consumatorilor. Menirea comportamentului de
marketing esteasmiliteze pentru aceastoncefie s coordineze, &realizeze o armonie
intre diferitele activiiti. Concepia reprezini o filozofie de afacergi nu o atribdie a unui
compartiment al intreprinderii.

A treia condiie, necesitatea eforturilor concentrate, presugunenvingere clar
a managementului de faptuk cumai consumatorii mgmiti pot asigura realizarea
obiectivelor intreprinderii.
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Conceptia de marketing
Obiectivele intreprinderii pot fi
realizate numai daazspundem

exigenelor consumatorilor mai bing
decét concureii, sau chiar defsim

aceste exigen.

Orientarea spre
consumator
in centrul
activitatilor
intreprinderii se
situeaz asigurarea
satisfadiei

Eforturi integrate
Fiecare salariat
trebuie 4
congtienteze & are o
parte din
responsabilitate
pentru satisfacerea

Realizarea
obiectivelor
Trebuie cogtientizat

ca realizarea
obiectivelor
intreprinderii nu
poate fi ficuta decéat

cumgiratorilor consumatorilor prin cumgiratori

multumiti.

In activitatea comercialse intamg deseori & furnizorii si clientii au interese
diferite. Practicarea prarilor fixe poate rari profitul dar poate reduce gradul de satigéac
al clientilor. Aceste aguni anticoncuretiale fac dificii aplicarea filozofiei marketingului,
care este indispensabguccesului firmei. Laml de magazine Leclerc din Fram apelat la
aceadt filozofie a marketingului pentru a pune &bmdiunilor anticoncuretiale ale
furnizorilor si pentru a reduce pyarile spre bucuria cunapitorilor.

Orientarea spre marketing contra orientarea spre productie

Nimic nu garantedz faptul & o intreprindere va utiliza filozofia oriemii spre
marketing sau spre consumator. In contrast cutarism spre marketing sezafirientarea spre
produgie, care poate fi desciisa o atitudine pasiy interiorizasi. Acest lucru se poate Tntampla
datorit faptului @ majoritatea salarigor isi petrec orele de lucru in prodigc

Orientarea spre prodtie se poate manifesta sub 2 forme. Prima foeste aceea
cand managementul se ax@#&z jurul costurilor.

Conform acestei concgp profitul trebuie realizat prin realizarea urgame de
produse cu un nuin redus de produse, la costuri de praguminime. Aceadtconcefie
este bine ilustratde étre Henry Ford, care a construit un singur modeinagna si Tntr-o
singué culoare (modelul T negru) pentru a minimiza co&urCu toate £ a procedat
astfel, totyi Ford a avut drept scop satisfacerea consumatquiio faptul & a vrut &
realizeze automobile ieftine accesibile unui segrderpiad mai vast. Un manager orientat
spre produge nu are in vedere asemenea considerente. Singoiedtiv este reducerea
costurilorsi comoditatea oferitde un nuriir mai redus de produse.

A doua fornid de manifestare a orieimii spre produgie este aceea conformireia
afacerea este aprediatlupi condtiile de produgde. Levitt aduce ca exemplu casele de
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producii cinematografice, #rora succesul este reprezentat de gruifilmelor produse,
astfel acgtia nu au reg@nat la séderea cererii fid de filme Tn urma crgerii concurerei

in domeniul faciliitilor de petrecere a timpului liber. Dmacstia ar fi privit afacerile prin
prisma marketingului ca un fel de divertisment,natwei ar fi perceput televiziunea ca o
oportunitatesi nu ca 0 amentare.

Orientarea spre productie

Capacitatea Procesul de .| Vanziri Consumatori
de produge produgie "| agresive

\ 4

Aceasta repreziatmodelul cel mai brut al orieni spre produge. n centrul lui
se affi capacitatea de prodie momenta#, aceasta determin&nd obiectivele intreprinderii.
Telul organizdilor este & produd bunurisi si le vand, s le impuri prin metode agresive
unor consumatori neinforrtia

Firma Pollitt and Wigsell este un exemplu clasicsitugia declagati de o
asemenea filozofie a firmei. Aceadirma producea motoare cu aburi pe care le vindeau
firmelor din industria textl. Produsele lor erau cele mai bupastfel intreprinderea s-a
dezvoltat ajungénd la un ndmde o mie de angajantr-o fabric intinsi pe 12 hectare.
Firma s-a specializat exclusiv pe motoare de abaricand motoarele electrice au Tnceput
sa Tnlocuiasé vechile tehnologii, ei au omis efectuarea sclimnlze se impunea. Ati,
pe locul acelei fabrici exigtun cartier de locuig, firma disparand complet.

Intreprinderile orientate spre marketingi iconcentreax eforturile asupra
necesiitilor consumatorilor. Acgia Tncep scimirile in propria ogradl iar flexibilitatea
este considerato condiie de baz a supraviguirii. Pentru aceste schiriith sunt necesare
oportunititile oferite de piesle potegiale.

Firmele orientate spre piainceard in limita cungtintelor si-si alinieze produselsi
serviciile lor la cererile existente sau latente @ikei.

Orientarea spre marketing

Nevoile Oportunitti Lansarea Consumatori
consumatorilor » poteniale ale »| produselosi >
pietei serviciilor

intreprinderile orientate spre marketiggstabilesc relgi stranse cu consumatorii
pentru a le cungte nevoile, a le felege problemele. Daacontactul direct nu poate fi
realizat atunci se efectueazerceiri de marketing formale pentru cuterea motivéei si
intelegerea comportamentului consumatorilor.

Succesul firmelor germane prodtmare de mgni se datoreazin parte faptului
Ci ei si-au realizat noile produse cu cooptarea opinidbentilor, care la randul lor erau
inovatori.
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Acest mod de abordare seaafih contrast total cu atitudinea prodtarilor britanici care
priveau cercérile de marketing ca tactici de intarziere a #mingproduselor noisi se
temeau de cooptarea consumatorilor Tn proiectam@@upelor noi, considerand astfel ar
putea compromite succesul varigproduselor existente.

Profitabilitate contra eficienta

O alt oportunitate a filozofiei afacerilor o putemtélege dag recungtem
diferenta intre profitabilitatesi eficiena. Profitabilitatea este legatle inputsi output. O
firma profitabili isi produce produsele in comidde rentabilitate.

Productivitatea a crescut in multe ramuri indulgridin Regatul Unit. Orele de
lucru necesare pentru a produce un motor s-au rédéed si costurile. Acest lucru Trasnu
a avut ca efect cgerea competitivittii industriei britanice comparativ cu altéri, fapt
care a condus la un deficit al bakincomercialesi la o crizi valutaé in urma éreia lira
sterlind s-a depreciat Tn toamna anului 1992.

Acest paradoxsi are explicéia Tn cuvantul “eficiets”, adica producerea unor
bunuri potrivite.

Marketingul se ocupcu poziionarea strategica intreprinderilor pe pia O firma
poate avea succes fard a avea renume sau insucces in pofida unei renda,nu
produce ceea ce voik sumpere consumatorii.

Un exemplu il preziatfirma Burton Group, care confggana haine la comaidi
avea un succes imens. In urma schirihtr culturale intervenite cerereatfade haine a
inceput § scad. Succesul lui Ralph Halpern s-a manifestat In ciégig@a sa de a
repoztiona firma Burton pe pta prin introducerea unor linii de produse pentrietet,
firma devenind eficiefatdin nou.

Profitabilitateasi eficienta, combingile dintre acegtia este reflactat in figura
urmatoare:

Ineficient Eficient
Nepr ofitabil Firma dispare din mediul de afacefi  Firma supnangste
Profitabil Moarte leni Firma prosper

Firma care este in aceldimp neprofitabih si ineficient dispare repede din
mediul afacerilor deoarece produce la costuri rhariuri pe care consumatorii nu le vor
cumpira. Firma British Leyland (BL) se afla in sitismde mai sus, péncand Michael
Edwardes a ajuns manager. El povgstén cartea sa cum a gdusi imburatiteasd
performanele BL la sfagitul anilor '70, dar nu au reit niciodat si fabrice automobile
care 4 poati concura cu celelalte firme proditcare de mgni.

Edwardes a rait si mute firma din cAmpul neprofitabil-ineficient Trarapul
profitabil-ineficient, firma urméand drumul spre @arte ler.

Menirea lui Graham Day a fosi swute BL in cAmpul profitabil-eficient Ta fel Tncat &
pastreze Tmbuitatirile productiviiti si si construiast maini de Tincredere, bine
pozitionate pe pig. Aceste autoturisme au @pt sub marca Rover. Dapsuccesul
modelelor Rover 208 Rover 400 firma s-a revigorat. Cand Day a preBlata adus ca
exemplu firma BMW care in anii '70 au produs sma putine la nunar si la un nivel
calitativ inferior, iar agizi s-au repozionat ca o firni eficientl bazai pe calitatei design.
Ironia sotii face ca asizi Rover 4 fie proprietatea BMW.
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Concluzionand putem spuné diferena de baz intre profitabilitatesi eficiena
este @ prima se bazeaze costuri, a doua pe consumator. Intreprindefi@ente sunt in
stare § atragdi si si pastreze cliefii.

M anagementul orientat spre piata contra managentul bazat pe criterii interne

Putem Tgelege mai bine nwnea marketingului ddaccompaim punct cu punct o
firma cu un management orientat spretpig o firma cu un management bazat pe criterii
interne.

Intreprinderi cu management orientat sprg Intreprinderi cu managementul pe criterii interne
piata
La fiecare nivel al intreprinderii nevoia Primul considerent este comoditatea, cheia
consumatorilor se aflpe primul loc. succesului este reprezentat det preantitatea
vandus.

Segmentarea se face pe diferite categorii @8egmentarea se face pe produse.
consumatori.
Cheltuiesc pe cercet de pigd si sunt atefi | Se bazeaipe credite, pe cungtintele altora.
la schimlirile pietei.

Noutatile, schimldrile sunt agreate Se budute situgia actuad, obisnuita.

Inceard si ghiceasg concurefii Nu se interesedzde concurefi

Sumele alocate marketingului sunt Sumele alocate marketingului sunt considerate un

considerate invest lux

Recompenseédinovaiile Sacndioneaz inovaiile

Caut piete latente, potdiale Se muumesc cu acelgapiete

Sunt rapizi Se bucarde o comoditate comfortabil

Vor si fie primii printre concureti Se mutumesc cu o copie de tigi‘eu” a produselor
aflate pe pig

Intreprinderile indrumate de pianu contenescisafirme d la toate nivelele lor le
pasi de consumatori. Fiecare compartiment recgt@oamportaga consumatorului n
succesul intreprinderii.

La cedlalt tip de firmi comoditatea este pe primul loc, daeste mai dificil de
produs ceea ce este cerut de consumatori atusaiuéiiun pretext pentru a se sustrage de
la Tnfaptuire.

intreprinderile conduse de pia sunt costiente de valoarea produselgi
serviciilor lor raportat la cea a concurgior. Ei cunosc criterile de selge ale
consumatorilor in cungpparea unui produsi asigusi un mix de marketing mai eficient
decat al concurgitor. Intreprinderile conduse pe criterii internesaele ceva cunginte ci
consumatorii ar avea o0 anume prioritate pentreirica preul sau performa@, dar nu au
cunastinte despre ceea ce intereseaansumatorii cu adévat. Intreprinderile conduse pe
criteriile pigei isi bazeaz segmentarea pe acele caracteristici ale consuipatoare
influenteaz strategia de marketing.

Intreprinderile conduse pe criterii interne segraadt pe produse; ex. Bulldozere
mari si bulldozere mici, astfel ele sunt foarte vulnelabin cazul schimirii nevoilor
consumatorilor.
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intreprinderile conduse pe criteriile g€ au recunoscuticcheltuielile legate de
marketing repreziitin fond o investie foarte rentabi, ceilati conside# aceste cheltuieli
inutile, nerentabilgi mai degrab se bizuie pe experignaltorasi pe zvonuri.

intreprinderile conduse pe criteriile pi¢ accept cu mare gcere schimirile,
care sunt inevitabile atunci cand orgafizdncearé si mertina echilibrul strategic dintre
sinesi mediu. TIn contrast celelalte firme sunt mumite cu situgia existerd si se opun
schimkirilor. Atitudinea lor faa de concurefd este deasemenea diférit

Intreprinderile conduse pe criterile pi& ncears s inteleag obiectivele si
strategiile concureitor, Tncercand & anticipeze ngcirile concuregilor. Firmele din
categoria cealatpar 4 nici nu observe existém concuretilor ignorandu-le total.

Intreprinderile conduse pe criteriile e consider cheltuielile ficute Tn marketing
drept investii pe termen lung, pe de alparte intreprinderile conduse pe criteriile ingern
consided aceste cheltuieli ca fiind un lux deoarece nu adugrofit vizibil. La intreprinderile
conduse pe criteriile de piasunt premia. angajaii inovatori care §i asuna riscul. La celelalte
firme se recompenseaaportunismuki abilitatea de a evita gielile.

intreprinderile conduse pe criterile @€ caut piete latente care nu au fost
exploatate deocamdate alte firme. De ex. 3M Post-it, prin produsetdesa venit la
intdmpinarea unor nevoi latente prin faptdl ot lipi ceva provizoriu la unele acte.
Intreprinderile conduse pe criteriile interne somiltumite dad isi pastreaz produselesi
pietele existente. Concurgnintensiv inseama ca firmele trebuie % fie rapide dag vor $i
aiba succes. Intreprinderile conduse pe criteriiletgiigeationeaz prompt la pigele
latente, sunt inovativg Tsi producsi valorifica repede produselg serviciile.

Ei stiu ci aceste oporturiiti de strategie se vor inchide in curand.

Cazul unui director al firmei Dallmer simboliz&éafoarte bine & pentru succes
este absolut necesar rapiditatea.

Doi oameni se plimbin Pidurea Neagr unde se zvonte G misuna un leu
feroce. Se opresa se odihneas¢ cand unulgi scoate bocanciii se incai cu pantofi de
sport. Cellalt zice cu zdmbetul pe tfa “Doar nu crezi & asa pai fugi de leu ?” “Nu,
raspunde célalt — eu trebuie doatigug mai repede decét tine”

Intreprinderile conduse pe criteriile interne #labserd o posibilitate, nu se agit
Necrologul lor va fi: "De ce&ne giabim ?”

In cele din urra intreprinderile conduse pe criteriile de tpiaor face totul &
ajungi n varful concuretei, Tncercand & satisfad consumatorii mai bine decéat o fac
concuretii. Intreprinderile conduse pe criteriile interne mutumesc cu o copie de tigi*
eu” a produselor aflate pe gia Expresia se refgéra strategia imirii produselor aflate
deja pe pig.

Dimensiunile managementului orientat spre®ia

Care sunt congdlile ca firma firma & fie orientail spre marketing ?

Figura 1.5. cotine cateva din elemente egatfe.
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Capacitatea de

Valori comune < > :
si convingere cunog er(te a_I
- consumatorul consumatorilor

si de a metine
reldii cu ei

Clientul este in
centrul atetiei

Realizarea strategiei
-oameni

-motivaii

-comunicaii
Strategia condasde -convingeri

piata

-capacitti puse n
concordari cu piaa
-motorul 1l reprezirit
pozitia de lider

Structurisi sisteme
-structura se bazeaz
pe strategie

-munca n echip
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Studiile lui Peterssi Waterman evidetieaz importana valorilor comunesi
convingerii, care sunt bazele dezwdlt marketingului. Aceste contii sunt greu de
infaptuite la acele Tntreprinderi la care pdacum nu consumatorul s-a situat pe prima
pozitie. Schimbarea atitudinilor reprezinto hitalie foarte greu de gfigat. O ali
dimensiune se refgrla cat de experimentasuntem in irelegerea consumatorilor, n
reagiile noastre la comportamentul lor.

Peterssi Waterman numesc aceasta a devenii aptioppmsumatorilogi a ramane
in apropierea lor.

Kohli si Jaworski au intervievat 62 de manageri pentrufla ee repreziri
marketingul pentru cei care 1l pradtic

Subiecii erau atat din compartimente de marketing gatlin altele, erau atat
manageri de varf cat manageri executivi.

