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NECESITATEA INTRODUCERII UNUI NOU SISTEM DE EVALUARE
A REZULTATELOR ORGANIZATIILOR

MAGDALENA VORZSAK, PUSKAS IMOLA MELINDA

ABSTRACT. The Necessity of introducing a new system of evaluation for the
Organisation’s results.The author enumerates the Carriers which exists in our
days in the strategies elaborated by the economic organizations and she
presents the way in which the new system of management based on the
Balanced ... eliminates them. The four points of view of the BSC are also
presented: the financial one, the one of the buyers, of the process of functioning
and of learning and development.

Necesitatea masurarii rezultatelor obtinute de o organizatie rezultd din
faptul ca ce nu putem masura nu putem gestiona. Sistemul de masurare a rezultatelor
activitatii firmei influenteaza puternic comportamentul angajatilor, atat in cadrul céat
si in afara firmei.

In era informationala organizatile au nevoie de un sistem de masurare a
rezultatelor si de un sistem de conducere deduse din strategia lor, din componenetele
pe care le au. Din pacate pentru multe firme caracteristic este ca se masoara prioritar
rezultatele financiare eventual rezultatele cu cumparatorii dar mai putin (sau deloc)
componentele de baza ale organizatiei sistemul de cointeresari etc. Aceste carente
pot fi eliminate doar prin introducerea noului sistem de evaluare numit Balanced
Scarecard.

BSC ofera top mamagerului firmei un cadru atotcuprinzator, cu ajutorul
caruia viziunea si strategia organizationala se poate descompune intr-un sistem
armonios de obiective concrete si indicatori de masurare a rezulatelor obtinute.

Multe organizatii isi formuleaza azi o misiune, o viziune de viitor, care
comunica interesele generale ale firmei spre angajati si spre exterior. Misiunea
firmei cuprinde asteptarile de importanta chiar si identifica produsele si pietele tintite cu
ele. Pentru a fi in stare sa incite membrii organizatiei si sa-i umple de energie
misiunea trebuie sa fie insufletioare. Totusi o misiune insufletitoare si un slogan corect
formulat nu sunt de ajuns. In capul multor manageri exista o viziune de viitor asupra
organizatiei conduse, dar aceasta viziune trebuie acceptata si de toti angajatii firmei,
pentru a-i umple de energie, pentru a-i incita la actiune. Acest lucru este insa foarte
dificil de realizat. De ce? Deoarece lipseste 0 metoda cu ajutorul careia viziunea
unui top manager sa poata fi transformata in viziunea tuturor angajatilor firmei.

Dar nici asta nu este inca suficient. Sa presupunem ca un top manager a
elaborat o viziune insufletitoare pe care a comunicat-o managerilor de nivel mediu,
care si-au insusit-o. Ei ar dori sa actioneze in consens cu aceasta viziune, dar nu
stiu cum s-o faca? Altfel spus exista o prapastie intre viziune si munca curenta a
angajatilor. BSC reuseste sa construiasca un pod peste aceasta prapastie, deoarece
descompune misiunea n obiective si indicatori curenti, ordonati dupa patru puncte
de vedere diferite: financiar, al cumparatorilor, al proceselor de functionare si al invatarii-
dezvoltarii.
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Punctul de vedere financiar

BSC pastreaza indicatorii financiari de rezultat, deoarece ei contin informatii
sintetice pretioase cu privire la evenimentele din trecut si efectele lor masurabile
imediat. Acesti indicatori financiari semnaleaza daca strategia firmei si realizarea ei
contribuie sau nu la profitabilitatea organizatiei. Obiectivele financiare sunt legate,
in general, de profitabilitate, care se poate masura cu indicatori ca: rezultatul
exercitiului, randamentul capitalului in functiune si valoarea adaugata. Alti indicatori
importanti pot fi legati de incasérile din vanzari sau capacitatea de a crea lichiditati.

Punctul de vedere al cumparatorului

In acest punct de vedere managerii identifica acele segmente de cumparatori/
consumatori si de piata in care doreste sa concureze unitatea de afacere data si
determina indicatorii de masurare a rezultatelor obtinute pe segmente alese. Printre
acesti indicatori se numara: satisfactia cumparatorului, numarul cumparatorilor pastrati
si nou castigati, profitabilitatea grupelor de cumparatori, cota de piata, ponderea in
consumul total al segmentului tinta. In plus se pot folosi si indicatori specifici, legati
de valoarea ofertei cumparatorilor pe pietele tinta.

Pentru fiecare segment vizat se determina si purtatorii de performanta,
factorii cheie de succes care vor influenta decisiv deciziile cumparatorilor fata de
firma sau trecerea lor la concurenta. Asemenea purtatori de performanta pot fi:
livrarea certa si prompta, produse, servicii inovative preintdmpinarea nevoilor
latente ale consumatorilor vizati etc.

Asemenea obiective si indicatori permit firmelor sa elaboreze pentru fiecare
unitate de afacere o strategie adecvata si descompusa pe cumparatori si piete care
poate aduce Tn viitor rezulatate financiare proeminente.

Punctul de vedere al proceselor funcfionale

La acest punct de vedere, managerii identifica acele procese critice in care
organizatia trebuie sa ofere realizari proeminente in care o vor face capabild sa
ofere o valoare cu care se pot pastra cumparatorii pe segmentele vizate si se pot
cuceri cumparatori noi si sa corespunda asteptarilor proprietarilor in privinta
atingerii unor rezulate financiare exceptionale.

Indicatorii legati de procesele de functionare se concentreaza asupra
acelor procese critice, care au cel mai mare impact asupra multumirii cumparatorilor
si influenteaza in cea mai mare parte atingerea obiectivelor financiare ale organizatiei.

Abordarea traditionald urmareste procesele de functionare existente,
incercand sa le amelioreze, deci se concentreaza pe TImbunatatirea unor procese
deja existente. Spre deosebire de aceasta, abordarea BSC alege acele procese de
functionare in care firma va trebui in viitor s& ofere rezultate proeminete, daca
doreste sa-si realizeze obiectivele financiare si cele legate de cumparatori. De
obicei atentia se va indrepta spre procese complet noi. Ca urmare, BSC integreaza
un proces inovatie nou intre procesele de functionare existente, care are rolul de a
planifica produse noi si de a dezvolta produse existente. Procesul de elaborare, al
doilea element component al procesului de afacere, va avea ca obiect productia
propriu-zisa, activitatea de marketing, si serviciile post-vanzare.
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Sistemul de indicatori traditionali se concentreaza deci pe procesele care
au ca scop asigurarea elaborarii si ajungerii la consumatorii de azi a produselor si
serviciilor deja existente. Acesti indicatori traditionali Tncearca sa urmareasca gi sa
Tmbunétateasca precesele de functionare existente in firma, adica acele procese
care formeaza “valul scurt” (short wave) al lantului valoric care incepe cu
comandarea de catre cumparator a produselor existente si se termina cu livrarea
acestor produse. In acest val organizatia creeaza valoare pentru cumparator prin
faptul ca produce si livreaza produsul existent si ofera servicii post vanzare,
cumparatorului si face acest lucru la un cost mai mic decét pretul de vanzare.

Sau este posibil ca firma sa fie nevoita sa creeze produse si servicii
complet noi pentru a-si putea atinge obiectivele financiare pe termen lung. Noile
produse va trebui sa satisfaca nevoile latente ale cumparatorilor de azi sau de
maine. Noile produse si servicii sunt create in procesul inovational, adica in valul
lung (long wave) al lantului valoric al firmei. Acest val lung este decisiv in realizarea
obiectivelor financiare pe termen lung, fiind din acest punct de vedere mult mai
important decat valul scurt, adica productia propriu-zisa.

Faptul ca o firma conduce cu succes procesul de planificare si dezvoltare a
produselor (sau se extinde pe mai multi ani) si cucereste grupe de consumatori
complet noi poate fi mai important din punct de vedere al eficientei viitoare a firmei
decét conducerea eficienta a proceselor de productie existente.

BSC nu-l pune pe manageri sa aleaga intre aceste doua procese de
functionare, ci include n sine obiective si indicatori atét ai ciclului inovational cét si ai
ciclului de productie, ca verigi intrinseci, obligatorii ai lantului valoric al organizatiei.

Punctul de vedere al invatarii si dezvoltarii

Acest al patrulea punct de vedere al BSC priveste infrastructura pe care
organizatia trebuie sa o creeze in interesul dezvoltarii, si cresterii sale pe termen lung.

Punctele de vedere anterioare identifica factorii de succes ai prezentului si
viitorului. Dar nu este sigur ca numai prin aplicarea tehnologiilor si competentelor
actuale firma va putea sa-si atinga obiectivele pe termen lung. In plus concurenta
globala tot mai intensa obliga firmele sa-si imbunatateasca sistematic competentele
pentru a putea crea valoare pentru cumparatori si proprietari.

Invatarea si dezvoltarea organizationala are trei surse de baza: oamenii,
sistemele si procedurile. Practica aratd ca exista diferente in privinta oamenilor,
sistemelor si procedurilor necesare pentru realizarea cu succes a obiectivelor
specifice celor trei puncte de vedere anterioare si nivelul actual al acestor trei elemente.
In vederea eradicarii acestui gap intreprinderea trebuie s& investeasca substantial in
perfectionarea angajatilor sai, in tehnologia informationala, in imbunatatirea sistemelor
informationale i in armonizarea procedurilor organizationale. BSC exprima aceste
obiective si masoara realizarea lor cu indicatorii elaborati la acest al patrulea punct de
vedere.

in legaturd cu angajatii firmei exista urmatorii indicatori de rezultat:
multumirea angajatilor, rata fluctuatiei, pregatirea factorului uman si competentele
angajatilor. Tn plus se prevad... si purtdtori de performantd corespunzatori,
specifice pentru diferitele domenii de activitate.
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in privinta nivelului sistemului informational se pot folosi ca indicatori
masura in care acest sistem este capabil sa asigure operativ, in timpi reali, informatii
esentiale pentru angajatii din linia de front atat in legatura cu cumparatorii, cat si cu
procesele de functionare.

Legat de procedurile organizationale se poate analiza daca sistemul de
cointeresare este sau nu este in consens cu factorii generali de succes ai firmei si
cu obiectivele legate de pastrarea cumparatorilor critici si dezvoltarea proceselor
de functionare.

Corelafii de cauza gi efect

BSC este mai mult decét o colectie de indicatori de rezultat. Daca s-a elaborat
corect, obiectivele si indicatorii sai formeaza un sistem armonizat si echilibrat si se
intaresc, se potenteaza reciproc.

Strategia firmei reprezinta o colectie de presupuneri si ipoteze legate de
corelatii de cauza si efect. Sistemul indicatorilor de evaluare a rezultatelor trebuie
sa determine explicit legaturile de cauzalitate dintre obiectivele strategice, pentru
ca rezultatele obtinute sa poata fi urmarite si evaluate. Fiecare lant de cauza si
efect trebuie sa traverseze toate cele patru puncte de vedere ale BSC.

Sa exemplificdm acest lucru:

Rezultatul financiar ROCE ( Rate de recuperare a capitalului in functiune)

Cumparatori Fidelitatea cumparatorilor
Livrarea prompta si precisa

Proces de functionare

Calitatatea Criteriul temporal
Proceselor al proceselor
I I
Invatare si dezvoltare Competentele angajatilor

Procesul Tncepe cu punerea ntrebarii: care sunt procesele critice in care
firma trebuie sa ofere rezultate proeminente pentru a putea raspunde prompt la
comenzile cumparatorilor? Este posibil, de exemplu, ca in acest scop firma va
trebui sa reduca ciclul temporal al proceselor de functionare si sa sporeasca
calitatea acestor procese. Ambii factori fac parte din BSC la punctul de vedere al
proceselor de functionare. Cum putem reduce ciclul temporal al proceselor de
functionare si imbunatati calitatea acestora? — prin cresterea competentei angajatilor,
care deci va apare ca obiectiv i indicator la punctul de vedere al invatarii si dezvoltarii.