Rezultatul cercétilor lor evideniaza importana informaiilor despre pig,
necesare oriefiii catre piga.

Ei au definit orientareaatre piga Tn urnatorul fel:

Reprezind cunatinte de marketing referitoare la ansamblul ntrepriind=are
cuprinde nevoile actuak poteriale ale consumatorilor, asigutransmiterea informalor
la toate unittile organizaei si asiguti readiile organizaiei la acestea.

Orientarea #tre piga incepe cu adunarea infortilar care nu se reférnumai la
nevoile si preferinele consumatorilor, cki la analiza fenomenelosi factorilor care
influenteaz nevoilesi preferirtele.

Nu numai compartimentul de marketing este respdnsde adunarea
informaiilor, ci si angajaii de la diferitele nivele ale organiga@i colecteaz informaii
informale. De ex: inginerii de la compartimentul akrcetare-dezvoltare i informaii de
la conferine stiintifice sau managerii de varf din publiiie de specialitate.

Urmatorul pas este transmiterea infotiilar pe cii formale si informale Tn intreaga
organizaie.

Kohli si Jaworski povestesc cum unii manageri au formulate internesi
memouri pentru a acceleraspandirii informaiilor. La o al& firma managerul povestea
lucruri pentru a ajunge la acglafect. A povestit despre cuttrptori, despre nevoile lor,
despre ce fel de oameni sunt, chiadespre familiile lor. El s-a ganditi@astfel angajgi
vor cunogte mai bine consumatorii. La uéinel a accentuat importgnstabilirii unor pige
tinta, importana proiecirii si realizirii unor produsesi servicii care & satisfad nevoi
existentesi viitoare previzibile. La aceste firme prodia; determinarea pnerilor, modul
de distribuie si publicitate trebuie scorespuna normelor de valori ale consumatorilor.
Rolul central al cumgratorului poart cu el strategiile Indrumate de giigadia dorinta de
a satisface mai bine nevoile decét o fac congiiren

insi, asa cum arat Davidson, realitatea pi trebuie armonizatcu valorile
intreprinderii. Atunci cand intreprinderile intemeaz si patrundi pe pige noi, ele terbuie
sa aibd in vederssi punctele fortesi cele slabe latente, neobservabile.

Structura organizatorictrebuie & oglindeasg strategia de marketing. Cum se
schimbi piata ga trebuie & se schimbai strategia de marketing.

In urma acestor schimb trebuie efectuate modifici in structura organizatoticsi n
sistemele intreprinderii pentru ca noile strategjiipoati fi aplicate. Pentru realizarea
acestora poateaovor fi nevoti sa utilizeze canale noi de distrithe, & introduc sisteme
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informaionale de marketing sisteme consumator-centrice, iar pentru facaigainovrilor
trebuie Tnfiturate barierele inform@nale dintre compartimente.

O alti dimensiune a managementului bazat pe criterii idg gste executarea,
indeplinirea sarcinilor, pentru care este extrenmelesar comunicarea strategiilor pentru
ca acesteaiswu fie compromise de personalul aflat in contéretotl cu clieii.

Kashani aduce drept exemplu introducerea peapi@rmai a unor computer-
tomografuri produse deite o firmi francea. Produsul avea preidicat deoarece se baza
pe tehnologie de varf care furniza avantaje pstiolsi materiale cliefilor. Aceast
strategie a fost comproniisle firma distribuitoare care, Tn urma conftuitcu rezistema
clientilor, a redus considerabil pre, astfel adaptarea pe mgagermad a produsului a
devenit un proces anevoios.

Daci In cadrul unei organiza vrem s schimiam sistemul de valori salatia
trebuie convigi si adopte filozofia de marketing.

Sir John Egan, psedintele British Airport Authority,si stimuleaz angaj&i cu sume de
bani pentru ca agta s Tmpartaseasd punctul de vedere confornirgia clientul se afl in
centrul tuturor activittilor firmei. Marimea acestor stimulente depinde de gradul de
multumire a pasagerilor #surat prin anchetele efectuate Tn aeroporturi.
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SCHIMBAREA MEDIULUI ORGANIZATIONAL ROMANESC

EMIL LUCIAN CRISAN

Preambul

Aproape ca a devenit un pacat sa vorbesti de se@ib aceasta tara dupa experienta
din 1996, cand s-a pus un accent deosebit pe @oestt in cadrul campaniei electorale a PNT.
Ei, bine, aceasta schimbare despre care vorbebt aneasta lucrare nu are conotatii politice,
dar este determinata de catre politic.

Bunastarea si securitatea sunt scopurile fiecareietti umane de la inceputuri si
pana in prezent. Dealtfel, poate ca societateameasxa se afla mai aproape de aceste scopuri
decat niciodata, ca urmare a evolutiei istoricdadsfarsitul secolului trecut si de la inceputul
secolului acestuia. Intrarea foarte apropiata iT®@Ai mai putin definita temporal ca apropiere
in Uniunea Europeana ii face pe cei mai multi atiadiptimisti in privirea viitorului. Optimisti
in privinta securitatii putem fi fara nici un dubidar in ce priveste mediul economic dupa
aceste integrari succesive putem sa ne creem siubé incercam sa ni le lamurim punctual
ulterior daca este posibil.

Scopul acestel lucrari este de a evidentia cateva din cele mai importante dezavantaje
pe care le aduce aceasta schimbare la nivel ecorgiminai mult decat ataschimbarile pe
care le-ar aduce aceste evolutii la nivelul organizational romanesc, unele solutii pentru
producatorii autohtoni.

Schimbarea la nivel politic

Inca nu putem vorbi de economic fara a vorbi despre palitic. Influenta politicului in
economic este o intrebare pe care si-0o pune or@wodratie. Raspunsul pentru aceasta
intrebare il gasim la noi in presa locala, la te@wni sau la radio, dominate de scandalurile
amestecului politicului in economic.

Se dovedeste ca majoritatea politicienilor carelaesimina slaba a Parlamentului in
vazul lumii nu sunt decat niste marionete, nistmpiGrupurile de interese din spatele acestor
“personalitati” sunt grupuri economice care vorilpgntru ele sau stufisuri de legi pentru a
putea face ilegalitati. Odata cu schimbarea pddidee schimba si aceste grupuri influente,
deci si legislatia.

In acest context politic se poate socoti pe bureptdte ca singurul fapt care ii
indeparteaza pe politicieni de scopurile grupunercare le reprezinta este chiar activitatea din
ce in ce mai asidua pe care o depun acestia pethtnare. Dar acesta este valul Europei pe care
il aduce Dunarea de la izvorul sau si caruia reipat opune niste pioni ai timpului.

Indiferent de toate afirmatiile si doleantele clgsaitice romanesti, un lucru este cert,
anume acela czom adera |la toate organizatiile europene in acest deceniu pe care eu l-as humi
ca cel mai important deceniu din punct de vedeoa@uic al existentei Romaniei.
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Aderarea la Uniunea Europeana va insemna in priamd o legislatie comuna cu cea
europeana, deci mai putin flexibila (pentru a puiesachimbata in fiecare zi) si mai putin
stufoasa decat cea actuala.

Probabila schimbare la nivel economic

Dar ce va insemna aceasta schimbare la nivel edordafapt?

Privind putin in urma, putem observa ca celeladtg tandidate pentru aderare au
beneficiat de investitii majore in economia lorgarioada de preaderare. Romania nu a putut
beneficia de asemenea investitii din cauza medingtabil, atat politic, cat si economic.

Indraznesc sa spun ca Romania va beneficia si eaapete de pod din partea
organizatiilor economice puternice in perioada @areai ramas pana la aderare, si poateaa
mai importanta infuzie de capital se va realiza dupa aderare. Aceste infuzii se refera si la
activarea la nivel national a unor sucursale prode@le unor organizatii cu renume mondial.

Putem vorbi de o crestere a competitiei la nivélonal pe majoritatea sectoarelor de
activitate. Aceeasi aderare aduce anularea taxahoale si stabilirea unei taxe vamale fixe mai
mica- produsele interne vor concura de la egabkd eu cele importate- de fapt nu se va mai
putea socoti ca activitatea de aducere a produsi@ospatiul economic european ar fi un
import propriu-zis.

Probabila schimbare la nivel organizational

Schimbarea va fi aducatoare de avantaje si de aletzge pentru agentii autohtoni-
depinde de pozitia pe care 0 au azi pe piata raamsaa®rincipalul avantaj este chiar dtabilitatea
legidativa — aceleasi norme legislative nediscriminatorisdie umbrela Uniunii Europene.

Acesta ar fi principalul avantaj, dar si principalauza a dezavantajelor de genul
cresterii competivitatii. Da, veti spune mai mutampetitivitate, mai bine pentru cumparatori,
caci au oferta mai variata. Dar pentru a putea eumpcumparatorii au nevoie de resurse
financiare cu care sa cumpere bunuri si serviciieste resurse sunt obtinute doar daca se
produce la nivel intern, autohton.

Putem vorbi deci deompetitie benefica mediului econemic romanesc, izvorata din
investitii straine in economia romaneasca, investitii directe creatoare de locuri de munca
pentru forta de munca autohtona. Putem vorbi deasemenea de o competitie care distruge
mediul economic romanesc- importam doar si nu mai producem nimic, deci duce la o scadere
aveniturilor.

Se intampla adesea ca un muncitor sa-si primeaafa $i sa mearga la magazin sa-si
cumpere o cada pentru baie. Aici are de ales irdada pe care el a terminat-o chiar ieri de
finisat la locul de munca si una adusa de pestésntari, mai scumpa, dar mai frumoasa, cum
il va marturisi el sotiei.

Cu siguranta vor fi organizatii care de la luptaimilatia, legislatia si ratele mari ale
dobanzilor la creditele bancare primite vor trexéupta cu competitori mai mult sau mai putin
benefici mediului economic romanesc.
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Nu putem fi impartiali, ci doar subiectivi. Orgaatia care aduce un plus de siguranta
mediului trebuie sa castige. Aceasta sigurantaepfiaeprezentata de un numar de locuri de
munca asigurate, investitii in tehnologii avansateorturi mari.

Modalitati de actiune ale organizatiilor autohtone

1. Posibila situatie de start

In fata invaziei orice masura neluata inseamnaeded¢ pe piata. Realitatea este ca
incepand cu anul 1990 organizatiile ramanesti £@ufruntat cu concurenta organizatiilor
straine. In unele domenii mai avem inca prim-pladal sunt domenii in care firmele romanesti
nu au practic nici un cuvant de spus- vorbesc @écitehnologiile medicale performante de
exemplu - pe care economia romaneasca nu le-aprododata.

Organizatiile la care ma refer aici sunt cele cesprezinta majoritatea, anume
organizatii producatoare de bunuri alimentare, produse textile, mobila, bunuri de consum in
general, nu la organizatii care au o anumita piata asigdrafzurile de monopol, sistemele
neconventionale- de exemplu.

Evident caorganizatiile romanesti au avantajele lor in fata organizatiilor poterilieal
intreprinzatori externi Principalul lor avantaj este ca au clientela. Prezenta pe o piata
inseamna sa-ti creezi cumparatori fideli si reletiidistribuitorii, furnizorii si cu toate celelalt
organisme implicate in procesul economic. Expeaierdte poate cel mai important factor pe
care il au deja organizatiile autohtone pe aceste.pPutem vorbi si de o experienta interioara,
in cadrul membrilor organizatiei, deci de o culterganizationala adaptata, si mai mult decat
adaptata, facand parte din mediul economic romanesc

Cunosc cerintele consumatorilor, caci au participat pana acum la satisfacerea ravoll
acestora si au avut in vedere de-a lungul timpuladificarile in cerintele pietei. Daca serviciul
de marketing a functionat corespunzator, orgarizat avantaje deosebite, cunoscand detaliile.

Verificarile empirice din ultimii ani arata ca i@#a convergentei culturii totale, pana
la impunerea pe plan mondial al unui model cultyraprezentat de persoane- standard care
poarta jeans Levi, bluze Lacoste, pantofi Adidassari Swatch, urmaresc CNN la un televizor
Samsung, beau bere Heineken, mananca la McDorsildés distreaza intr-un bar karaoke) nu
se verifica. Dimpotriva, s-ar parea ca tocmai tetedcontrara —dmntarire a culturii nationale-
este confirmata de studiile empirice. O cercetatoare gaseste, de exemplu, ca atuncd “can
lucreaza intr-o companie multinationala, se pareneatii devin mai nemti, americanii mai
americani, suedezii mai suedezi si asa mai dep@xticy Adler, citata in (3), p.29).

Avem deciavantaje economice s avantaje culturale. Ca dezavantaje posibile in
comparatie cu competitorii straini, amintesc tebg@ neperformanta, cercetarile stiintifice
reduse ca numar pe domenii, poate chiar resuriseleciare scazute (care in cazul unei strategii
de dumping a opozantilor straini ar putea cree&udifiti deosebite). Daca organizatiile
autohtone au experienta pe piata interna, majeatairganizatiilor externe au experienta
patrunderii pe piete externe. Am tratat aici cazudare organizatiile concurente au si ele unitati
de productie in tara noastra. Este cazul cel maiodi¢ pentru economia noastra.
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Timpul demonstreaza ca cei mai puternici compétérterni sunt acestia, in timp ce
aceia care nu produc si in tara luata in considemarau prea multe sanse de izbanda. Varfurile
de lance ale unor asemenea organizatii sunt figoaniile de promovare puternice, fie marca
recunoscuta pe plan international, produsele d@éusare le produc. Oricum, aceste organizatii
trebuie sa le ofere cumparatorilor un produs ta@iyicii de vanzare deosebite, garantie, ceea
ce este destul de greu de asigurat daca nu seifeestitii directe si in tara vizata.

2. Posibile cai de aparare

Pentru a face fata noilor conditii de mediu autohton, organizatiile interne au nevoie
deresurse: resurseinformationale, financiare si chiar temporale.

Voi incepe chiar cu cele din urma resurse deoagteeni se par asigurate in sine de
catre un management adecvat schimbarilor. Sunterainitezei —informatiile circula, se obtin,
se folosesc, se invechesc cu o viteza deosebita.

De cele mai multe ori, internationalizarea, pemegrainei organizatii pe alte piete are mai
multe faze. Conform autorului Phatak Arvind Vhternational Dimensions of Management,
second edition, PWS-KENT Publishing Company, Boston, pl¥3aceste stadii ar fi:

1. Raspunsul la comanada externa.

2. Exportul activ- in acest stadiu serviciul estedus de catre un manager de export.

3. Exportul direct- urca in cadrul firmei exportate rolul exportului- se creaza un
departament de export situat pe acelasi nivel pari@mentul de vanzari la intern.

4. Sucursala si filiala de comercializare.

5. Asamblarea in strainatate.

6. Productia in strainatate.

7. Integrarea filialelor straine in cadrul sistemigeneral de management.

Fazele acestea multipl€pot fi intalnite alte faze la alti specialistseamna timp
pentru autohtoni, timp in care sa-si dea seama de intentiile firstedine, timp in care sa
construiasca ipoteze si planuri pentru a inhibaastee extindere. Timp in care se evalueaza
resursele financiare si informationale de care ulisp organizatia, in care se calculeaza
necesarul si se iau decizii financiare. Multe firmetohtone nu vor putea face fata unor
competitori prea puternici si vor fi nevoite sasshimbe strategia.

Se pot orienta fie spre directionarea productiei proprii de bunuri sau servicii pe
anumite nise de piata, fie spre aliante cu firme autohtone,sau chiar straine. Aceste strategii
duc la micsorarea influentei fata de cea anteridgac@perirea doar a unor nise de piata se
confunda cu evitarea adversarului; aliantele ducobiei la o pierdere a identitatii) a
organizatiei pe piata.