Astfel, lanturile verticale ale corelatiilor de cauza si efect care trec prin
toate cele patru puncte de vedere ale BSC permit explicitarea strategiei firmei,
transformarea obiectivelor strategice in sarcini curente concrete pentru fiecare
angajat al organizatiei.
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Managementul strategic al organizatiilor

Dupa ce firmele au elaborat BSC, urmatoarea lor sarcina este sa-l integreze
in sistemul de management existent. Managerii care aplicd BSC au recunoscut ca
obiectivele si indicatorii noului sistem de evaluare a rezultatelor umplu prapastia ce
exista pana acum ntre elaboarea si realizarea strategiei, prapastie ce se datora
indicatorilor traditionali, al caror rol se limita la elaborarea si comunicarea directivelor
de urmat, alocarea resurselor, determinarea obiectivelor si retroinformare. Realizarea
CU succes a unei strategii se loveste insa de patru piedici:

1. Viziunea si strategia nu se pot transforma in actiuni.

2. Strategia nu este legata de obiectivele individuale de grup si organizationale.

3. Strategia nu este cuplata cu alocarea resurselor.

4. Retroinformare este pe termen scurt si nu strategica.

Prima piedica apare Tnainte de realizarea strategiei, cand intreprinderea nu
reugeste sa-si exprime viziunea si strategia intr-o forma explicita pentru toti angajatii,
deci nu o poate face fezabila, realizabila. Fiecare angajat intelege Tn modul lui specific
cum ar trebui realizat un obiectiv strategic dat. In acest caz, rezultatul este
faramitarea si suboptimizarea. Top-managerii nu pot crea un consens referitor la
Tntrebarea: ce inseamna, n realiate, viziunea si strategia firmei? In lipsa consensului si
a unor directive univoce, diferite grupuri din firma urmaresc obiective opuse: calitate,
dezvoltare, reproiectare etc., conform propriilor lor interpretari privind viziunea si
strategia firmei. Eforturile lor nu sunt integrate, nu se intaresc reciproc, deoarece
nu sunt subordonate, nu sunt deduse din strategia generala a firmei.

Pe parcursul elaborarii BSC se clarifica obiectivele strategice si se identifica
purtatorii de performantd care vor permite realizarea acestor obiective. Procesul
incitd la munca Tn echipa si creeaza consens intre toti managerii superiori,
indiferent de antecedentele lor functionale si experienta lor anterioara. Prin BSC
strategia firmei se transforma in actiuni strategice clar definite si fezabile.

A doua piedica apare atunci cand cerintele pe termen lung ale strategiei nu
apar la nivelul obiectivelor fixate pe termen scurt pentru grupuri si indivizi, respectiv
pentru organizatie. Pe termen scurt, atat firma cat si grupurile si indivizii sunt incitati
prin sistemul de cointeresare existent sa se concentreze pe realizarea cadrului
financiar determinant prin metode de management traditionale de controling. Fiecare
este apreciat in functie de realizarea unor obiective financiare pe termen scurt gi se
exclude posibilitatea manifestarii unor competente ce ar putea asigura realizarea
obiectivelor strategice pe termen lung.

A treia piedica in realizarea strategiei consta in faptul ca intreprinderea nu
realizeazéd un consens intre programele de actiune si deciziile de alocare a
resurselor, pe de o parte, si prioritatile strategice pe termen lung, pe de alta parte.
In unele firme, planificarea strategica si planificarea curenta anuald sunt procese
independente. Ca urmare, deciziile de investire si de alocare a resurselor nu sunt,
adesea, in consens cu prioritatile strategice. Multe firme intreprind numeroase actiuni
si programe (ex. De reorganizare), fara ca ele sa fe legate de obiectivele strategice
cheie.

Darile de seama lunare si trimestriale se concentreza pe explicarea
abaterilor dintre realizari si plan si nu pe rezultatele firmei In atingerea obiectivelor
sale strategice pe termen lung.
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Procesele construite Tn jurul BSC integreaza planificarea, alocarea resurselor si
proiectarea structurii organizatorice a firmei. Prin intermediul BSC, strategia se
transforma in actiune prin urmatoarele elemente critice:

. Se elaboreaza obiective ambitioase si cuantificabile pe termen lung, care
sunt considerate fezabile si de catre top-manageri si de catre angajati.
. Se determina necesarul de resurse pentru realizarea actiunilor planificate

(planuri de investitie, programe de actiuni) care vor permite firmei sa-gi
realizeze asteptarile formulate prin indicatorii strategici din BSC.

. Se coordoneaza obiectivele Tn actiunile planificate de unitatile organizatorice
din cadrul organizatiei.
. Se stabilesc “cifrele-###" pe termen scurt (anuale) care servesc ca liant intre

asteptarile strategice pe termen lung cuprinse in BSC si obiectivele anuale

curente planificate de firma.

In fine, a patra piedica Tn calea realizarii strategiei este lipsa retroinformarii in
legatura cu modul in care decurge implementarea strategiei, respectiv despre
calitatea efectiva a strategiei planificate de firma. Cele mai multe sisteme de
management dau retroinformari numai cu privire la rezultatele operative pe termen
scurt, prin intermediul unor dari de seama lunare si trimestriale, care compara
planul cu realizarile obtinute.

Unul dintre avantajele BSC consta in faptul ca intreprinderea nu mai tine
sedinte operative sistematice, ci sedinte strategice sistematice. Procesul de
retroinformare, invatare si dezvoltare bazat pe BSC cuprinde trei elemente de baza:

1. Un cadru strategic comun care comunica strategia si ofera concomitent
posibilitatea ca cei interesati sa vada cum activitatea lor individuala contribuie la
realizarea startegiei.

2. Un proces de retroinformare, care aduna date privind realizarea strategiei si
face posibild testarea ipotezelor referitoare la corelatiile dintre obiectivele
strategice si actiunile strategice.

3. Un proces de rezolvare a problemelor in echipa, pe parcursul caruia are loc
analiza si evaluarea datelor privind realizarea strategiei.

Ca urmare a procesului de invatare devine posibila modificare strategiei
corespunzator cu noile probleme aparute pe parcurs si cu conditiile de mediu noi.

In concluzie, BSC face posibila elaborarea unui sistem de conducere
integrat, in vederea realizarii strategiei organizatiei. In acest caz, strategia devine
piatra unghiulard a ntregului sistem de management, existand o viziune comuna
care devina baza invatarii organizationale. Are loc armonizarea obiectivelor pornind de
sus 1n jos, iar dezlegarea de autoritate se face pe baza comunicarii deschise dintre
unitatile organizatorice ierarhice. Sistemul de cointeresare este dedus din strategia
firmei si incita angajatii sa realizeze obiective strategice pe termen lung. Exista un
consens deplin in cadrul firmei, atat intre manageri cat si intre ei si angajati. Se
stabilesc prin consens obiective mobilizatoare, iar comunicarea lor clara si precisa
asigura intelegerea si insusirea lor de fiecare angajat. Strategia este cea care
determind programele de investitie si de alocare a resurselor, iar planificarea
strategica si cea anuala formeaza un sistem de planificare unitar.