Firmele cele mai mici si mai slabe vor fi inghitde val. Bineanteles ca aceasta cedare
se poate face intr-un mod in care sa se favoriaezesul firmei straine. Sa luam de exemplu
cazul companiei de asigurari Alianz, care pentsi asura patrunderea pe piata romaneasca a
achizitionat vechea structura a organizatiei Tjrimentinand clientela. Cumpararea fondurilor
comerciale complexe se face dupa numeroase safelaedului comercial oferit de noua achizitie.
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Se zice ca avem de a face cu o investitie directa a unel companii cand aceasta detine
mai mult de 10 procente din capitalul social al altei companii. Daca trece peste 30 de procente
se poate afirma ca participa activ la managemeeleilalte companii.

Am abordat aici situatia companiilor care deviaza de la conceptul de identitate
proprie. In continuare ma voi referi la acele societati cdrga primele calcule, ipoteze,
rationamente, considera ca ar putea face cu sfa@esompetitorilor. De aici se aplica practic
managementul obisnuit.

Totusi, mam gandit la un sistem de monitorizare al mediului organizational, care ar
ajuta, dupa parerea mea, la 0 mai buna evaluaneadiei organizatiei si a pietei.

Totul se bazeaza pe o0 abordare electronica a acestei monitorizari. Este vorba de un
plan de creare a unei baze de date cu toti ageotporati si necorporati cu care intra
organizatia in contact: consumatori, furnizori,tdisiitori, stat, salariati. Acest sistem ar fi cu
siguranta aplicabil si la nivel intern. In ce ansta el?

Adunarea datelor este facuta de fiecare membru al organizatiei. ddeiserviciul
contabil au cu siguranta cele mai multe date curpria activitatile desfasurate cu tertii. Sunt
formulare tipizate pe care acest compartiment lapteteaza. Acest lucru trebuie sa fie luat
model si de catre celelalte compartimente ale dzgéiri. Daca departamentul contabil are in
vizor inregistrarea valorii fluxurilor interpatriméale cu alte corporatii, fiecare compartiment
trebuie sa inregistreze sub forma de formularedigi activitatile pe care le au in vizor.

Exista date care nu pot fi obtinute prin simplaeviare, ci se obtin prin sacrificii
financiare, prin diferite cercetari de marketingea3emeni, exista date usor obtenabile, cum ar
fi datele din publicatiile locale, media nationafeeste date trebuie se pot integra pe sistem
destul de usor- vom vedea-fie direct ca informéiti-ca date sub forma formularelor tipizate.

Formularele trebuie sa contina variabilele pe dm®are compartiment le considera
importante. Daca departamentul contabil inregigaeau privire la personal remuneratiile
acordate fiecarui salariat, departamentul resuraghaane poate inregistra la fiecare angajat
gradul de indeplinire al activitatii. Daca deparéartul contabil inregistreaza la un furnizor
valoarea materiilor prime livrate, departamentulndarketing trebuie sa obtina informatii cu
privire la cota de piata pe care o are acest farnieventual importanta pe care o are acest
furnizor pentru organizatie.

Este preferabil ca aceste formulare sa fie subdaghaectronica, fiind astfel mult mai
usor de incarcat pe structura unei baze de datstAacru presupune ca fiecare angajat care
intra in contact cu organisme externe sa aiba ¢intesle operare PC si bineanteles PC.

Evident, exista variabile care nu pot fi inregitrde catre un singur angajat. Sistemul
acesta de adunare a datelor este bazat pe capacitahagerilor de nivel jos de a forma echipe
in sensul adunarii datelor. Asta nu inseamna caa@a datelor sa devina un scop principal, ci
doar mentinerea legaturii intre cei care au in veda adune datele. Realitatea este ca fiecare
membru al organizatiei are o parere despre ceiace mtra in contact. Este recomandabila
construirea si a unor formulare electronice in qai@priii angajati sa-si spuna propria parere
despre cei cu care intra in contact. Aceste formeulieebuie sa fie verificate de catre managerii
de jos in mod special. Ce cred cei de jos cu @rildrdezvoltarea ulterioara?
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Pareri care uneori conteaza. Neclaritatile trebaneurite conform modelului japonez.
Totul este bine cand nimeni nu are nici o obiectie.

Transmiterea datelor dupa prelucrarea lor. Statistica are un rol important in a vedea
evolutia fenomenului. Managerii de mijloc sau oeijos trebuie sa aiba asemenea cunostinte. Este
foarte frumos sa aduni date, sa le pui intr-o lshkzaate, dar sa nu se poata folosi nimeni de ele.
Statistica este un mijloc de transformare al datétoformulare in informatii si trebuie folosit.

Dupa prelucrare recomand trimiterea informatiillatari de toate rationamentele si de
intreaga baza de date managerului superior. A@stacces la informatii, iar doar in caz de
dubii poate face apel la datele de pe baza de Batea acesta reprezinta ultimul nivel de
management, va lua decizii pe baza informatilornatie,consultand si subalternii. Daca mai
exista alte nivele de management superioare, wdtérimai sus doar un rezumat al informatiilor
care | se par lui relevante, iar in caz de luardetgzii care ar privi domeniul sau, managerul de
mijloc va fi chemat pentru a-si sustine propriadarere cu privire la situatia pusa.

Observati aici 0 incredere deosebita pe subalter@ie executa toate chestiunile
ordinare automat, in timp ce la nivel de top-mamnageng doar informatii care privesc deciziile
strategice. Ajung si celelalte informatii si dadey sunt disponibile doar pentru clarificari.

Luarea deciziilor se face de catre diferitele nivele de managementbgea
informatiilor oferite de catre acest sistem. Moritarea efectelor deciziilor luate va fi foarte
usor de observat cu ajutorul aceluiasi sistem.

Acesta este practic un mijloc de management depsisttia este administrat cu
chibzuinta. Eu zic ca poate fi o cheie daca nucaesului, macar a mentenantei.

Nu am pus niciodata la indoiala in aceasta luccaldicarea acelora care fac toate
aceste operatii, caci am considerat ca avem deeada niste profesionisti. Tara noastra are
asemenea specialisti si sper sa ajunga intr-o lhiqueile pe care le merita.

Trebuie sa fim optimisti, caci daca nu avem o gangiozitiva vom fidusi de val
precum podul din vechiul cantefotul este pana la urma o lupta pentru supravietuire careia
trebuie sa-1 facem cu totii fata.

In continuare prezint pe scurt un studiu de caztéodntesresant care priveste
Companiei Xerox, caderea de pe o piata pe care ehia creat-o:

XEROX-PIERDEREA UNOR REPERE

REMARCI

Daca vrei sa-ti fotocopiezi ceva, vei spune ca mErgEROX. Cat neadevar se
gaseste in aceasta fraza este greu de spus.Adegteuta acea companie care a produs faima
fotocopiatoarelor este compania XEROX. Dar numagefoxurilor produse de compania
XEROX de pe aceasta piata este foarte mic rapartatalul fotocopiatoarelor.

lata ca fotocopiatoarele produse de Xerox dadeparete acestei piete. In aceasta
lucrare voi rezuma nu doar caderea companiei XEREX, si pierderea reperelor pietei
fotocopiatoarelor.
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SCURT ISTORIC

In anul 1938 Chester Carlson producea in laborbau din Astoria,Queens prima
imagine xerografica. Peste 21 de ani, in 1959 lesteat pe piata primul copiator automatic,
denumit XEROX 914., care va deveni cel mai bine dvéinprodus industrial al tuturor
timpurilor.

Peste doi ani, in 1961, XEROX intra la bursa dinvNéork. In 1970 se deschidea Centrul
de Cercetari de la Palo Alto. Acestea sunt catesaimente importante in evolutia firmei.

Dar sa vedem evolutia din punct de vedere finarsiige linie de produse: financiar,
de la intrarea la bursa din 1961, compania a r@atizrestere continua a cotatiei sale, ajungand
de la 7$ la intrarea pe piata bursiera, la 64%taeva saptamani dupa ce Thoman il inlocuia pe
Allaire ca si CEO, ca dupa aceea totul sa se peasgs, ajungand la cota de la care s-a pornit.
Pe linie de produse se poate vorbi de o adevamtandre a pietei fotocopiatoarelor pana in
anii “80, cand vor intra si japonezii pe piata,liand un raport calitate-pret mai bun.

ACTE DECISIVE

E foarte greu sa subliniezi cauzele caderii unenanii care cu cateva luni in urma
era pe val, un val care o purta de aproape o jumata secol. Revista care prezinta aceasta
evolutie, Business Week, editia din 5 Martie, 2086te tratateaza in special doar perioada
foarte apropiata prabusirii, aducand foarte putiate despre trecutul anterior, care cu siguranta
a avut o importanta deosebita in contextul acesteniment.

Xerox avea pana in 1970 piata aproape in totali(f@®odin piata americana de
exemplu). Venirea japonezilor pe piata a fost diemaasa pentru americani. Putem spune ca de
aici a inceput sfarsitul, sau daca nu sfarsitulneit macar caderea. Pierderea pietei era
evidenta:13% mai aveau in 1982 pe piata ameridanalin Japonia s-au retras cu coada-ntre
picioare in 1990. Costuri mai mici determinate deebnologizare mai eficienta era atuul
japonezilor, iar acesta era suficient. Acestei tiapride a tine piept japonezilor | se adauga
erorile in investitile facute de companie in attemenii: cazul cel mai elocvent este ratarea
comercializarii computerelor produse in faimostdeator din Palo Alto in anii 1970-1980. La
fel, o mare eroare in subestimarea importanteiimmgumtei cu jet de cerneala, in comparatie cu
celalalt gigant, Hewlett-Packard,care a deschanté profitabila afacere pe aceasta ramura.

Sa analizam acum si incercarile diferitilor top-rageri care s-au succedat la
conducerea companiei. Primul CEO amintit este Davkearns, care a incercat sa faca fata
japonezilor si se pare ca in parte a si reusithyagknd programe de imbunatatire a calitatii
produselor si productivitatii dupa modelul japonBeasemeni, a asigurat compania la diferite
companii, fapt care se va dovedi ulterior foartetisitor. La 60 de ani, urmand traditia
companiei, s-a retras.

I-a urmat Paul A.Allaire, format chiar in cadrulrapaniei, dar care pentru a functiona
cat mai eficient si-a adus si el ajutoare: CFO mazBia-Romeril si director de vanzari pe
Buehler. Principalul succes al lui Allaire a fosprezentat de lansarea noului produs Xerox:
primul copiator digital, in 1994, care astfel dadela o noua piata, dar nu insemna ca japonezii
nu vor persevera si ei. Alta reusita remarcabildi aacoaterea de sub influenta serviciilor
financiare de asigurari. Urma si el sa se retraga,ca i se cauta un inlocuitor.
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In 1996 era adus ca si COO Richard Thoman, deN& Bu era un om prea sociabil,
dar rezultatele sale erau deosebite. Primele sélgtati au vizat produsele Xerox. Initial i s-au
prezentat situatile din 1994, dar parand putinditiiée, el a insistat si a primit datele
actualizate: era clar ca erau in urma japonezilocasturile, asa ca a inceput restructurarea
costurilor. Aceleasi metode ca si Kearns, dar itesde disponibilizari de personal care nu i-au
adus simpatia in cadrul organizatiei. lata intrebala care dorea el raspuns: putem sa facem
fata japonezilor? A realizat ca printr-o restruater temeinica totul era posibil. Primul an de
restructurari i-a adus cresterea profitului deal@ Icu o unitate la rate cu doua cifre.

S-a izbit si de erorile trecutului, caci in periaadceea un nou segment de piata se
deschidea pentru vanzatori: SOHO (small office, &aoffice), care era acoperit de Hewlett
Packard in privinta imprimantelor cu jet de ceraed incercat sa fure din cota de piata a
rivalei si sa puna accent pe imprimantele colorAprilie 1999 era numit succesor al lui
Allaire, devenind CEO. Dar nu era in totalitateedior, caci consiliul de conducere il mai voia
inca pe Allaire aproape: ne place cum lucreaza Hmmar te vrem si pe tine, doar in caz. Ca o
recompensa a bunei colaborari ce au avut-o curdlld&&omeril si Buehler erau numiti si ei
numiti vice-presedinti. lata ca Thoman devenea Ci##D,nu avea toata puterea, caci prezenta
vechii conduceri nu putea decat sa dauneze célelac

Si-a adus si el oamenii lui, dar pozitile cheialeocupate deja. La numirea lui in
functie, cotarea la bursa era cea mai buna pecoanpania a atins-o vreodata. Dar pana aici era
totul: in loc de profit, al treilea trimestru alwni 1999 a adus pierderi de 11 procente. Intr-o
singura zi cota la bursa coborase cu 25%. Inviéstfacute anterior in imprimante cu jet de
cerneala si color incepeau sa muste. Sucursaldidnaz aducatoare de profit atatia ani la rand
(era condusa de Romeril) a adus cele mai mari giersi asta datorita unor ilegalitati
financiare. Niciodata compania nu a excelat in i@ul financiar, dar acum, cumulate cu alti
factori totul iesea la suprafata. Era nevoie datarire a controlului financiar. Era convins ca
numai o schimbare efectiva a trendului vanzarilaei putea salva ceva din companie. Dar nu |
s-a mai dat voie sa comita schimbari, caci ele rau ee placul celor care l-au adus in
companie. Cel pe care I-a inlocuit il va inlocuifimctia de CEO.

Acelasi Allaire, care nu a fost niciodata capabkilsgthimbari majore. Se filma moartea
companiei. Inainte de a fi inlocuit, se mai disfilidara 5200 persoane. Dupa renumirea lui
Allaire, in lanuarie 2001 se mai reducea personau#000 persoane, dupa ce in Decembrie
1999 o actiune Xerox era7$.

PARERI

Parerea specialistilor cu privire la caderea XER&@Xduleaza langa mai multe cauze:
prea multi noi-veniti la fiecare schimbare a CEGn (comparatie cu alte companii
multinationale), iresponsabilitatea membrilor baduidde conducere (datorata poate faptului ca
membrii lui nu au prea multe actiuni in compani@aate si faptului ca majoritatea membrilor
boardului mai faceau parte si din multe alte bodrale altor companii).
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Dar oare nu lipsa unei maini forte in cadrul comeadealungul atator ani a fost cauza
principala a acestui colaps? Nu nehotararea si firéa slaba trasata de board- erau principalele
cauze ale dezastrului?

CONCLUZII LEGATE DE TEORIE SI DE STUDIUL DE CAZ

Cred pana la urma in faptul ca aceasta companigvea repere clar stabilite, desi a
fost datatoare de repere in domeniul fotocopiatoars, indraznesc sa spun, chiar a tehnicii
performante.

Daca sistemul de monitorizare ar fi functionat bineluarea unor decizii ferme cu
privire la evolutia strategica a organizatiei aafiulat orice organizare eficienta de culegere a
datelor despre mediu. Putem vorbi deci de o efiai@nsistemului de monitorizare al mediului
atata timp cat are o finalitate- decizii bune lysgebaza datelor adunate de acest sistem.

Se dovedeste ca profesionalismul, spiritul manageesponsabilitatea de a fi creativ
sunt calitati care le sunt necesare oricaror omgdinicare vor sa reziste cu capul sus intr-un
asemenea mediu turbulent.

Bibliografie studiu de caz: ANTHONY BIANCO, PAMELA L.MORE, BUSINESS
WEEK/MARCH 5, 2001.
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ROLUL PREGATIRII SI PERFECTIONARII PROFESIONALE IN
DEZVOLTAREA MANAGEMENTULUI RESURSELOR UMANE.

SABAU RADU

ABSTRACT. The role of professional training in Human Reseuvlanagement is
very clear defined. Professional training is a Lgalbfor solving the unemployment
problem. There are two aspects that make the Eamdgeman Resource
Management system so complex and unique: 1. tieeafolhe governments and
2. the employees associations role.

Explozia informgionak care Tinsgeste acest inceput de mileniu, viteza
schimbarilor din mediul politic, legislativ, admgtiativ, organizatoric, economigi
tehnologic amplificate de compii internaionak impun schimbarea politicilor sistemului
educaional mai ales Tn domeniul MR a pregitirii profesionale.