Sistemul de retroinformare permite testarea ipotezelor ce stau la baza
elaborarii strategiei si chiar modificarea strategiei in caz de nevoie. Problemele se
rezolva prin munca de echipa, iar dezvoltarea strategiei devine un proces sistematic si
continuu.
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CONTABILITATEA CHELTUIELILOR INDIRECTE IN RAMURA DE
CONSTRUCTII

PARTENIE DUMBRAV A

REZUMAT. in lucrare se trateaz& modul de organizare a contabilittii cheltuielilor
indirecte si de repartizare a acestora in ramura de constructii-montaj, optandu-se
pentru conducerea contabilitdtii acestora la nivelul santierelor de constructii i
la nivelul de constructii montaj, prin folosirea unui singur cont respectiv 924
“Cheltuieli generale de intreprinderi”, pentru contabilitatea de gestiune.

Pentru repartizarea cheltuielilor indirecte se propune supunerea repartizarii
numai a diferentelor dintre cheltuielile efective gi cele antecedente, folo-
sindu-se ca baza de repartizare marimea necalculatd a cheltuielilor indirecte
din documentatia de deviz.

Ramura de constructii-montaj prezintd prin specificul sau particularitati
privind cheltuielile indirecte atat prin continutul si sfera de cuprindere a lor, modul
de determinare in documentatia de deviz, dar mai ales prin contabilitatea formarii si
repartizarii acestora.

Considerand cheltuiala ca si o diminuare ale beneficillor economice inregistrate
pe parcursul unei perioade contabile sub forma de iesiri sau scaderi ale valorii
activelor sau cresteri ale datoriilor, care se concretizeaza in reduceri ale capitalurilor
proprii, altele decét cele rezultate din distribuirea acestora catre actionari, sfera si
continutul cheltuielilor indirecte este cu mult mai larga in constructii decét in alte
ramuri ale productiei materiale.

Astfel, daca privim cheltuielile indirecte in ramura de constructii din punct
de vedere a continutului gi al contributie lor la realizarea lucrarilor de constructii
putem deosebi:

a) Cheltuieli de administrare si conducere, si
b) Cheltuieli pentru crearea conditiilor organizatorice necesare
executarii lucrarilor de constructii-montaj

in prima categorie se cuprind cheltuielile indirecte care nu sunt generate
de desfasurarea propriu-zisa a productiei de constructii-montaj si ca urmare sunt
determinate de timp, avand caracter relativ constant fatd de variatia volumului de
productie. Asa ar fi, spre exemplu, cheltuielile cu salariile, CAS si protectia sociala
pentru personalul de conducere, tehnic, economic, administrativ, inclusiv cele cuvenite
maistrilor; cele cu deplasarile, detasarile si transferuri ale personalului din categoria
celui mentionat, cheltuielile cu furnituri si alte cheltuieli legate tratarea datelor contabile,
cu revistele, publicatiile, cazarmament, amortizarea mijloacelor fixe de interes general,
cercetare, incercari, experiente, cele cu intretinerea santierului, a drumurilor provizorii
de santier etc.

in categoria cheltuielilor pentru crearea conditiilor organizatorice necesare
executarii lucrarilor de constructii-montaj se cuprind: cheltuielile privind micul utilaj
de constructii; cele cu sculele, dispozitivele si celelalte obiecte de inventar in
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folosintd cu caracter de productie si uz gospodaresc; cheltuielile cu transportul
muncitorilor si de la locul de cazare la santier; cheltuielile legate de previzarea
lucrérilor de constructii-montaj terminate catre autoritatea contractantd; cheltuielile
pentru refacerea si remedierea in cadrul termenului de garantie si altele.

Toate aceste cheltuieli sunt legate de productia de constructii-montaj,
avand, Tn principal, caracter de cheltuieli indirecte variabile.

De asemenea, cheltuielile indirecte in constructii se mai pot grupa in cheltuieli
ca contributie la cresgterea de valoare, deci sporesc valoarea adaugata si cheltuieli
neproductive, cum ar fi cele cu comenzile, perisabilitatile, lipsurile neimputabile,
depasirile consumurilor din motive independente de personal, care duc la scaderea
profitabilitatii acestor unitati.

Privita in contextul IAS2 “contabilitatea stocurilor trebuie retinutd precizarea
ca la determinarea costurilor si la recunoasterea ulterioara drept cheltuiala include
orice inregistrare la valoarea realizabila neta, precum si a IAS11 "Contractele de
constructii, conform carora tratamentul contabil priveste perioada in care veniturile
si costurile contractuale trebuie recunoscute ca venituri si cheltuieli Tn contul de
profit si pierdere.

Referitor la determinarea “a priori* a cheltuielilor indirecte trebuie mentionat
ca spre deosebire de alte ramuri ale productiei de materiale in constructii se constata
0 cuantificare a acestora cu mare exactitate. Aceasta este posibila ca urmare a
metodologiei de stabilire a acestora si a controlului asupra calculului matematic, si
anume: Metodologia de elaborare a listelor cu cantitatile de lucrari, respectiv cu
devizele ofertd pentru fiecare categorie de lucrari de constructii permite stabilirea
exacta a cheltuielilor directe cu articolele de constructie: material (Mo); manopera (mo);
utilaj (Up) si transport () pe baza cantitatilor de lucrari si a preturilor unitare de
deviz pentru fiecare articol de calculatie aferent fiecarui articol de deviz.

Prin insumarea cheltuielilor directe ale tuturor articolelor de deviz din
cadrul unei categorii de lucrari rezulta baza de calcul a cheltuielilor indirecte (T),
conform relatiei:

Mo+ mg+ Ug+tp=Ty

Prin aplicarea procentului de cheltuieli indirecte acceptat de autoritatea
contractanta (%), asupra bazei de calcul (Ty) rezulta marimea antecalculata a
cheltuielilor indirecte (lp), pentru fiecare categorie de lucrarea din cadrul unui deviz-
oferta, stabilita conform relatiei:

|0 = To * 0

Rezulta c&, marimea antecalculatd a cheltuielilor indirecte in constructii se
sprijina pe un suport concret, fundamentat matematic, justificat economic, avand in
vedere cantitatile de lucrari de executat si preturile unitare ale fiecarui articol direct
de calculatie, respectiv: material, manopera, utilaj si transport.

Se poate afirma fara rezerve ca baza de calcul a cheltuielilor indirecte
antecalculate Tn constructii??potrivita exactitatii determinarii ei poate servi si pentru
repartizarea cheltuielilor indirecte efective.

Referitor la locul de formare si contabilizare a cheltuielilor indirecte in
constructii, dacé ne referim strict la productia propriu-zisa de constructii-montaj, acesta
il poate constitui structura tehnico-organizatorica la nivelul careia se organizeaza si

12
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conduce contabilitate. Aceasta poate fi reprezentata de santierul (reprezentanta) sau
unitatea de constructii-monta;.

La nivelul santierului (reprezentantei) de constructii-montaj s-ar putea numai
conturi de colectare si repartizare a cheltuielilor indirecte, respectiv 923 "Cheltuieli
comune ale santierului”, daca in cadrul acestuia se executa mai multe obiective de
constructii, si contul 924 “Cheltuieli de administratie si conducere" sau “Cheltuieli
generale ale santierului®, a ??cont care ne conduce si la nivelul unitatii de constructii-
montaj.

In practica, se foloseste un singur cont de colectare si repartizare a
cheltuielilor indirecte Tn constructii, atat la santierele de constructii cat si la nivelul
unitatii de constructii-montaj, respectiv, contul 924 “Cheltuieli generale ale unitatii".

in ceea ce priveste repartizarea cheltuielilor indirecte in constructii se pot
deosebi doua etape, si anume:

a) repartizarea cheltuielilor indirecte ale unitatilor de constructii-montaj asupra

subunitatilor i activitatilor la nivelul carora se organizeaza contabilitate;

b) repartizarea cheltuielilor indirecte primite de la unitatea de constructii si a
celor proprii colectate la nivelul santierului (reprezentantei) sau activitatii pe
obiectele de constructii-montaj sau activitati organizate (productia industriala
de constructii ori cea de prestatii).

Repartizarea cheltuielilor indirecte ale unitatii de constructii-montaj asupra
subunitatilor acesteia, respectiv santiere (reprezentante); activitati de productie
industriala pentru constructii; subunitati de exploatare a utilajelor de constructii si a
mijloacelor de transport; lucrarilor de reparatii capitale; lucrarilor de investitii executate
n regie proprie $i asupra activitatilor neindustriale (gospodarirea de locuinte, canting,
camine, crese etc) are loc lunar, dupa diferite procedee de repartizare, printre care cel
mai uzual este cel al suplimentarii.

Consideram discutabila problema repartizarii cheltuielilor indirecte asupra
subunitatilor de productie industriala si a celor de prestatii cu utilajele si mijloacele
de transport, daca activitatea acestora se consuma integral pentru activitatea de baza
de constructii-montaj. Rational ar fi sa se repartizeze cheltuieli indirecte asupra
activitatilor mai sus mentionate numai pentru livrarile facute tertilor.

Repartizarea cheltuielilor indirecte ale subunitatilor are loc tot lunar, dupa
colectarea acestora la nivelul subunitatilor si majorarea lor, la sfarsit de luna, cu
marimea cheltuielilor indirecte primite de la unitatea de constructii-montaj. Repartizarea
acestor cheltuieli indirecte se face pe obiecte de evidenta si calcul al costurilor tot
prin procedeul suplimentarii.

Indiferent de nivelul la care se ridica problema repartizarii cheltuielilor indirecte,
procedeul suplimentarii presupune parcurgerea urmatoarelor etape de lucru:

1. Alegerea unui criteriu sau unei baze de repartizare care trebuie sa
exprime cat mai exact legatura cauzala ntre cheltuielile de repartizat si
purtatorul de cheltuiala, care poate fi reprezentat de o anumita marime
tehnica sau economica.

2. Determinarea coeficientului de repartizare care se poate face sub
forma clasica sau a cifrelor relative de structura.

* Forma clasica a coeficientului de suplimentare (Ks) consta in
raportarea cheltuielilor totale de repartizat (CTR) la baza de

13
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n
repartizare (Z BR ) a tuturor purtatorilor de cheltuiala, conform
i=1
relatiei:
K, = CTR
n
> 6R
i=1
Daca coeficientul se calculeaza procentual, rezultatul raportului mai sus
mentionat se Tnmulteste cu 100.
Atat coeficientul de suplimentare simplu, cat si cel procentual exprima cati
lei cheltuieli indirecte revin la un leu sau la 100 lei baza de repartizare.
* Forma cifrelor relative de structura consta in determinarea
greutatii specifice (gs) sau a ponderii bazei de repartizare
(%gs) a fiecarui purtator de cheltuiala (i) in totalul bazelor

n
de repartizare z BR , conform relatiilor:
i=1
0 Greutatea specifica a bazei de repartizare (gs):

-_BR
258

0 Ponderea bazei de repartizare (%gs):

BR

% g, = n—*lOO
2.BR
i=1

3. Determinare a catei parti din cheltuielile totale indirecte (CR;) ce revine
fiecarui purtator de cheltuiald prin inmultirea coeficientului (Ks) sau a procentului de
suplimentare (%K) cu baza de repartizare (BR;) a fiecarui purtator de cheltuiala (i)
sau prin aplicarea cifrelor relative de structura (gs sau %gs) asupra totalului
cheltuielilor indirecte de repartizare (TCR), conform relatiilor:

e in cazul coeficientului (Ks) sau a procentului de suplimentare
(%Ks):

9

CR;=BR; * K, sau
CR;=BR; * %K

e in cazul cifrelor relative de structura:
CR;=TCR * gs, sau
CRi=TCR * % gs
in faza de repartizare a cheltuielilor indirecte ale unitatii de constructii
asupra subunitatilor, consideram ca baza sau criteriul de repartizare care asigura
legatura cauzala cea mai apropiata de realitate ar fi volumul productiei de
constructii- montaj, respectiv volumul de activitate exprimat valoric.

14
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Pe baza situatiilor de repartizare a cheltuielilor indirecte ale unitatii de
constructii-montaj se intocmesc statele de debitare-creditare, in baza céarora se
transmit cotele de cheltuieli indirecte catre subunitati, in contabilitatea financiara si
in cea de gestiune:

in contabilitatea de gestiune a unitatii de constructii-montaj, cu suma in rogu:

924"Cheltuieli generale de 901"Decontari interne privind Sume in
administratie" cheltuielile" rosu

In contabilitatea de gestiune a subunitatii de constructii cu suma repartizata in
negru:

924"Cheltuieli generale de =  901"Decontari interne privind = Sume in
administratie" cheltuielile" negru

Repartizarea cheltuielilor indirecte ale subunitatilor asupra obiectelor de
evidentd si calcul a conturilor se face in functie de diferite baze sau criterii de
repartizare. Cel mai adecvat criteriu de repartizare 1l reprezinta totalul cheltuielilor
directe care au stat de fapt si la baza determinarii marimii absolute a cheltuielilor
indirecte pentru fiecare obiect de evidenta si calcul a costului din documentatia de
deviz sau din antecalculatia costurilor.