MRU este domeniul care lucregagzu cea mai compléxmaterie priri —OMUL.
Dupa, E. Teller cel mai inert element pe care I-a Intéimicerceirile sale este gandirea
omeneast

+LAdministrarea oamenilor* presupune o altoncepie, alte metode, decat
gestiunea resurselor economigiea proceselor tehnice, pentrd éndividul inclus in
procesul de managemesit al exectiei se constituie ca un sistem de personalitate cu
comportament probabilistigi autoadaptiv, ceea ce inseamti reagiile lui la stimulii
exteriorisi ai mediului nu se inscriu Tntotdeauna in rapaivoc, cauz — efect.

Toate principiile, metodelg tehnicile de management trebuie aplicate difgaén
in funaie de particularittile fiecirui individ, astfel punéndu-se in valoare cea mai
important si nelimitat resurd — omul.

Invitareasi dezvoltarea nu sunt probleme cakid preocupe doar pe angajatsci
pe cel care-l angajeazO fota de mund educai este esaiald pentru fundonarea
economiei, pentru competitivitateg bundstarea unei nmni, precumsi pentru starea
general de bine a unei socit

MRU este extrem de complex in Europa daiadiferenelor dintretarile acestui
continent inclusive cele de ordin cultural, istogiacde limbaj. Fiecareara europeah are
propriile abordri ih ceea ce priwge MRU: propriile legi, instittii, programe de eduda si
instruire si 0 cultud manageria proprie. Acest sistem complicat de mangement este
reglementat de un sistem legislativ unic dictaCaenunitatea European

Pe lang complexitatea sistemului MRU existioua aspecte care fac ca acest sitem
european & fie unic: rolul pe care-l joacguvernul, rolul sindicatelogi a altor organizg
reprezentative pentru ang@jdrolul guvernelor in ceea ce prite MRU in Europa, este mai
mare decat in altgri industrializate. Tn majoritate@rilor europene guvernul este cel care face
majoritatea angaijilor si controleaz o mare parte a economietioaale.
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Guvernul, are responsabilitatea manag&riasupra economiei, iar in Europa
guvernul are cu préadere responsabilitatea de a interveni Tn managerinecbnomiei,
lucru care are un mare impact la nivelul MRU.

In majoritatea tarilor europene, guvernele furnizéazadru legislativsi de
reglementri, care sugn sau constrang practica la nivelul MRU. Sinditagifera mult la
nivelul Europei in ceea ce prigte structura, nu#tul si calitatea membrilor, precuri
infuenta acestora. Rolul de agent social activ al sindioateste acceptat legalizat, fapt
ce 1i confek o mare influetd, mai mult decét strict la nivelul contractelor degajare.
Influenta Comuniitii Europene asupra statelor europene, este un factportant n
managementul resurselor umane in Europa.

Datorita probabilitii potertialului acces;i la nivelul comunittilor din tarile non-
membre in CE, influga Comuniiti Europene se extinde mult dincolo de cele 15 state
membre. Guvernul trebuiei sibd Tn vedere o politic de educare voganahk, instruiresi
programe careasfaciliteze dezvoltarea MRU. Astfel de strategitiomaale reprezirit o
parte importarit a contextului necesar dezvwlt individuale si a dezvolidrii sistemelor de
management al resurselor umane din orgginife nisui ce tehnologia face progrese,
disparand anumite profesii, altele schimbandu-se subedasp deprinderilor, apare o
crescand necesitate de a avea otfode muné foarte bine instruit si care & posede
deprinderile la nivelul standardelor.

Deprinderile tradionale se schimb rapid. Condiile economice Tn care un
absolvent §i face ucenicia nu mai sunt valabile peste un tirapeasta confirméand
schimlirile rapide din societate. Aceagendirta este una interni@naki si pune probleme
pentru toate rnaunile industrializate. Mul vad ca soltie a acestei probleme investirea unui
mai mare capital in educarea, instruiggecrearea unei foe de mung cu mai multe
deprinderisi cungstinte, deoareceirile industrializate nu potasconcureze, in termeni de
fortd de muné ieftina, cu tarile a cror economie este in curs de dezvoltare. Managerii
intreprinderilor trebuiesjoace rol major in pregrea mai eficient a fortei de mung si in
efortul intreprinderilor de a se adapta coiidr pietei in schimbare, noilor dezvait
tehnologicesi diferitelor tipuri de activitate. Sistemul de foare Tn management in
Romania preziaturmitoarele caracteristici:

« [Este mai degrabun sector de activitate emergent, decat un sistem
structuragi functional.

« Este un sector relativ nou - peste 90% din ingteéufurnizoare de servicii
au fost nfiinate incepand cu 1990, restul de circa 10% repréadnin
majoritate universiti care revendic existema unor cursuri de
management ficdinainte de 1990.

« Este un sector cu dinarditnaltd Tn termenii Infiinarii de noi institdii - Tn
perioada 1990-1997 au fost create, in fiecare a@stepl0 institt
furnizoare de servicii; gen prezent ritmul pareasse fi incetinit, noi
institutii continua si apas.

e Oferta depseste cantitativ cererea - In pofida unei nevoi acddormare
n toate tipurile de organigaroméansti si la toate nivelurile ierarhice,
cererea manifestape piai continui si fie redud. Tn 1999 volumul pigei
interne a fost estimat la 1,5-2 mil. $, ceea ceaapt inc foarte ptin
din necesarul piei.
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* Piaa este dominatde furnizorii de servicigi lipsa unei cereri realgi
-educate”, capahil si-si analizezesi formuleze propriile nevoi, permite
ofertanilor si-si promoveze acele programe care le cer un minimem d
efort, indiferent de @sura in care acestespund unei nevoi reale.

. Principalii actori de pe pia sunt firmele mici de consultgi care ofet si
programe de formare. Din cei peste 130 de furnideriservicii identifica de
Fundaia Interngionak de Management (FIMAN) in perioada 1994-1999,
majoritatea sunt firme de consuliarPeste 70% din ofertdrau sub 5 formatori
angaja permanent, ceea ce este o caractefistiident a unei oferte atomizate.
in plus, majoritatea furnizorilor utilizeazacelai grup relativ restrans de
formatori/consultath - un studiu al FIMAN aratca mai mult de 50% din nudrul
formatorilor lucreaz cel puin pentru doa institutii.

. Din punct de vedere al distritiei geografice, oferta prezintun nalt grad de
concentrare - peste 50% dintre furnizori sunt laaglin Bucurati, urmat de
Timisoara cu 17 institii, in timp ce Tn cele 5 jude din zona de SV nu exXistici
un fel de furnizor specializat in servicii de ddiate a mangementului.

Dupa schimbarea de regim din 1989 nu a existat o palirticulat de sprijinire a
sistemului de formare Tn management. Nu &xiéti pari astizi o lege caresincurajeze
sau 4 faciliteze investiile in oameni ale firmelor romagte Nu au fost promovate nici un
fel de misuri, economice, administrative sau legislative,stimulare fie a cererii, fie a
ofertei de servicii.

in consecim nu exist, inci, nici standardele de calitate nici un sistem de
acreditare sau certificare a furnizorilor de progeade formare Th management, cu exeep
celui universitar.

infintarea Agefiei Nationale de Formargi Ocupare Profesional(ANOFP)si a
Consiliului Ngional pentru Formarea Profesiofa Adulilor nu poate rezolva problema
formarii in management. Nici una din cele dounstituii nu are vreo sarcih sau
responsabilitate expli¢itin domeniul forrarii in management. La nivelul guvernului nu
exist nici un fel de organism caré@ soordoneze asistenstéina sau & dezvolte strategii
in domeniu managementului. in lipsa unei astfeingtitutii, acest rol a fost jucat parin
prezent de FIMAN, mai ales prin coordonarea unogmme Phargi prin pastrarea unei
legaturi permanente cu todonatorii.

Singura schi de strategie nenak pentru dezvoltarea managementului a fost
elaborai tot de FIMAN. Pe de altparte, asociile profesionale, nu foarte numeroase, au
un impact ing scizut asupra profesigi a practicilor. in afara asoc& Consultatilor in
Management din Romania (AMCOR), care fuomeaz din anii '70, a fost infiipata
recent, in 199%i Asocigia Specialtilor Tn Resurse Umane, care sgeapi si joace un
rol important in anii urritori. Intre partenerii sociali nu exisb cooperare sistemalic
legat de procesul de formare. Relativ mai active sumh€a de Comesi Industrie, care
au departamente de formare progiiicare au Tnfiigat Fundda - Scoala Roméh de
Afaceri. Totyi principalul rol al acestoraamane acela de intermediar in organizarea
cursurilor de management.

Programele de asist@ninternaionak au fost relativ numeroasg variate. Rolul
cel mai mare l-au avut, p&in prezent, programele Phare, care in marea |{@ritade au
inclus componente de formare Tn management. Momestmt Tn degfurare dod
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programe Phare: Fondul de dezvoltare a Resursetlomnd si un Program pentru
Adminstrgia Publici. Pe lang aceste iniative mai sunt meionate si initiative ale
guvernului german, olandez, danez, realizate Te@yp cu partenerii romani.

intr-o primi fazi, dupi 1989, in Romania, statul gieea rol dublu in cadrul
dialogului social: atat de coordonator al politidé ocupare a fegi de mung, reprezentant
al interesului public, casi de patron. Decla@rea procesului de privatizare a produs
schimbiri la nivelul dialogului social, partenerii fiindguvernul, ca reprezentant al
interesului public, coordonatogi mediator al relgilor de mund; patronatul, ca
reprezentant al cererii de fdrde muné si sindicatele ca reprezentante algddbde muna.
Dialogul social se realizeazprin intermediul negocierilor colective, care au\edere
problematicasomajului, si masurile activesi pasive de ocupare a fer de mung, etc.
Gradul de implicare al sindicatelor este ainedus. Pentru dezvoltarea dialogului cu
partenerii sociali s-a realizat cadrul ingfibmal la nivelul guvernului - Departamentul
pentru Reldile cu Sindicatelsi Patronatul. Prin Hatarea Guvernului nr. 349/1993 a fost
creat Secretariatul Tripartit de Dialog Social, @istena tehnic si financiai din partea
UE/Phare. Activitatea Secretariatului nu s-a deritai conform proiectului inial, Tn
principal datorii formulei neadecvate de reprezentare a partenadiciali Tn procesul de
luare a deciziei.

Structurile institgonale incipiente de dialog socigi ale pigei muncii se
consolideaz prin infiintarea, in conformitate cu prevederile Corignnr.88, a
Organizaiei Internaionale a Muncii (OIM)si a Agerniei Naionale pentru Ocupargi
Formare Profesional intre priorititile guvernului figureaz preocuparea privind crearea
cadrului legalsi institutional prin care & se reglementeze problematica parteneriatului
social. In acest sens in iulie 1997, sadintele Romaniei a promulgat Legea privind
organizarea si functionarea Consiliului Economicsi Social (CES). Atribtiile
Secretariatului Tripartit au fost astfel preluate@eS. Consiliul este un organism tripartit,
autonom, de interes public, care are ca scop ezabzdialogului social intre guvern,
sindicatesi patronat. Consiliul are rol consultativ in staei politicii economicai sociale
si Tn medierea étilor conflictuale intervenite intre partenerii $alc

Din perspectiva foririi profesionale iniale, paa in 1990,dialogul social era
structurat la nivel n@onal intre ministerele de resaitMinisterul Educgei Naionale, iar
la nivel local, prin contracate directe intrértfle interesategcoak - Intreprindere. Dup
1990 acest parteneriat social a disip.

In 1995, prin noua Lege a mdmantului, se introduce rala de parteneriat social
a scolii cu partenerii sociali. Din acefaan, prin programul de finaare Phare VET s-au
organizat structuri manageriale deciziongileonsultative, Steering Committee, Advisory
Group, Cluster VET Development Commitees, care priompmonera tripartit,
fundamenteaizparteneritul social.

Legea ANOFP reglementegaparteneriatul social in formarea profesidratat la
nivel ngional catsi la nivel local.

Relaia scoak - intreprindere este incurajade Legea Instamantului prin
incheierea de protocoale de colaborare. Inexmtaimui cadru legal la nivel de
intreprindere, prin careis fie alocate stimulente fiscale, face ca maiaantreprinderilor
de a investi In formarea profesiohati fie redus. In aceste condi implicarea
intreprinderilor este doar ocaziohahr strategia genetalin domeniul resurselor umane
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este slab dezvoltatsau chiar inexisteit Majoritatea intreprinderilor nu au fond de
formare profesiondliar acolo unde existel este mic. Prin programul de refcéri®®hare
VET RO 9405 relga scoab-intreprindere a devenit opérmnak. Domeniile in care se
realizeaz cooperarea sunt: stabilirea treltelor de formare profesiorial elaborarea
standardelor de prétire profesional, a curriculum-ului, a evaluii finale ale elevilor,
realizarea stagiilor de instruire pradtic

Formarea profesioriabe realizeazprin invitamantul profesional, irigamantul liceal
organizat pe profiluri, Tritamantul postliceal, iritaméantul superior, de scani lunga durat,
invatamantul postuniversitar, forme organizate aleafdmantului de stai particular, prin
cursurile de z§i serale, prin Tn&tamant la distafa si prin educge permanerit

Institutile sub autoritatea atora se realizeaz formarea profesional sunt
Ministerul Educéei Nationale, Ministerul Munciisi Protegiei Sociale, alte ministere de
resort, asocié cooperatiste.

Pentru formarea profesiodial MEN beneficiaz de programul de reforinsi
asistera a UE prin Phare VET RO 9405. Acesta este un progifvh prin intemediul
cdruia se experimenteao noui concefie a formarii profesionale iniale. Pe de altparte
Ministerul Educdei Nationale si partenerii 8 constituii Tntr-o structudi tripartita
beneficiaz si de sprijinul unor programe fingate de Banca Mondil Printre acestea se
afld: ,Council of Occupational Standards and Assesst@®@SA) si proiectul ,Informare
si Consiliere Privind Cariera“. In ce priyie activitatea de orientargi formare
profesional, cadrul instittional de desfsurare este asigurat deteaua Centrelor de
Asistena Psihopedagogic(CAPP). Aceste centre futicneaz in fiecare judeca instituii
autonomesi sunt direct subordonate Inspectoratéloolare Judgne.

CAPP desfsoari urmatoarele tipuri de activiti:

« Consilierea elevilor, agpintilor si a cadrelor didactice Tn problemele legate de
orientarea profesional

< Organizaregi realizarea programelor de orientare a cariervilgr, inclusiv
pentru copii din mediul rural sau pentru cei @éfla alte situéi de dezavantaj
socio-economigi cultural.

e Culegerea, impredncu alte organisme specializate de date privindrdina
profesiilor Tn judesi utilizarea acestor date ih munca de consiecgientare.

Aceesgi categorie de probleme este vizai de Centrul Ndonal de Resurse
pentru Orientarea Profeso#alCNROP). Referitor la monitorizarea sistemuluinfiarii
profesionalesi relatia acestuia cu pia forei de mun& mertionim ca acesta nu se
realizeai in cadrul unui sistem coerent. In prezent, ofgiitate formare profesional
preiau informdi de la Comisia Ngonak pentru Statistit sau organieazpropriile studii
privind gestiunea previzionala resurselor umane. De exemplu seinoinformaii de
MMPS prin DGMPS (Direga General de Muné si Protecie Social), de la Ministerul
Tineretuluisi Sportului, Ministerul Eduagei Nationale prin programul Phare VKT de la
alte ministere de resort.

Numarul somerilor a crescut foarte mult dud990si activitatea de calificare,
recalificare, perfemonare profesionali-a vizat in primul rand pgomeri in defavoarea
formarii continue a salartdor. Aceast activitate a debutat Tn 1991, oglatl apatia Legii
nr.1 privind protetia sociak a somerilorsi reintegrarea lor profesiorialSumele destinate
politicii de ocupare, implicit formare profesioaasunt gestionate de MMPS, care este
reprezentat in plan regional de Diiacde Mund si Protegie Sociai (DMPS). Meseriile,
specialifitile, fundiile si activititile in care urmeaz a fi calificai, recalificai sau
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perfedionai cursanii, someri sau persoane active, se stabilescatte ©ficiile de Fori de
Munci (OFMS) existente la nivel local, pe trei categanirsuri organizate la cererea agen
economici care urmeazi incadrezesomeri, la cereregomerilor care doresc resteze o
activitate autorizat la initiativa OFMS Tn funtie de necesarul de farde muna.

De-a lungul dezvaitii economice s-a observata ccontribuia instruirii
profesionale la competitivitatea uneitinai influenteaz atat de bulistareasi starea de
bine a ,capitalului uman“ c&i de resursele materiale aletinaii respective. Japonigi
Germania sunt dducazuri frecvent citate. Ambetéri detin relativ pdine resurse naturale
si ambele s-au bazat foarte mult pe dezvoltareaimidgnilor, aptitudinilorsi eforturile
cetitenilor ei. Ambeletari au suferit distrugeri majore in urmézboiului (1945) dar
amandoa si-au reconstruit economia pnn anii '60si s-au lansat pe pia mondiad.
Problema care se pune legat de instruirea profaliigheducaie este aceeaidesi multi
recunosc importga acesteia pentru competitivitategioaak, este foarte dificil, dacnu
imposibil, g faci o corelaie direct intre contribtia acesteigi cresterea economic

Astfel de Tncerdri au fost totyi facute dsi rezultatele sunt puse la inddidPrais,
Steedman, 1986; Steedman, 1988; Prais & Wagne8 &p8d |. Beardwell, 1997). S-a
aratat c poporul filipinez dei a realizat in ultimii ani progrese in ce peiteeeducda si
instruirea, nu a realizat gtere economitla fel precum China, care gdewu a inregistrat o
crestere semnificati¥ in ceea ce prigee educ@a si instruirea Tnregisteaz crestere
economid. Acesti autori au demonstra@oar instruireai educaia nu reprezirit 0 soluie
pentru a sute o crgtere economit si ca desi majoritateatarilor asiaticesi africane au
investit mult in edua& pentru a otine crgtere economit, acest lucru nu a putut fi
realizat. Autori precum Ashtorsi Sung (1994 apud I|.Beardwell, 1997) cittaa
impresionandt crestere a economiei din Singapore n ultima periogdugine & aceasta
se datoreazin mare parte unui program de educare togak si instruire coordonatde
guvernsi includerea acestui program Tn scopurile pe terhaeg ale guvernului.

Modelul german de instruire foarte mult apreciadjans 4 fie criticatdeoarece
instruirea celor neangaiatineri absolven, nu se reflect pe piaa fortelor de mung si rata
somajului a ajuns acum in Germania égall cea din Marea Britanie. In Frana crescut
numirul programelor de instruire profesioadh cadrul firmelor, #méne totgi problema
somerilor in special a celor tineri airor nunir a crescut. Nugul somerilor a crescut in
ultima perioad in Franasi politica fortei de mung nu a fost suficient de eficiehpentru a
formasomerilor deprinderile necesare pentrgi gasi un loc de muric La fel casi Frana,
Marea Britanie nu a reil in a umple golul existent in deprindergiemerilorsi aceasta s-a
datorat in mare parte considgeascizute cu care este prigiinstruirea profesional

Pe niisul ce competia la nivel mondial crge si noua tehnologie Tnlocujee
multe profesii care au acaparat o mare pas@eneerilor in trecut, strategiile de recalificare
sunt din ce Tn ce mai dagite si prost echipate pentru a ajuta ,nogjmeri.

Instruirea este privitca un instrument cu ajutorudrtiia se poate rezolva in parte
problemasomajuluisi se pot forma deprinderile care lipsesc.

Din aceste exemple se poate deducexperieta dezvolirii economice variazsi
modul in care politica de educageinstruire este conceputi implementat este foarte
important si ca instruirea reprezitito zori de cercetare care atrage tot mai multtgden
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TENDIN TELE ACTUALE IN ECONOMIE: GLOBALIZARE SAU
REGIONALIZARE?

TOADER VALENTIN

ABSTRACT. Globalization is the process of increasing integration betweerdw
civilizations. It is a social process the constginf geography on social and cultural
arrangements recede and in witch people becomeasingly aware that these
constraints are receding. In a sense, globalizatipfies a borderless world.

On the other handregionalism is regional. Preferential trading
arrangements since World War Il have almost alwiayslved nations that are
geographic neighbours, or near neighbours.

Here, our goal is to analyze the connection betvileese two processes.

La ora actual majoritatea specigtilor in economie mondial vorbesc de
existena unui proces de transformare a economiei, uniiréired & este vorba despre o
globalizare, iar atii despre oregionalizare. Prin urmare, acedstucrare §i propune §
“limpezeasa apele”si sa determine existaa unei legturi intre cele dofifenomene.

Globalizarea, in sensul larg al cuvantului, acepgezi domenii ale vigi sociale
respectiv: economic, politisi cultural. Evident partea econoniicvizeaz toate fazele
produgie, repartiie, schimbsi consum, reprezentand structura de rezisteooloana
vertebrad a globalizrii, pe baza #reia aparsi se dezvolt celelalte do&@ componente,
reflectate de retdle politice si culturale. Prin urmare, in continuare noi vom eatdca
tratarea componentei economice.

Ne propunemisidentificam cortinutul acestui proces, pentru ca Tn finalpsitem
defini procesul de globalizare. Din lucrarea “Glitarea economief! citim mai multe
definitii ale globalizrii: “era a concuretei globale”, “libertatea de circuia a capitalului”,
“o lume redefinit, in care suntem cutibinterdependeti, intr-o pigé globak”, “sfarsitul
statului de tip keynesiagi a strategiilor sale de interanaliste pe pi&” sau “rezultanta
revoluiei tehnologice actuale, ireversibilprin consecitele ei pe planul economisirii
munciisi promovrii produdiei intensive n capital”.

Literatura economic francoford si anglo-saxod sprijind ideea conform &eia
globalizarea este un moment in cadrul procesulundedializare, al @ui actor principal este
firma, de preferiti cea multingonak. Dictionarul de termeni economici, “Economy and
society” defingte globalizarea n felul uritor: “tendirta firmelor de i stabili uni@tile de
produgie in lumea intreag adic oriunde piga este suficient de mare pentru a permite economii
de scat. Aceasta conduce la gterea nurarului si a marimii intreprinderilor multingionale.
Trasitura de baza globalirii rezida in faptul @ marfurile, serviciile, capitalul, muncg ideile
sunt transferate pe plan intetinaal prin intermediul firmelor.

1 Weber M. — "Economy and society", Berkley, Univgrsf California Press, 1978, p 928-940
2 postelnicu Gh., Postelnicu C. — Globalizarea exveip Ed. Economit, Bucurati, 2000, p. 60 - 63
3 Livesey, Frank - “Dictionary of Economics”, PitmBublishing, Londra, 1993, p. 99.
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Primele semne ale globalia, fiind reprezentate de reorganizarea proceselor
industriale, au determinat pe unii spegialfrancezi & asimileze globalizarea cu “un
proces centrifug, de natumicroeconomig”. Pe plan industrial s-a asistat la un nou mod
de organizare a muncii produgiei, adoptat in primul rand deatce ntreprinderile
multinaionale, care profitdnd deasurile de liberalizargi de reglementare, combinate cu
posibilitatile oferite de noile tehnologii, au rgu sa sporeast mobilitatea capitalului
productivsi sa beneficieze de avantajele delocaliz

Sporirea mobiligtii capitalului si concentrarea lui in anumite zone, au creat
premisele unei globalizi financiare, care nu poate fi exclude pe lista faelor care au
provocat marile ajusti structurale in economia mondial

Aceasi concentrare a capitalurilor financiare in cadnuraitor zone de pe globul
pamantesc, la nivelul binecunoscutei Triade (Uniunaeopea#i, SUA si Japonia) ne face
sa compaiim piga mondiad crea in urma procesului de globalizare cu aligopol
mondial Ca urmare suntem tegtad afirmam c teoria repartiei investtiilor directe nu
mai este valid. Tn aceasi situaie, investiiile se vor concentra cu predité spre zonele
Triadei, deoarece aici, mediul creat este propicetrpevalorificarea lor. Oligopolul
mondial se reférsi la modul actual de reorganizare a tidtar dintre firme, fiind privit ca o
forma de piad sau ca o structiira ofertei incadrétintr-un spéu de rivalitate industrial
In cadrul acestui spia asisim, totusi, la o concureti feroce, ing si la o colaborare intre
grupuri, indeosebi atunci cand se pune problemnigicomor obstacole artificiale.

Putem constataicapare un proces de marginalizare, de demardatre tarile
democratice bogatg zonele #raciei, incapabile de a se mai nscrie in ritmuriledoictivititii
mondialesi de a mai demara tani competitive. Aceastdemarcge s-a ficut deja simita in
anii '80, cand s-a nregistrat un recul al invaisti striine directe dinspre statele aflate in curs
de dezvoltarei redirijarea acestora spt#ile super industrializate.

in urma unui studiticu privire la acest aspect, realizat dére revista “World
Economic Outlook” asupra a 42 dei, reprezentand peste 92% din popalalobului, s-a
ajuns la concluziaacproducia pe cap de locuitor a crescut considerabilz mistribuia
venitului petari a devenit tot mai inegaffatd de situgia Tnregistrat la inceputul secolului
XX. Cea mai bogatcincime dintre statele existente #ndte asupra a 84.7% din produsul
social brut mondial, cétenii acestora desfoar 84.2% din comeul mondial si detin
85.5% din soldul de economii interne. Ca urmare, 160 paa astizi, diferena dintre
cincimea cea mai bodatata de cincimea cea maimc atarilor s-a dublat.

In anul 2000, In SUA, aproximativ 40 milioane demeai taiesc sub pragul de
siricie, in Marea Britanie in toate zonele urbane &xistnare &racie, iar pipastia dintre
bogai si siraci se adangte tot mai mult. O cincime din poptia totak a planetei
foloseste trei sferturi din bodtia lumii si din resursele naturale. Aceadipirtire este
facutd, In general, pe linii geografice, numite trgmhal lumeatarilor industrializatesi
“Lumea a Treia”, sau Nordi Sud. Aceast polarizare prin ea ifisi este o suis de
instabilitate, care este concretizdh procesul de migrare masidin ultimii ani spre
Europasi America de Nord.

Statele cooperau intre ededesfisurau acorduri comercialg Thainte “g apa#”
procesul globaligii. Prin urmare, intrebarea fireaseste: ce elemente noi a adus
globalizarea? Bspunsurile posibile ar fi:

4 loan Bari — Globalizargi probleme globale, Ed. EconorjBucurati, 2001
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» Cresterea interdependegi intre state — genu s-a resit Inca realizarea unei pie
globale, s-a accentuat interdependedintre pige: reducerea costurilor, stabilirea
preurilor sunt elemente care afect@@pmpetitivitatea firmelor pe piele altortari.

< Firmele trebuie Zadopte o strategie glolialAplicarea strategiei utilizatin propria
tard nu asigu succesul firmelor pe piele interngionale. De asemenea, este nevoie
de un centru care smplementeze, coordonegiecontroleze global activitatea.

e Concurefii firmelor nu mai sunt numai intreprinderile dtara lor, ci cele din
intreaga lume: globalizarea concuegn

e Produgia devine globaliz&t Marea majoritate a corpoibor interngionale, in ideea
reducerii costurilorsi-au deplasat centrele de progeenai aproape de zonele cu materii
prime, sau in zonele in care resursele necesarmauavantajoase. Unul dintre cele mai
concludente exemple 1l constituie corparamultingionak 3M, care desfoan
activitate in 45 sectoareFirma are uniti de produge in peste 42 dgri, laboratoare de
cercetare — dezvoltare in 25 @8, si deruleaz operaiuni comerciale cu peste 200 de
tari, oferind peste 60.000 produse.

* Investtiile directe sunt mult mai frecvente decét in pad® anteriodr mai ales
datori# facilitatilor acordate investitorilor stini.

Diferitele teorii enurate pa# acum despre globalizare ne facre gandim dac
nu cumva economia lumii se indreaphai repede spre o regionalizare decét spre o
globalizare. Este posibiksasisim n viitor la 0 economie mondiafragmentat in cateva
zone comerciale, independente unele de altele?

Desi pare ptin probabil 4 se ajung la o astfel de regionalizare, avand in vedere
eforturile depuse de majoritateailor lumii de a se ajunge la o globalizare, totinebuie
si admitem posibilitatea reafidi acestui lucru. Consolidarea blocurilor econognic
regionale este tot mai réalUniunea Europeansi Tratatul de Comer Liber Nord
American (NAFTA — North American Free Trade Agreethese conturedz tot mai
puternic.

In aceesi ordine de idei, blocurile economice au #1ét, pe de o parteisreeze
facilitati speciale pentru membiri lor, iar pe deagharte s-au ridicat noi bariere tarifare
pentru cei dinafdi; pe nasuti ce cele vechii epuizau efectele. Astfel, Uniunea European
a ntreprins o awne viguroas de protege a pigelor tarilor membre, impunand taxe
punitive la importul de @rfuri, precum: microcipuri, echipament de birouletézoare,
diverse maini si utilaje, inaltiminte, textile din bumbag confegii. De asemenea, tot la
nivelul Uniunii Europene, la sféitul anului 1996 erau in vigoare 143 deisuri anti-
dumping. In compensa, Statele Unite ale Americii adopta®e298 de masuri anti-
dumping, in ciuda declaiior retorice la competitivitate Aceste facilidti pentru membri
blocurilor contravin in mod clar tend@i de globalizare.

Totusi, noi susinem ideea & aceste blocuri regionale vor contribui decisiv
adancirea procesului de globalizare. Noi nu vedéwbalizareasi regionalizare ca fiind
doui procese contradictorii. Consider regionalizarea ca un pas necesar pe care trebuie
sa-| faci fiecaretara inainte de a trece la globalizare. Cu alte cuyifi¢earetara trebuie §

a

® Informaiile furnizate despre compania 3M sunt preluateidGmaranda Cosmg Cornel Somgan
— Marketing global. Ludiri., Ed. Sincron, Cluj-Napoca, 2000
® W.T.O. Report - “Comission Annual Report to Eumpé@arliament”, Financial Times, 28 iulie 1998
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se integreze in primul rénd Tn cadrul unor blocagionale, iar apoi, de acola sead la
extinderea global

Pe de ait parte, nu este posibil ca procesul evolutiv alneatiei uneitari si se
sfageasd Th momentul in care s-a ajuns la o regionalizanepteti, deoarece termenii acordurilor
dintre firme, standardele adoptate in progudistribdie si comercializare, tarifele, regulile
juridice, si nu in ultimul rand, sistemul comunilor sunt toate instituite la nivel global.

Cel mai bun exemplu de cooperare econanniterstatal il reprezini Uniunea
Europeaa. Aici s-a incercat pentru prima datalizarea unei coop@r monetare active pe
baza unor reguli precis instituite. La ora actulona Euro reprezini dovada cea mai
griitoare a acestor realid. Principiul care a stat la baza unific monetare in Uniunea
Europeas a fost: “acelg salariu, pentru acegianuna”. Totusi, acest deziderat nu a fost
inci realizat Tn totalitate, avand Tn vedegepcoductivitatea muncii este difetitle la otara
la alta. Exist mici diferenieri intre salariile cgtigatesi contribuiile sociale Tn diferiteari
ale Uniunii Europene. Considen aceast oscilaie normaf, aflandu-ne int intr-o
perioad de consolidargi dezvoltare a retélor existente.

Un alt bloc comercial constituit tot cu scopul dh#rii barierelor comerciale
impuse de @tre graniele geografice 1l reprezihtblocul comercial nord american, format
din: SUA, Canadai Mexic. Astfel, Th urma ci#ii NAFTA, toate taxele vamale dintre Canada
si SUA au fost eliminate, anfurile si serviciile circuland liber intre cele dotiri. Conform unor
autorf, motivul pentru care SUA, puterea econamiwimirul unu a lumii, a dat curs unui
asemenea acord |-a constituie nevoid@dii unor noi piee de desfacere pentru produsele sale,
pentru a putea acoperi deficitul batEircomerciale. De asemenea, Cangaddexicul, pentru a
se putea dezvolta, aveau nevoie de un acces élyjgaa americah

Un alt bloc comercial, aamui activitate Th& nu este atat de intensa a primelor day
nivelul de dezvoltare econonaidiind mai redus, 1l reprezilitAsocigia Naiunilor din Sud —
Estul Asiei (ASEAN — Association of South — EasiaABlations), din care fac parte: Brunei,
Indonezia, Malaiezia, Filipine, Singapore, Thailasidmai recent, Vietnamul.