Dupa parcurgerea etapelor de lucru impuse de procedeul suplimentarii de
repartizare a cheltuielilor indirecte se fintocmeste situatia de repartizare a
cheltuielilor indirecte in baza careia, in contabilitatea de gestiune, s-ar inregistra:

a) Daca calculul costului se face cu ajutorul contului 921 “Cheltuielile

activitatii de baza", respectiv 922 "Cheltuielile activitatii auxiliare”, n
contabilitate se Tnregistreaza:

921 “Cheltuielile activitatilor = 924 “Cheltuielile de administratie generala
de baza de constructii-montaj" generala

921/ obiectul de constructie"1"

921/ obiectul de constructie"n"
Articol de circulatie:
“Cheltuieli indirecte”
922 “Cheltuielile activitatii auxiliare"
922/ obiectul de calcul"1"

922/ obiectul de calcul'n"
922/ activitatea"i"

15
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b) Daca calculul costului se face cu ajutorul contului 902 “decontari
interne privind productia obtinuta”, in contabilitate se inregistreaza:

*
902 “Decontari interne privind = 924 “Cheltuieli de administratie i
productia de constructii conducere"
902/ obiectul de constructie “1"

902/ obiectul de constructie “n"
Articol de circulatie:
“Cheltuieli indirecte”

Particularitatile productiei de constructii-montaj si metodologie de determinare
a cheltuielilor indirecte in documentatia de deviz fac posibila repartizarea cheltuielilor
indirecte efective si dupa criterii specifice.

Astfel, cheltuielile indirecte efective se pot repartiza proportional cu
cheltuielile indirecte incluse Tn deviz, respectiv in costul antecalculat al produselor,
lucrarilor sau serviciilor.

Motivatia utilizarii acestui criteriu de repartizare se sprijind pe faptul ca in
documentatia de deviz cheltuielile indirecte sunt riguros dimensionate.

Folosirea acestui criteriu de repartizare a cheltuielilor indirecte prezinta
particularitatea ca se supun repartizarii numai diferntele intre cheltuielile indirecte
efective si cele antecalculate in deviz. Diferntele se Tnsumeaza algebric cu
cheltuielile antecalculata ale fiecdrui obiect de constructii, rezultdnd marimea
absolutd a cheltuielilor indirecte pentru fiecare obiect de constructii, articolul de
calculatie “Cheltuieli indirecte".

Aplicarea acestui criteriu de repartizare a cheltuielilor indirecte in
constructii presupune parcurgerea urmatoarelor etape de lucrare:

1. Determinarea diferentelor algebrice ( + D) dintre cheltuielile indirecte

efective (CIE) si cheltuieli indirecte din deviz (CID) potrivit relatiei:
+D=CIE-CID

2. Determinarea algebrica a coeficientului de suplimentare (Ks), conform

relatiei:
+D
T Ks=

3 CID
i=1

Daca se doreste coeficientul procentual, rezultatul raportului se inmulteste
cu 100.

16
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3. Determinarea algebrica a cotei parti din diferentele dintre cheltuielile
indirecte efective si cele indirecte cuprinse in deviz (D;) pentru fiecare
obiect de constructie, conform relatiei:

+D=CID*+ K,

4. Determinarea cheltuielilor indirecte efective (CIE) aferente fiecarui

obiect de constructii, se face conform relatiei:
ClE, = ClD,i Di

Conform regulamentului de aplicare a Legii contabilitatii, cheltuielile de
administratie si conducere nu se cuprind in costuri, ci se deconteaza.
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PROIECTAREA PENTRU OPTIMIZAREA FIABILITA‘[II SISTEMELOR
LAZAR RUSU

ABSTRACT. Design for optimization the systems reliability.In the present
paper is shown the possibilities of design for optimization the systems
reliability. We have here analyzed the followings methods: the design of
the system for a higher reliability without cost restrictions, the optimization
of system reliability in conditions of having a minimum cost and final the
minimization of costs in conditions of having a minimum level of system
reliability.

1. Considerente privind optimizarea fiabilit ~ afii sistemelor

Fiabilitatea este vazuta practic drept calitatea extinsa in timp fiind definita
mai riguros drept probabilitatea ca un element sau un sistem vor lucra corect:

* respectand un set specificat de parametri functionali,

+ 1n conditii specifice de mediu,

e laun moment de timp dat.

Cele 3 conditii, aparent greu de urmarit i verificat, sunt de cele mai multe
ori evidente, n logica binara “merge" — “nu merge". Predictiile de fiabilitate trebuie
conjugate cu ceilalti factori care influenteaza procesul de proiectare: mentenanta,
disponibilitatea, dependenta (in sensul in care dependenta de o componenta
devine un parametru de proiectare foarte important aratdnd in ce masura conditiile
sistemului combina fiabilitatea si mentenabilitatea), optimizarea, parametrii de cost,
proiectarea pentru asamblare, proiectarea pentru productie. Pentru a se determina
importanta acestor atribute pentru proiectarea sistemului este necesar a se stapani
relatiile matematice pe care le presupune.

Problema devine tot mai complicata odatad cu cresterea complexitatii
sistemului, de exemplu prin cresterea numarului de componente, performanta unui
sistem de n componente depinzand de fiecare din acestea.

In cea mai simplad configuratie sistemele au, din punct de vedere al
fiabilitatii, o structura de tip serie, adica sistemul se defecteaza (in realitate este
suficient sa iasa din parametri) daca oricare din componentele sale se defecteazj;
aceasta structura, aparent foarte fragila, este varianta standard pentru produsele
curente si fiabilitatea sistemului sporeste prin marirea fiabilitatii oricareia dintre
componente.

Structurile mai fiabile, de tip paralel sau combinate, au evident un cost mai
ridicat, justificandu-se economic in situatii deosebite, solicitand o siguranta sporita
(echipamente nucleare, tehnica aviaticd si cosmica, militara, etc.). In ceea ce
priveste calculul propriu-zis al fiabilitétii sistemului, revenind de fapt la un calcul de
probabilitati, trebuie de la inceput stabilitd dependenta sau independenta componentelor
din punctul de vedere al fiabilitatii in cadrul sistemului (daca defectarea unei componente,
pe langa defectarea sistemului, determina deteriorarea altei componente sau nu). in
cel mai simplu caz se face ipoteza independentei componentelor, in celelalte
situatii folosindu-se probabilitati conditionate, sensibil mai complicate.
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Pentru un sistem serie, format din n componente independente cu
fiabilitatile Ry, fiabilitatea Rs este:

Rs= H R =RR,..R, (1)

unde R1.....Rn sunt fiabilitdtile componentelor. Pentru a afla fiabilitatea Rs trebuie
cunoscute Rk, egale sau diferite in functie de natura componentelor, toate fiind
functii de timp.