Ca urmare a foramii blocurilor comerciale, in cadrulitora accesul este liber, a
luat natere o noa tendirta: migraia populaiei®. Un nunir impresionant de oameni trec
dintr-otara in alta in vedereaagirii unor locuri mai bune de muic

Spaiile libere de schimb asi ele dezavantajeldor. Dintre acestea mganam:

e Pericolul ca unele firmeasdea faliment ca urmare reoriéni resurselor
economice spre firmele care dfemvantaje mai mariSomajul este efectul
imediat al acestorgi ca urmare cresc foarte mult cheltuielile pentrot@aia
sociak si pentru reintegrarea in campul muncii.

« Necesitatea restructiri sectoarelor de activitate: este determind¢ faptul
ca firmele din acelgi sector, agonand pe Tntreaga piaa blocului, pentru a
supravieui, trebuie & fie competitive n termeni globali nu fianali.

Trebuie remarcat Tdscid regionalismul actual se diferggwzd n totalitate de

vechiul tip de regionalism. Ca urmare, vom prezectiteva caracteristii ale

7 Postelnicu Gh., Postelnicu C. — Globalizarea egoeip Ed. Economig, Bucurati, 2000, p. 79

8 Yaw A. Debrah, lan G. Smith — Globalization, Emptent and the Workplace, Ed. Routlege,
Londra, 2002

9 |oan Bari — Globalizarg probleme globale, Ed. EconomjBucurati, 2001

10 sajal Lahiri — Regionalism and Globalization, Riutlege, Londra, 2001
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regionalismului actual, cu precizarea acestea s-ar putea ®wu fie specifice tuturor
tipurilor de blocuri comerciale regionale:

» Tipic este ca zonele comerciale formaieagd n componefd una sau mai
multe firme mici, unite n jurul uneia mai mari. Bpexemplu: in NAFTA,
Mexic si Canada au o fgf economié net inferioat SUA, sau noile state din
sud - estul Europei care void sdere la Uniunea Europeamau o putere
economid incomparabil mai micdecéat cea a fornganii la care vor % adere.

»  Tarile mici au realizat sau sunt in curs de a adogitarme unilaterale, care fie
ca le permite 8 beneficieze de anumite facilit, fie i acorde asemenea
facilitati tertilor. Casi exemplu ne-am referi lgirile central europene, care
pentru a putea adera la Uniunea European trebuit Tnainte &sinlature
regimurile comunistgi sa tread la o economie de pia

« In unele cazuri, modifirile privind facilititile acordate in zonele de liber
schimb sunt minore, aproape nesesizabile. PentatriauFinlandai Suedia
aderarea la Uniunea Européaru a adus mari schirai in facilititile de care
beneficiau inainte de aderare.

* Liberalizarea este datosatoncesiunilor fcute de &tre tarile mai mici, nu de
citre cele mai mari: acordurile, de obicei, sunt-intsingué diredie. La
crearea NAFTA, Canada Mexic au trebuit % faci mult mai multe concesii
decat SUA. Tn negocierile cu privire la responstiile financiare, Uniunea
Europeana este mai accesiliil insi cand este vorba de structura sa, ia 0
atitudine de “totul sau nimic” fa detérile doritoare & adere.

+ Intelegerile regionale sunt regionajein sens geografic, membrii acestora
fiind vecini din punct de vedere geografic.

» Adesea, itelegerile regionale presupun o implicare puteériit integrare,
prin adoptarea unor politigi strategii economice comune.

Putem concluziona afirmandi dlocurile comerciale create au devenit centre ale
coopedirii economice interstatale, care pot fi considesiese ale realizii unei viitoare
piete globale. Avantajul pe care acestea il aduc ec@ionondiale esteacele reunesc atét
firme mai dezvoltate c&ii firme care se ail in curs de dezvoltarg care regesc &-si
valorifice potemialul economic de care dispun in termenii compeétiiii globale. Tn plus,
tendina dominant care le caracterizeaeste cea dexpansiune. Pe nisufi ce se dezvalf
ele caut s atragi si alte state in randul lor (bing#les, statele care sunt atrase vor accepta
dorind s beneficieze de avantajele oferite de calitateamdenbru), anuland posibila
tendintd de imgrtire a economiei in zone delimitate geografic.

Inevitabiki devinesi cooperarea intre blocurile comerciale. Pentre anenine un
trend ascendent al calii vietii, cooperarea dintrgarile avansate din punct de vedere
economic este o necesitate. Schimburile de expérieprezini unul dintre principalele
aspecte ale procesului de globalizare. Cu titlurgliicativ, la ora actual se accentueaz
din ce in ce mai mult tendile de cooperare dintre SWAUNiunea European

Sa nu uitim Tngi, ¢ desi statele sunt interdependente unele de alte, frroare
agioneaz pe pigele globale sunt concurente. indlin chiar & afirmam ci aceast
concurera este chiar mai acettrasi concurema interrd, nivelul competitivistii fiind mai
accentuat pe o piaglobak decét pe una nanak.

Se adoneaz concomitent pe dau direaii, aparent contradictorii: cooperage
concurefi. Interdependga economid, trasitura esefiala a globalirii, conduce la
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intensificarea luptei pentru @berea unor avantaje fi@nale, concomitent cu gierea
eforturilor de cooperare.

Lupta pentru ofinerea unor avantaje fi@nale poate crea la un moment dat situa
de instabilitate. Conform teoriei hegemonice aropendetei, perioadele de gteresi
deschidere a interdependeinsunt legate de existenunei mari puteri, in staré-si asigure
rolul de condudtor si si dicteze regulile jocului. #3 un asemenea lider, ar fi destul de
dificil & realizarea unei felegeri globale intre mai mutoncuremi cu potemial aproximativ
egal. Declinul liderului ar putea duce la dastarea coafiei datorié luptei care ar putea
lua natere ntre ceilal membri pentru ocuparea pg@ei de lider. Acesta ar putea fi unul
dintre motivele pentru care #awu s-a realizat pe deplin globalizarea, ci se clishsaz
blocurile comercialeinexistema unui lidef™,

Tn concluzie, definim procesul d@gobalizare ca unproces ireversibifi inevitabil,
desfisurat la nivel economic, politigi cultural prin care trebuie & treaa: toate tarile
pentru a se ajunge la crearea unei gielira frontiere geografice, caredasasigure
prosperitatea si dezvoltarea fintregii lumi. Aceasta presupune ampiedificiri ale
structurilor existente la nivel economic, polificcultural si implementarea unor politici,
strategii si norme globale de planificare, organizare, coordomsi control, in vederea
cresterii competitivitisii firmelor pe piga globali.

Procesul deegionalizare constituie cetapi necesat prin care trebuie & treac:
economia fiegrui stat, inainte de a se ajunge la procesul debglzare a acesteia.
Convinutul acestuia este identic cu cel al globatiz cu precizarea & el se va face la
nivelul regiunii geografice sau a blocului comedain care statul respectiv face parte.

Perspectivele Romaniei de integrare in procesele degionalizare si globalizare

Economia roméneass-a inscris in 1990 pe calea traiezispre o economie de
piatd. Problema care s-a conturatdrde mult timp, esteacacest lucru nu s-a #gtuit in
adevdratul sens al cuvantului. Segile adoptate deatre cei care au conddara nu au fost
dintre cele mai bune, fapt care a aghra intr-un proces de stagnare econamic

Totusi, romanul are curajulasviseze un viitor riret: globalizaresi integrarea in
Uniunea Europedin Este posibil acest lucru? Daeconomia romaneaso s urmeze in
urmatorii patru ani aceaadiregie, atunci cu siguraa nu.

Economia romaneas@ste mult in urma economiei Uniunii Europene. Reatfi
admii, Tn opinia noast, ar trebui § fie indeplinite cateva obiective:

» Cresterea productivitti muncii, astfel incat & se ajung la acordarea unor

salarii aproximativ egale cu cele acordateifite UE;

* Crearea unui mediu de afaceri stabil;

* Acordarea de faciliti pentru stimularea invesilor straine directe;

* Modernizarea proceselor de prodada nivelul intregiitari pentru ca firmele

roméanati sa poati deveni competitive pe pgieuropeain

Acestea ar fi cateva din dezideratele care ar trignieplinite. Ing, nu putem 3
nu ne intrebm: daé in 13 ani de cand ne-am inscris pe calea tianzitre economia de
piatd nu am regit sd ajungem la aceste rezultate, oare vorgifiewd ani?

11 postelnicu Gh., Postelnicu C. — Globalizarea exveip Ed. Economis, Bucurati, 2000
202



TENDINTELE ACTUALE IN ECONOMIE: GLOBALIZARE SAU REGIONALIZARE?

O integrare a Romaniei In Uniunea Eurogeddra o economie de pia
consolidai nu va avea decét efecte negative astipiiaPericolul vine prin prisma faptului
ci piata romaneasicar putea deveni foartgar piaa de desfacere penttérile membre ale
UE, accentuandu-semai tare deficitul balagei comerciale.

Multe firme roméangti, da@ nu vor reyi si fie competitive vor sfar in faliment,
iar nuriirul desomeri va crete din nou, necesitand cheltuieli mai mari cu poidesocial
si reintegrarea profesiortalVa incepe un inevitabil proces de migrare deececiuminate
spre occident, spre g@guri mai bune. Pe de alparte, Uniunea Europease teme £ piata
fortei de mung europeadt s-ar putea &fie invadai de romani in momentul accépt
Romaniei ca membru. Suntem cunasca fiind o fotd de muné slab phtita.

Uniunea Europedneste fermi: trebuie neajrat ca Roméaniaasindeplineast
cerintele impuse dacdoreste € fie admig. Prin urmare, vor trebui luate Tn continuare
masuri drastice, care s-ar putgiaasha efecte nefaste in plan social.

Suntem de frere @ fara indeplinirea acestor coniliimpuse nici nu ar avea rost
sa adeém la Uniunea Europeandeoarece efectele ar fi dezastruoase pentruGioar
dac aceste condi au un cost ridicat, ele trebuie realizate. Roimé&mu trebuie & adere
para atunci cand nu va reiusi creeze o pid interra competitivi cu cea europedn
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ANALIZA COMPARATIV A A DIFERITELOR STILURI DE JOC iN
TENISUL DE CAMP ACTUAL

COSMIN MIHAI MOCA ~

ABSTRACT. A good entertainment for amateurs, but a reallaige for the
professionals, tennis game appears as a very CrIsjpbet.
Due to the personal strategy of playing, the changpihave increased its
spectaculosity; another effect of this situatiothé& more and more people practice it.
The adaptability at the game’s necessities on raiffe types of surfaces
depends on the personal style of each player. THyéng styles are the following:
"counter puncher" — the player waits for the opporesror;
2. "agressive-baseliner" — the agressive player fiwerbgase line;
3. "all court-player" — player who moves on the entiveface of the court;
4. "serve and voley" — player who plays at the nedrafe is serving.

=

Tenisul de camp are n spate o istorie Tndelun@atultus vast si se pretinde ca
unul dintre sporturile cele mai complexe.

Definit drept sportul alb, datofitculorii majori&tii echipamentelor din cadrul
arenelor, se preziitacum, la Tnceputul secolului XXI, ca fiind unulntte cele mai
apreciate sporturi.

Tenisul in ultimii 10 ani s-a schimbat radical. B&cainte jocul se rezuma la cét
mai multe schimburi de mingi, vitézle exectie relativ sézuti, astizi inseama viteza de
exectie din ce Tn ce mai mare, fay precizie, sigurag.

Vérsta de a deveni campion &zag considerabil, vedem tot mai muineri de
16-17 ani cétigand turnee de Grand Slam chiar devenind nustul 1 mondial
(MartinaHingis, Monica Seles).

Tenisul — "sportul miti* — a devenit o intreprindere? De ce@r#sponsorizare
este foarte greuage infiltrezi Tn tenisul mondial. Cand vorbim datis, in ziua de a#ti pe
l&ngi o pregitire extraordinat din toate punctele de vedere, ne gandim la iniiestiulti
bani, multe turnee, participarea mass-mediei\izlene, radio, interviuri, etc.), care au un
efect pozitiv in promovarea dezvoltarea tenisului.

Anul acesta la openul australian s-a nregistratrecord in priviga premiilor
acordate pentru un turneu, sponsorii Kia Motoideineken recompenséand particigaou
premii in valoare de aproape 20 de milioane derddla sunid impresionarit, de peste
1200000 $ au primit inviriorii atat din turneul masculin ct din cel feminin. De
asemenea, tot acum n frumoasele tribune ale adenkei Melbourne s-a inregistrat o &ifr
record de spectatori prezela un turneu de tenis.

Prin stilul personal de joc campionii auinih spectaculozitatea jocului de tenis,
atrigand un mare nuinde spectatori in tribunele arenelor, preaiiom nurar din ce in ce
mai mare de practicén

" Facultatea de Edutia Fizici si Sport — Cluj Napoca
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Adaptarea la cerirle jocului pe diferite tipuri de supraéedepinde de stilul de joc
al fiecirui sportiv. Stilurile de joc sunt uritoarele:

 counter puncher — jétor ce gteapt greseala adversarului

* agressive-baseliner — fitor agresiv de pe fundul terenului

« all court-player — jugtorul care se ailpe tot terenul

* serve and voley- juitorul ce atag la fileu dugi serviciu.

a. Counter puncher

Juditorii ce fac parte din acedstategorie sunt adgpunui joc defensiv, ce corist
in c&tigarea punctelor prin returnarea fiegi mingi in terenul advers, f@nd astfel
greseala adversarului. Principala caracteriséicacestui stil este guarea in teren. Viteza
de deplasare la minge pretinde gtacului o burd rezistegi in regim de vitez si multd
rabdare Tn special pentrugtiarea punctelor lungi a partidelor maraton. Jocul cofsltin
lovituri puternice executate de pe fundul terenuhsssing-shots-uri perfgenate, loburi
liftate si taiate bine controlate. Agt jucitori joac din spatele liniei de fund a terenului cu
mare succes in concursurile dgafate pe suprafe lente, uneori chiar pe cele medii,
lovesc mingea in varful treiectoriei sale ascenglgat efectele cele mai intalnite imprimate
mingii sunt lifturile si topspinurile exagerate. Mingea este trinisng n terenul advers,
saritura acesteia ddpcontactul cu suprafa de joc datorit efectului de rotge amplificat va
determina crgerea amplitudinii traiectoriei mingii. Adversamiu pot ataca la fileu, iar
daa aceasta se intanapki vor fi pasé cu wurinta.

Principalul obiectiv al jugtorului defensiv esteasgnvinga adversarul prin calitatea
loviturilor sale. Aceasta poate fi reprezeatate fota, sigurami, acuratee, varietate,
subtilitate sau mai bine zis folosirea acestomanldoc.

Este foarte importantgacem diferetierea intre constaisi acuratee.

Prin constata intelegem lovirea mingii in terenul adve#sifgreseak de nenurirate
ori, dar fira vreo specificare spedialeferitoare la plasamentul sau lungimea acesteia.

Acurateea este definitca lovirea mingii Tn mod repetat in puncte daaiie terenului
advers. In mod normal, eXish strans legitura intre cei doi termeni n ceea ce pgtegtenisul.

Jucitorul defensiv trebuie assi foloseasé arma cea mai puterrdicasupra
slabiciunii adversarulusi si nu-i permiti acestuia nici un moment de revenire.

Alte calititi definitorii specifice acestui tip de jatori sunt abdarea, voita de a
spune "nu", darzenia. Ei suntst@ luptitori care iubesc increderea, dar caresinasuni
prea multe riscuri.

Dintre reprezentai acestui stil ii amintim la &eti pe Lleyton Hewitt, Juan
Carlos Ferrero, Albert Costa, Arnaud Clement, ABotretja, Gustavo Kuertegi Arantxa
Sanchez, Conchita Martinez sau Amanda Coetzettda BriE cum @or se poate observa
din enumerarea de mai sus, in gengeahla de tenis din Spania este adepta acestdiestil
joc folosit cu atat de mult succes pe supeéede joc lente, cu zgurln ultimii 10 ani
Spania a dat mari campioni de talia lui Sergi Bergudublu cgtigator al openului francez
de la Rolland Garros, Carlos Moya, Albert Costgtigétori ai openului sau Juan Carlos
Ferrero, Alex Corretja care au disputat finala figéssului turneu.

b. Agressive — baseliner

Tot casi concepie defensid, stilul agresiv de pe fundul terenului diede cel
discutat anterior prin foa sporif a loviturilor de baZ (forehand, backhand) precizia
mingilor expediate de ag jucatori. Ei lovesc mingea in punctul maxim alriturii
acesteia, dar de foarte multe grin urcare, scurtand astfel timpul de deplasareifegge al
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adversarului. Lovirea din urcare necesifoarte bua vitezi de deplasare, un "tempo" ridicat al
jocului de picioare, putere muscular de asemenea rezistefin regim de vitez Plasamentul
acestui tip de juttori se afii in zona liniei de fund, cu un metru inapoia sauntrul acesteia. Ei
folosesc lifturi puternice, topspinuri iar uneooiituri mai plate Tn diagondlsi majoritatea
acestor jugtori efectueaz lovitura de backhand cu dbmaini. In plus au abilitatea de a expedia
cu loviturile lor favorite mingi cligatoare chiar langlinia de fund a terenului.

Personalitatea lor include tactici calculate, egegsineori ofensive dar mai filuriscante.

Acesti jucatori lucreaz mult pentru tehnica nggarii in teren, inh special pentru viteza
de deplasare la minge, iar coordonarea joculuiicdiegre cu pozionarea inainte de lovire
are o mare importaiin efectuarea loviturilor din urcare.

Din studiile unor mari speciati s-a observat & majoritatea loviturilor puternice
expediate de jutori de pe fundul terenului vizeazzonele din apropierea ¢otilor
terenului opus, Tn special cele pe reverul advehsar

Reprezentan Andre Agassi, Marat Safin, Carlos Moya, Marc&ms, Tommy
Haas la Bieti, Kim Klijsters, Monica Seles, Jennifer Capri&iena Dementieva la fete.

c. All court-player

Sportivii din aceagtcategorie sunt inzestrae natu# cu o bui structué atletici
(inalti si supli), iar dintre atuurile lor amintim excelenpéasare a loviturilor de pe fundul
terenului, dasi din apropierea fileului, abilitatea de a acopetieg terenul de joc, stisuti
fiind si de o tehni& de deplasare eficiehtEi sunt tacticieni dasarsiti ai jocului, putand
oricand 4 devira jucitori defensivi sau ofensivi, adoptand orice vagdntfungie de jocul
adversarului. Jutorii Tsi formeaz tactica de joc imediat ce depistgaglhbiciunile
adversarulusi, deoarece 8panesc foarte bine toate procedeele de lovire gimse pot
adapta cu eficiad maxima tuturor tipurilor de suprafe de joc. De obicei ag jucatori
posed un foarte bun serviciu iar de cele mai multe oddi ofensiv, avansand la fileu cu
orice ocazie avdt Alteori, in fungie de suprafi@ de joc sau adversagsgsc ca fiind mai
productiv a gtepta grgeala adversarului. Ei nu au o d@romica dar nici séibiciuni.

Alegerea loviturilor se bazeape urnatorii factori:

* ceea ce poata faci

« tipul de lovituri accesibile

» agezarea in teren

» agezarea In teren a adversarului

« slabiciunea adversarului

Desigur alegerea este cotioliati de supraf@a de joc. Aezarea judtorului in
teren este pe sau chiar in spatele liniei de fund.

Acssti jucatori combiri jocul de pe fundul terenului cu jocul la fileu fhoin mod
armonios, riscand in momentele oportune, contrdbuastfel, spre deliciul publicului
spectator, la crearea unui adiet spectacol pe terenurile de tenis.

Reprezentain Pete Sampras, Roger Federer, Jiri Novak, Youflegynaoui,
Goran Ivanisevici la ®eti, surorile Venussi Serena Williams, Martina Hingis, Justine
Henin-Hardenne, Amelie Mauresmo la fete.

d. Serve and voley

Dupa cum o spungi humele, adegii acestui stil sunt jugtori Thaki, avand o bu#
agilitate si reagie, cu servicii devastatoare, voleuri precise,dfimari artjti in atingerile
fine (stop-voleuri, demi-voleuri, etc.). Jocul loonst Tn ajungerea spre fileu atat dup
primul, catsi dupa al doilea serviciu, finalizarea punctului fiindateza& prin executarea

207



COSMIN MIHAI MOCA

unor voleuri bine plasate in adancime sau scurtedifigonai. Servicile slabe ale
adversarilor vor fi urmate ih majoritatea cazurderatac la fileu pe returul de serviciu.

Acesti jucitori Tsi asund foarte mult riscul, chiagi in momentele delicate ce apar
in timpul partidelor importante. Totodagi folosesc de multe ori efectdldt al mingii atat
la serviciu cati la loviturile de pe fundul terenului.

Suprafeele lor convenabile sunt cele rapidenele medii, dar pot fi foarte pericgio
si pe zgui. Daci preiau primii infiativa, aproape sigur vor gi@a punctul respectiv.

Putem vorbi de 6 elemente vitale caracteristicauljgcla fileu: indéznea,
surpriz, adancime, viteg decizia asupra voleului precwhun scop unic. Toate acestea
depind una de alta, aflandu-se intr-o stiéoerelare. Intr-o pore avansdt la fileu,
jucatorul poate gor pasat de o minge puteriig joasi, trimisi in lung de linie sau cros de
catre adversar. De aceea este recomandabil atofiicofensivi & aikd un serviciu foarte
bun, iar cand vin la fileuasnu se opreaddoarte aproape de acesta pentru a putea inchide
unghiurile care se deschid pes

Juditorul ofensiv trebuie & prezinte ibdare In crearea momentelor de atac. El
trebuie & se antreneze Tn mod repetat, gezinte o bui tehni@, precumsi o mare
ncredere n faele proprii.

Reprezentain Patric Rafter, Richard Krajicek, Tim Henman laidn, Jana
Novotna, Natalie Tauziat la fete.

In continuare, pentru a sublinia practic difegtstiluri de joc, voi analiza statistic
evoluia primilor 8 judcitori din lume la finele anului trecut Tn turneuhegionilor
desfisurat In perioadal2-17 noiembrie 2002 la Expo Catitré&Shanghai.

Juatorii au fost imgrtiti, in fungie de pozia ocupai la momentul respectiv in
clasamentul ATP, in dawgrupe:

Grupa rgie: Lleyton Hewitt, Marat Safin, Carlos MogaAlbert Costa.

Grupa aurie: Andre Agassi, Juan Carlos FerrergeRBederesi Jiri Novak.

Prima rezer¥ a fost Thomas Johansson, a doua Fernando Gonzales.

latd cronologic rezultatele complete din cele #igoupe:

12 noiembrie:

C. Moya il invinge pe M. Safin cu scorul: 6-4;7-5

L. Hewitt il Tnvinge pe A. Costa cu scorul: 6-2;466

R. Federer il invinge pe J.C. Ferrero cu scor3;664
13 noiembrie:

A. Costailinvinge pe M. Safin cu scorul: 3-6;6-4;6-3

J. Novak il Tnvinge pe A. Agassi cu scorul 7-5;6-1

C.Moya il invinge pe L. Hewitt cu scorul: 6-4;7-5
14 noiembrie:

R. Federer il invinge pe J. Novak cu scorul: 6&®8+2

J.C. Ferrero 1l invinge pe A. Agassi cu scorub;Z-6;7-6

L. Hewitt 1l Tnvinge pe M. Safin cu scorul: 6-4;2664
15 noiembrie:

C. Moya il invinge pe A. Costa cu scorul: 7-6;3-8;6

J.C. Ferrero 1l invinge pe J. Novak cu scorul: 6-5;

R. Federer il invinge pe T. Johansson cu scor8|766

In urma acestor rezultate clasamentul celoadpupe a fost urgtorul:
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Grupa rosie:
Poz. ATP Judtor Tara Meciuri Seturi Ghemuri
5 Carlos Moya ESP 3-0 6-1 42-34
1 Lleyton Hewitt AUS 2-1 4-4 39-38
8 Albert Costa ESP 1-2 4-5 42-45
3 Marat Safin RUS 0-3 2-6 36-42
Grupa aurie:
Poz. ATP Jucitor Tara Meciuri Seturi Ghemuri
6 Roger Federer SuUl 3-0 6-1 41-23
4 Juan Carlos Ferrero ESP 2-1 4-3 36-37
7 Jiri Novak CZE 1-2 3-4 29-35
2 Andre Agassi USA 0-2 14 23-29
rezena Thomas Johansson SWE 0-1 0-2 8-13

Pentru semifinale s-au calificat Carlos Mayalleyton Hewitt din grupa rge,
respectiv Roger FedergirJuan Carlos Ferrero din cea aurie. Rezultatetéfsmlelor:

Juan Carlos Ferrero 1l invinge pe Carlos Moyactuid: 6-7;6-4;6-4

Lleyton Hewitt 1l Tnvinge pe Roger Federer cu stoftb;5-7;7-5
Finala:

Lleyton Hewitt 1l Tnvinge pe Juan Carlos Ferrercscorul:7-5;7-5;2-6;2-6;6-4

In continuare voi prezenta o statistia meciurilor care s-au disputat in cadrul
grupei aurii pentru o mai béamelevare a conceipi de jocsi a stilurilor fiecirui jucator.

Statistié R. Federer J.C.Ferrero J. Novak A. Agassi T.
Johansson

Nr. 1 2 3 1 2 3 1 2 3 1 2 1
meciului

Primul 67% | 59% | 69%| 71% 739 68% 71% 63% 732% 66% 69% 58%
serviciu(%)

Asi 7 8 5 2 4 3 4 3 3 4 5 7
Duble 4 6 4 2 3 1 2 2 4 3 3 5
greseli

Puncte 7 9 8 5 7 7 8 7 6 5 7 5
cstigatoare
cu dreapta

Puncte 9 10 6 4 6 5 5 6 4 7 11 9
cstigatoare

cu
backhandul

Puncte 8/10 | 11/13| 10/15 3/5 5/7] 2/4 3/4 4/ 6/9 3/3 4/5 169/
castigitoare

Iveniri la

fileu

Greseli 14 19 13 9 12 10 7 11 10 9 12 17
nefortate
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Concluzii:

- Roger Federer este un jiier cu un procentaj destul deagat la primul serviciu
insa serviciile lui au fost puternicg bine plasate, raeind un nunir destul de mare deidn
meciurile disputete. Loviturile de dreapfiade backhand gfigatoare precumi numarul
mare de puncte realizate la fileu 1l includ in gatéa "all court-player" cu certe valen
ofensive, fapt confirmagi de nunarul relativ mare de gseli nefotate care in mod evident
apar la un jugtor de atac.

- Juan Carlos Ferrero a avut un procentaj destuddmt la primul serviciu, aatut
putine duble greeli Ingi serviciul 4u nu constituie o arinde joc redutahil A realizat in
meciurile disputate destul detme puncte cdiigatoare cu dreapta sau revegih avansat rar la
fileu, doar cand situm o cerea. Toate acestea preacumumirul mic de grgeli nefotate 1l
situeaz in categoria juitorilor care Imhitiseaz stilul "counter-puncher”.

- Jiri Novak a avut evotii oscilente de la exceijpnal Tn meciul cu Agassi la
lamentabil in primul set al meciului cu Federergémeral a servit destul de bingrafmulte
duble greeli dar fird asi crea destul de mult avantaj de pe urma servicilDveaptasi
reverul i-au fungonat destul de bine iar cand a avut ocazia a eladéeu. Jocul destul de
ingrijit reflectat prin nurarul de grgeli nefotate se integreézn stilul "all court-player"
avand totgi un pronunat caracter defensiv.

- pe Andre Agassi loviturile gigatoare de dreaptgi de rever, jocul pe linia de
fund a terenuluki in foarte multe momente in teren il recomiamed fiind un "agresive-
baseliner". Serviciul nu foarte puternic dar cu aiéctsi foarte bine plasat, topspinurile
eficiente, efectuate Tn urcarea mingii, venirileodpne la fileu se constituie ntr-un joc
eficientsi deosebit de spectaculos.

- jocul lui Thomas Johansson a fost vizibil afectatfaptul @ a evoluat doar in
ultimul meci, ca Tnlocuitor al lui Agassi, accidahtProbabil nu a rgit sa se inélzeasd
suficientsi de aici se explic numarul mare de greeli nefotatesi duble grgeli. In rest a
evoluat destul de bine, ndnul mare de puncte gigatoare oltinute cu dreapta, reverul sau
la fileu recomandandu-I pentru stilul "all courypa”’ cu mari disponibiliti ofensive.
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SOMAJUL — O PROBLEM A PENTRU ORICE ABSOLVENT
SOLUTII PENTRU INCADRAREA PE PIA TA MUNCII

TOADER VALENTIN

ABSTRACT. In Romania, the unemployment is a problem thahcems
especially the graduates. They finish their studigs good theoretical skills, but
without the necessary practical experience. Duhitofact, it's very difficult for
them to find a job. Here, we had identified the semuof situation and we had
proposed solutions to facilitate their integrat@mthe labor market. Also, we had
presented the activities used at this moment tedbis problem.

Consideratii generale

In primul rand, o persoan poate devenjomer atunci cand ini, pentru prima
datz, pe piga forrei de mung&. Acesta este cazul proasipE absolveri. Dupa terminarea
liceului sau faculitii acestia Tncep §-si caute un loc de muac Cautirile lor sunt foarte
mult ingreunate, datodifipsei de experigh.

Definim piasa forrei de muné prin "ansamblul reldlor economice cu privire la
angajareai utilizarea fotei de mung, precunsi cu privire la asigurarea prot@s sociale a
detinatorilor acestei rirfi speciale.”

Forta de mung o reprezint persoanele cu varsta de peste 16 ani aflat&utarea
unui loc de munt

Pe piaa fortei de mung are loc intalnirea dintre cererghoferta de fora de
mun@: cererea este reprezetitde agetii economici aflai Tn ciutarea unui personal ayit s
desfisoare anumite sarcini, iar oferta este reprezgigatpersoanele aflate Tautarea unui
loc de muné (absolven a diferitelor forme de ntamant,someri, persoane care au un loc
de mund, insi caufi altul mai bun, etc.). Echilibrul acestei f@es-ar realiza atunci cand
"cererea ar fi egalcu oferta de fa# de muné". Nicioda# insi, nu vom avea echilibru pe
piata muncii, deoarece exisin permaneti o fluctugie a fotei de muné&. Prin urmare,
intotdeauna va exista o parte din oferta deifoe muné nesatisfcuti. Aceste persoane se
vor afla Tnsomaj.

Deci, somajul este o stare de dezechilibru atgienuncii, care apare pe pie
fortei de mung din intreaga lume, provocand mari probleme socétlenci cand depeste
anumite limite stabilite.

O stare de fapt, unanim acceptati privire lasomaj este aceed:csomajul este
mai ridicat Tn randul tinerilogi mai mic in randul adtilor'. Aceasi diferena de distribtie
asomajului se datoredznodului de comportament al tinerilotfale somaj, in compatze
cu comportamentul celor mai in véirstAstfel, dad la varstnici cauza principala
somajului este pierderea locului de manta tineri principala cauizeste intrarea pentru
prima dai in randul fotei de mung, fie revenirea pe pia fortei de mung dup o perioad
mai mare decét cea piuti de legisl@a muncii pentru a fi strai in randulsomerilor.

! Angelica Bicescu — @rbunaru — Analiza MacroeconomjcEd. Economig, Bucurati, 2002



TOADER VALENTIN

De asemenea duratmmajului difed, in sensul £ la varstnici, dg numirul
somerilor este mai mic, duratmajului este mai mare, pe cand la tinerigi deumarul
somerilor este mai mare, duratgamajului sunt mai scurte.