O solutie simplificata, dar cu largi aplicatii in proiectare datorita accesibilitatii ei si Tn
particular n electronica prin justificari fizice ale mecanismelor de defectare, este alegerea
unei legi exponentiale de fiabilitate R(t) pentru componente si implicit pentru sistem:

R(H)=e™ )
ceea ce permite rescrierea relatiei (2):
n
Rs(=expl-( >, Al (3)
K=1

fiind necesara cunoasterea valorilor A¢ , pentru care se poate recurge la baze de date de
profil.
Pentru un sistem paralel fiabilitatea Rp devine:

Rp=1- ﬂ @-Ry) 4)

In situatia unui sistem combinat serie-paralel, cu n nivele in serie fiecare
compus din componente cu o fiabilitate identica, fiabilitatea sistemului devine:

Rsp: H [1_(1_ RK) Yk] (5)

unde Y este numarul de componente de pe fiecare nivel.

In 1972 Banerjee si Rajamani au propus o metorda parametricad pentru
evaluarea fiabilitatii sistemelor complexe[1]. Aceastd metoda introduce un nou
parametru, @, definit prin:

P = ﬂ (6)
R
unde R este fiabilitatea unei componente. Se obtin astfel prin inlocuire Th ecuatiile
corespondente (1, 4, 5):

(1+ Pg)= ﬂ 1+ @)

® o
1+®, _D 1+®, @
qasj:i DX
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Aparent simplu, un astfel de calcul devine nesigur in masura in care
valorile numerice folosite nu corespund exact cu componentele din sistem, de cele
mai multe ori oferind insa o valoare estimativa, suficient de precisa a fiabilitatii
sistemului pentru o prima evaluare, care urmeaza sa fie amelioratd odata cu
evolutia proiectului si eventual pe baza unor incercari specifice.

Dintre posibilitatile de optimizare a fiabilitatii sistemelor se pot aminti:

* proiectarea intregului sistem pentru o fiabilitate mai ridicata, fara restrictii de
cost;

e urmarirea unui nivel cat mai bun de fiabilitate, dar in limitele unui cost
rezonabil;

» trecerea conditilor de cost pe primul plan, spre exemplu pentru bunurile de
larg consum, in acelasi timp suficient de simple si avand in compunere
componentele uzuale, deja verificate n practica.

2. Optimizarea fiabilit &fii in func fie de costuri

Se considerd un sistem al carui numar de nivele gi fiabilitatile
componentelor sunt cunoscute, urmarindu-se ca in final costul total al sistemului sa
nu depaseasca un cost limita C,:

C.2) CYy (8)
K=1

unde C reprezinta costul fiecarei componente. Functia de restrictie se poate scrie
astfel:

n
Y=> C.Y,-C =0 9)
K=1
Deoarece fiabilitatea este subiectul optimizarii, functia obiectiv U este
definita de:

n
us= >y o (10)
K=1
Expresia lui Lagrange, LE=U + AW | este:

LE= Y ®¥ +A(D) C, Y -C)) (11)
K=1 K=1

Pentru a se maximiza fiabilitatea la restricti de costuri date prin
optimizarea numarului de componente pe fiecare nivel s-au elaborat programe ale
caror organigrame sau programe interactive sunt prezentate in [1].
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3. Minimizarea costului in func fie de fiabilitate

in aceasta situatie functia care se urmareste a fi minimizata este:

U= C/Y (12)
K=1

Conditiile pe care ecuatia data trebuie sa le satisfaca sunt:

GHES PN, (13)
K=1

unde valoarea limitd @ este data de:

_1_RL

()
L R,

(14)

in care R_ reprezinta limita fiabilitatii.
Functia restrictiva de cost se poate scrie:

P=> ok -0 (15)

K=1

iar ecuatia lui Lagrange devine:

LE = ;:1 Cy Yk +/1(KZ_1 (DYKK -®,) (16)

Situatia in care sistemul este supus la restrictii multiple implica o activitate

mult mai laborioasa pentru optimizarea fiabilitatii.
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Astfel am putea concluziona ca este necesar:

Sa se stabileasca o valoare globala a fiabilitatii sistemului, sub forma unei
valori medii (uzual MTBF-timpul mediu ntre defectiuni, mai semnificativ n
cazul repartitiei exponentiale, unde este si inversa intensitatii de defectare ),
a legii de repartitie a fiabilitatii sau a parametrilor acestei legi (de exemplu @ n
cayul repartitiei exponentiale). Aceasta valoare poate constitui un criteriu de
performanta al produsului, ponderata insa de cost (cati oameni ar cumpara un
televizor, un frigider, un aspirator sau chiar un calculator care nu se strica
niciodatd sau cel putin 10 ani, dar costd de 10 ori mai scump?). Aceasta
valoare se poate impune pe considerente comerciale si de marketing, avand in
vedere si performantele concurentei sau ale unor produse proprii anterioare,
de catre staff-ul companiei, drept parametru de proiectare, urmand ca team-ul
de conceptie sa depuna eforturi in vederea atingerii lui.

Sa se atinga n cadrul proiectului valoarea precisa la punctul anterior. Pentru
aceasta trebuie sa se descompuna sistemul in blocuri (subansamble) si sa se
stabileasca relatia dintre ele din punct de vedere al fiabilitatii (serie, paralel,
etc.); pentru fiecare bloc sa se caute in baza de date parametrii de fiabilitate
specificati (de exemplu ) si sa se determine fiabilitatea prevazuta a sistemului
(evident dacd nu existd date complete se poate recurge la similitudini,
aproximari, etc., eventual sa se modifice impartirea pe blocuri pentru a folosi la
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maximum datele existente). Daca rezultatul corespunde (fiabilitatea calculata

este egala sau depaseste valoarea prescrisa) atunci se poate trece la alte

aspecte ale proiectarii, obiectivele de fiabilitate fiind atinse. in caz contrar trebuie
luate masuri de marire a fiabilitatii pentru atingerea valorii propuse cum ar fi:

a) In cazul Tn care nu exista date pe blocuri sau nu corespund cu valorile
prescrise, sa se aloce/realoce valorile fiabilitati pe blocuri sau sa se
aleaga o alta structura de fiabilitate, cu un nivel mai mare sau mai mic de
redundanta (cu restrictii de cost, gabarit, putere, etc.)

b) in situatii mai complexe sa se apeleze la metode mai sofisticate cum ar fi
analiza modurilor de defectare si a efectelor defectarilor, analiza arborilor
de defectare, etc.

c) pentru ansamble sau componente de o anumitd natura se pot aplica
metode specifice cum ar fi, de exemplu, proiectarea probabilistica a
componentelor mecanice, pe baza repartitiei solicitarilor si eforturilor unitare.
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ABSTRACT. The Problems of Commercial Negotiations T  aking Place
Between Partners that Belong to Different Cultures . At the beginning,
we present some theoretical principles on the preparation and management
of the negotiation process. Then, we display some relevant data on the
culturaldifferences and on the way they influence the development of the
negotiations. Finally, we chose a case study upon a Romanian-German
negotiation, between CUG Cluj-Napoca and BANNING GmbH Hamm, that
had as a purpose the acquisition of a complex industrial equipment,
amounting to almost 12 million DEM.