Chiarsi In statele dezvoltate exisaceast problend. Spre exemplu, in SUA, rata
medie asomajului pentru adolescgéreste de trei ori mai mare ca la aduln Fraré,
somajul Tn randul celor sub 25 de ani este de 20.884, dintre cela mai mari rate din
Europa,si aproape dublu f& desomajul inregistrat de cei peste 25 de ani. Caufidipsa
de interes a firmelor angajatoareifde acstia, datoriti lipsei de experigfi sau nivelului
slab de pregire.

Cauze alesomajului in rdndul absolventilor

Aceasi problen, analizai la nivelul pigei fortei de mung, duce la concluziaic
principala cauz a craterii ratei naturale aomajului o constituigomajul tinerilor. Ei sunt
cei care alimentedZn permaneta numirul somerilor. O motivée a tinerilor este aceeé ¢
li se ofek slujbe mai ptin plicute sau mai prost jilte, lucru ce-i faceassi prelungeast
perioada deautari.

Tn momentul in care devine absolvent, oriceitam incepe &si caute de lucru in
domeniul du si doar Tn situgia in care nu arganse prea mari de rgiii se reorienteaz
Situaia economiei Romaniei, care este defigitam multe domenii, face destul de greu
incadrarea absolventului in domeniil gle activitate.

O ald cauz asomajului in randul absolvéifor o constituie concurea care exist
in cadrul fiedrei ramuri a economiei. Diferem enormd care exist intre nunirul de
absolvefi Tn anumite domenii (ifitamant, industrie grea, medi&neconomgti etc.) si
cererea de foi de muné pentru acestea deterraineprofilarea tinerilor sau prelungirea
perioadei dgomaj.

Progresul tehnic din anumite domenii, nu este Tncocdama cu pregtirea
absolvefilor. De cele mai multe ori, programa din fadtiltnu corespunde necesitor
pietei fortei de mung, datorif inexistenei unei monitoridri constante a nevoii de
special§ti de pe pigi.

Cresterea valorii salariului minim pe economie, area un impact negativ asupra
angaiirii absolvenilor, deoarece angajarea unor absolivéiira experiem nu va mai fi
rentabii. Valoarea actuala acestuia, 2.500.000 lei, reprezimt suni destul de mare
pentru orice firm, atunci cand trebuie acordainui absolventda experiemi. In acelai
timp, aceast valoare, pentru orice pers@ameprezini o sund infima in comparge cu
nevoile financiare.

Pe de alt parte, tinerii inceatcsi utilizeze o serie de mijloace prin cateaktina
din partea angajatorului salarii mai mari. Majaeta absolvetilor, cand este vorba de
valoarea salariului acordat, soliciv anumii suna in valoare nét Nu stiu insi c&i dintre
ei au ficut un calcul estimativ pentru a vedea cam céateprezenta valoarea biiua
salariului respectiv, adiccat ar costa firma angajarea lor. Pe aian trebui § se intrebe
daa prin munca pe care o depungesc § adu@ un cgtig mai mare firmei decét costurile
pe care le genereaz

2 Tribuna Economig, Nr. 25/2002, pag. 73 —74, Integrarea tinerilgrablent si in Frana
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Solutii pentru Tncadrarea in munca a absolverilor

Specialtii in problemele pigi muncii formuleaz mai multe tipuri de sotii
pentru a facilita incadrarea absoltilm in mund. Eu g retine urmitoarele dintre acestea:

» Reducerea timpului necesar disige a unui loc de muAcAceasta s-ar putea
realiza prin infiinarea unor centre speciale de plasare a abgibreicare 4
aibd drept obiectiv gsirea unui post pentru absolgigncare le solicit
serviciile

» Realizarea uneidnci de date a locurilor de muficcare 8 fie accesibi
studetilor la nivel naional

» Masuri fiscale: reducerea de impozite taxe a firmelor care angajeaz
absolveni, acordarea de facifiti si subvenii pentru aceste firme, etc. In
cadrul acestora se incadr&az Legea 76/2002 privind sistemul asiguilor
pentrusomajsi stimularea ocujrii fortei de muna.

Dupa cum se poate observa, acestsumi vizea, in special angajatorii. Tagiy
suntem de frere & ar trebui & se adgoneze n primul rand asupra p#égi absolvenilor.
Ar trebui proiectat Tn g manief sistemul de initamantsi stagiile de practic incét la
terminarea facuitii absolvenii sa poat afirma & dgin o anumii experiema. Prin urmare
propunerea noagtrar fi crearea unor laboratoare de simulare a wamcini specifice
diferitelor posturi, in funge de pregtirea fiecruia.

Calitatea sistemului de formare a absotifenare o influefi direct asupra grii
societiti contemporane; dacelitele intelectual profesionad sociale sunt "produsul finit"
al instituiilor de Tnvataméant superior, insearinci starea sociéfii la un moment dat
exprimi masura eficierei cu care fungoneaz sistemul de Tnitamant superior.

Daci in societatea actuasunt situdi de crizi (economié, juridica, educgional,
etc.), aceasta se datorgdaptului @ sistemul de Tnitamant se afl in criz, adid "nu
produce" econorgii, juristi, profesori, de 0 asemenea calitate, incastecei descopere
soluiile de Tnkturare a girii critice din domeniile lor de activitate

Putem evidefia legitura dintre sistemul de Tagimant superiosi efectele sale
asupra sociétii in felul urmstor:

* Céand societatea in ansamblul ei sa &l crizi (somaj si inflatie ridicate),
sistemul de Tnstamant universitardfcand parte din societate, va fi afegtsit
ea direct de aceastriza: nu poate face investipentru cercetare sau pentru
dotare material superioat, nu cointeresedzsuficient de mult studein si
profesorii, nugi poate permite organizarea unor confejrsimpozioane, etc.

e Cand sistemul de Ta@mant universitar se &flin criz, datorif unor cauze
care provin in principal din interiorul ei, decéh dsocietate (deficige n
alcatuirea planurilor de Tritamant, efectuarea setes cursanilor dupa
criterii necorespuritoare, etc.) societatea seiafleja intr-o stare criticsau
urmeai si intre intr-o astfel de stare.

Deci, putem considera, sistemul de atiméant superiorsi societate ca fiind
dependente una de ceaadttat in starea de chizatsi in starea de funionalitate optini:
Criza uneia antreneazriza celeilalte, optimul uneia deterrhioptimul celeilalte. Deci, un
sistem de Tnitaméant bine structurat este cheia evielwiitoare, cheia reducerii tensiunilor
si problemelor sociale.

3 Adrian Neculau - Campul universitgiractorii i, Ed. Polirom, lai, 1997
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O alti posibilitate ar fi realizarea de parteneriatedriicultti si firme, prin care
studenii sa faci practia in cadrul unui sistem controlgt coordonat de are firma
respectii. Stagiile de practic realizate pe parcursul anilor de facultate poniia
absolverilor experiena solicitat in momentul angaiii. Insi, de cele mai multe ori acestea
nu sunt tratate cu seriozitate nici dére studeti si nici de dtre firma, iar experieta
obtinutd pe baza lor este nerelevan€a urmare a acestui aspect, stagiile de peaatic
devenit o formalitate, care trebuie Tndepfinit

Insisi firmele ar putea contribui la formarea angiga lor prin realizarea unor
cursuri de pregtire Tn cadrul unogcoli sau la locul de muic Legea 76 privind sistemul
asiguarilor pentrusomajsi stimularea ocujrii fortei de muna faciliteaz realizarea unor
astfel de cursuri de pratiye, dat fiind faptul & toate cheltuielile ocazionate de aceste
cursuri vor fi suportate din fondurile Aggei Nationale pentru Ocuparea Eerde Muné.

Legea 76/2002 privind sistemul asigdrilor pentru somaj si stimularea

ocuparii for tei de muna si implicatiile ei asupra absolvexilor

Implementarea "Legii nr. 76/2002 privind sistemuigasirilor pentru somaj si
stimularea ocujrii fortei de mung" permite alocarea unor sume insemnate din bugetul
asigudrilor de somaj pentru a stimulgomerii & se incadreze Tn muigi pentru a Tncuraja
agenii economici de a angaja persoane care au nmaigganse pe pia muncii.

Mai exact, in ceea ce fii prisie pe tineri, legea prevedei @angajatorii care
incadreaz in muné pe durat nedeterminatabsolven ai unor institgii de Tnvatimant vor
primi, pe o perioad de 12 luni, pentru fiecare absolvent, o Suoma@ reprezentand un
salariu minim brut peara.

Legea 76/2002 1o accegune destul de laggnaiunii de "absolvent, incluzand
in aceast categorie orice persoarcare a ofinut o diplomd sau un certificat de studii Tn
cadrul unei institti de Tnvatamant gimnazial, profesional, special, liceal, postl sau
superior, de stat ori particular, autorizat sawditat in condiile legii.

Alternativ, pentru a stisie tinerii absolveti care nu regesc 4 se angajeze dép
finalizarea studiilor, Legea 76/2002 include in gatéa beneficiarilor ajutorului dgomaj
absolvefii care au minimum 18 aii care, in 60 de zile de la absolvire, nu awitesd se
incadreze in murdc potrivit preditirii lor profesionale. Indemnize de somaj
corespunitoare se acotdpe o perioadlde 6 lunisi este o sumfixa, neimpozabd, lunag,
al cirei cuantum repreziats0% din salariul de b&zminim brut peara.

Prin legea 76/2002, firmele care angajealzsolveri, sau alte categorii d@meri,
beneficiaz de subveti. Conform IAS, subvetiile guvernamentale, reprezintasistema
acordai de guvern sub forma unor transferuri de resuitte © intreprindere, in schimbul
respectrii, in trecut sau n prezent, a anumitor ceindieferitoare la activitatea de
exploatare a acestei sodiet Subvetiile nu cuprind acele forme de asigtenirora nu li se
poate atribui 0 anuniitvaloare, precungi acele tranzgé cu guvernul care nu se pot
distinge de opetmnile comerciale normale ale intreprinderii". Amessubvefii au
caracterul de a fi nerambursabile #lae respedtanumite condii stabilite prin lege.

Aceast reglementare prevedea incadrarea, in anul 2008uianundr de 14.000
de absolveni ai instituiilor de invataméant, suma alocatfiind de 585,3 miliarde lei, iar
absolveni, persoane cu handicapin nurmar de 400, suma alocéapentru acgtia fiind de
85,6 miliarde lei.
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Activit ati organizate de d@tre Agentile Judetene ale Ocugrii For telor de

Muncé pentru incadrarea absolvetilor

Ageriile de Ocupare a Fmlor de Muné organizeaz pentru absolven
urmatoarele tipuri de activiti: consiliere profesiona) cursuri de reorientare profesiomnal
si organizeaZ, anual, Burse ale locurilor de muinc

Dintre aceste activiti, in continuare ne vom opri doar asupra Burselarulibor
de Mund@, deoarece prin intermediul acestora are loc ctultatirect dintre cerereai
oferta de fofi de mund. La aceste manifest participi numai firmele interesateis
angajeze absolvancererea fiind in exclusivitate destia@cestora.

In continuare vom analiza interesul manifestat loigobveni fata de aceste forme
de facilitare a incadrii In mundi si impactul efectiv al acestora, pentru judeCluj. Vom
realiza cate o caracterizare pentruigeidin anii 2001si 2002,si vom incheia cu o analiz
comparatii a acestora.

Editia Bursei Locurilor de Muricpentru absolvendin anul 2001 s-a caracterizat
printr-un interes deosebit din partea absoflemn in judeul Cluj un nunir de 732 de
absolveni* au luat parte la aceasta manifestare. Dintrgtiaceaproape jusitate, 345
absolvefi, au fost numai in municipiul Cluj — Napoca.

Tabelnr. 1
Absolverti in ciiutarea unui loc de mund, participanti la Bursa Locurilor de Munci, 31.08. 2001
Absolveni in cautare locuri de muric

Agertii locale Total Faculii Colegi Llc?_u, Post - Profespr_wai,

’ iceal ucenicie
Cluj - Napoca 345 193 10 13 129
Huedin 26 9 1 6 10
Dej 78 5 1 32 40
Gherla 67 6 2 18 39
Turda 82 3 - 16 63
Campia Turzii 134 9 3 39 81
Total 732 225 17 124 362

(Sursi: Agentia Judgeara a Ocugrii Fortelor de Muné a judeului Cluj)

Bineineles, interesul cel mai mare I-a atras din parteslaenilor de faculti,
care au venit in nuiin mare la aceasimanifestare: 193 absolwénadici 56% din nurarul
total al participatilor. Un interes crescut pentru aceasta a fagatgi de ctre absolvetii
scolilor profesionalei de ucenicie, care au fost pregiéntr-un nunir de 129 de persoane,
in propotie de 37% din nu#rul total al participatilor.

O importana deosebit o are Tn nu nunarul de participati la aceast agiune, ci
gradul de fincadrare al participor. Definim indicatorul gradul de fincadrare al
absolvefilor dupi urmitoarea formu:

4 Surgi: Datele metionate in aceastsegiune au fost ofinute Tn urma preludrii informatiilor
furnizate de #&tre Agenia Judeeard a Ocugrii Fortelor de Muné a judeului Cluj
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Numar angajati
Numar participarti

Grad incadrare=

Pentru a putea calcula gradul de incadrare in @nah@bsolvetilor la nivelul
judetului Cluj trebuie & determiim nuniirul persoanelor incadrate. Pentru aceasta avem
datele din urratorul tabel:

Tabel nr. 2.
Absolventi incadrati ca urmare a participarii la Bursa Locurilor de Munc 4, 31.08. 2001

Absolveni incadrai in mund

Agertii locale Total Facullti Colegii LiC(Ia_u, Post - Pvrofesipr)al

’ iceal a ucenicie
Cluj - Napoca 288 157 6 11 114
Huedin 8 3 - 2 3
Dej 47 4 1 19 23
Gherla 9 - - 2 7
Turda 64 - - 6 58
Campia Turzii 4 - - 2 2
Total 420 164 7 42 207

(Surgi: Agentia Judgeari a Ocugrii Fortelor de Muné a judeului Cluj)

in urma calculului acestui indicator, se poate olmsec absolvetii de facultti au
cea mai margans de incadrare dintre toate tipurile de absaiivét2.1% din totalul celor
care erau Tnautarea unui loc de muti@u reyit si-si gaseasg un loc de muric Un grad
ridicat de incadrare il agi absolvetii de scoli profesionalesi ucenicie, in propaie de
57.1%. Acest lucru ne facé sfirmim c pentru a puteaage incadrezi maigor in mund
trebuie 4 ai fie o pregtire foarte bua, fie s fi urmat o specializare intr-un anumit domeniu.

La Bursa Locurilor de Munca pentru Absolventi din toamna anulu2002 s-a
constatat o situee cu totul aparte. Interesul firmelor pentru akiedlii de facultate a $zut
foarte mult. Dag Tn 2001 pentru absolvende facultti erau 183 de posturi, in 2002 s-au
inregistrat doar 28 de locuri de mancadici 11% din cererea total Situgia inregistrat
este dificil de interpretat, avand In vede#ela data degfurarii acestui targ de fok de
munc legea 76/2002 era in vigoare. In schimb, a cresfeita pentru absolven de
fnvatamant mediu.

Comparativ, intre cele déuediii ale Bursei Locurilor de Muric pentru
Absolverti, rezultate mai bune s-au inregistrat in 2001,dc&onirul absolvegilor
incadrai in Cluj — Napoca a fost de 288 persoanga @@ numai 256 in anul 2002.

Somajul afecteaxz toate categoriile sociale indiferent de gitega lor. El este o
probleni care afecte@zun nunir mare de absolv@ndatoriti lipsei de experiasi a
acestora in campul muncii. Am identifigatanalizat soltii pentru ameliorarea acesteirst
de fapt. Totgi, raimanem la prerea & acordarea unei atgnsporite formirii resursei
umane ar fi soltia cea mai adecvtpe termen lung, a acestei probleme.

® Sursi: Agentia Jud¢eari a Ocugrii Fortelor de Muné a judeului Cluj
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