I.1. NECESITATEA NEGOCIERILOR

Negocierile intre parteneri comerciali sunt necesare pentru stabilirea preturilor
de contract pe baza preturilor mondiale caracteristice, impuse in mod obiectiv de
actiunea legii valorii pe plan mondial, in confruntarea dintre cerere si oferts,
precum si a celorlalte clauze mentionate in contractul de vanzare-cumparare, de
import-export, cooperare, etc.

Pretul mondial constituie un etalon de referinta in negocieri, astfel incat nici
unul dintre parteneri nu il poate fixa pornind de la costurile proprii de productie sau
conditiile tehnice si calitative pe care le poate realiza, ci tindnd seama de o
multitudine de factori care actioneaza pe piata.

I.2. FAZELE PROCESULUI DE NEGOCIERE

1. Faza de pre-negociere, care cuprinde:

a)
b)
c)
d)
e)

f)

activitati de pregatire si organizare a negocierilor
culegerea de informatii si prelucrarea lor
pregatirea variantelor si dosarelor de negociere
intocmirea si aprobarea mandatului de negociere
elaborarea planului de contract

simularea negocierilor

2. Negocierea propriu-zisd se desfagoara in 6 etape si cuprinde urmatoarele elemente:

a)
b)
c)
d)
e)
f)
9)

oferte si contraoferte

argumente si contra-argumente

utilizarea unor strategii si tactici de contracarare

perioada de reflectie pentru redefinirea pozitiei

schimburi de concesii pentru apropierea punctelor de vedere
convenirea unor solutii de compromis

semnarea documentelor

! Cornel SOMESAN — Conf. Univ. Dr. Ing la Facultatea de Busimess, UBB Cluj
2 calin COJOCARU — Absolvent al Facultatii de Business, UBB Cluj, promotia 2000
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3. Faza de post-negociere - Tn care se rezolva problemele aparute dupa
semnarea contractului:
a) greutati aparute in derularea contractului si rezolvarea lor
b) negocieri pentru modificarea, prelungirea, completarea contractului si
rediscutarea preturilor
c) rezolvarea reclamatiilor, a litigiilor, pe cale amiabila
d) solutionarea litigiilor prin arbitraj

|.3. FACTORII DE CARE DEPINDE PUTEREA DE NEGOCIERE

Puterea de negociere este constituita din totalitatea mijloacelor pe care
negociatorul le poate folosi in vederea obtinerii unei solutii convenite cat mai
aproape de pozitia proprie de negociere.

Acest lucru depinde de urmatorii factori
* raportul cerere-oferta pe piata
e marimea celor doi parteneri
e gradul de informare despre piata si partener
e capacitatea de a lua un risc calculat
* posibilitatea de a atrage aliati utili
+ existenta unor negociatori experimentati
* cunoagterea normelor de drept comercial international
* cunoagterea legislatiilor nationale ale partenerilor
* cunoagterea regulilor privind transpor-turile si expeditiile internationale
* cunoagterea exigentelor fatd de nivelul tehnico-calitativ al produselor
* cunoagterea nivelurilor de preturi interne gi internationale
* cunoagterea formelor de comercializare practicate pe piata
e cunoasterea contractelor tip pentru produse de baza

[.4. CLASIFICAREA INFORMA TIILOR

La baza oricaror negocieri comerciale std in mod obligatoriu obtinerea de
informatii despre conjunctura, piata, partener, produs, pret, etc.
A) Dupa surs @ — acestea se impart in informatii interne si informatii externe.
B) Dupa obiect — privind urmatoarele aspecte:

1. situatia economica mondiala

2. tara partenerului

3. piata produsului, taxe vamale

4. partenerul de negociere

Alte clasificari se mai pot face dupa criterii precum accesibilitatea informatiilor
(comune si specifice), precizia lor (putand fi precise, detaliate, incomplete, cu grad
redus de detaliere si vagi), veridicitatea (in mare parte adevarate, partial, false) si
dificultatea ob finerii informatiilor (oferite, voalate, de uz intern, secrete).
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.5. INTOCMIREA DOSARELOR DE NEGOCIERE

In urma sistematizarii informatiilor culese naintea negocierii se intocmesc 4
dosare de negociere si anume:

a) Dosarul cu date despre partener i situa fia conjunctural &, acesta cuprinde:

1.

2.

statutul societatii partenerului, bonitatea si capitalul acesteia, credite
primite, bancile care 1i garanteaza solvabilitatea si bilantul anual

elemente al contractelor Tncheiate de partener cu firme concurente pe
aceeasi piata pentru produse identice sau similare si comportarea in
consum (slabiciunile acestora)

masuri de politica comerciala (taxe vamale, impozite, suprataxe, bariere
netarifare, reglementari, proceduri antidumping)

preturile de distributie practicate si aducerea preturilor concurentilor la o
bazd comune de compatibilitate (CIF, portul tarii importatoare sau loco,
fabrica tarii exportatoare)

b) Dosarul cu specifica fia tehnic & — acesta contine (in cele doua limbi ale
partilor) urmatoarele:

c)

1.

2.

5.

denumirea tehnica a produsului solicitat si oferit (norme tehnice,
documentatii (cataloage, prospecte, desene, schite, mod de utilizare,
machete, mostre, esantioane), avantaje tehnice fata de produsele firmelor
concurente

conditii specifice pentru instalatii si echipamente (montaj, punere in
functiune, receptie, know-how)

asigurarea asistentei tehnice (service, intretinere, piese de schimb,
scolarizare, personal ca numar si durata, utilizarea de noutéti tehnice dupa
semnarea contractului, etc.)

clauze privind transferul proprietatii, utilizarea marcii de fabrica, protectia
brevetelor, etc.

Dosarul cu specifica fia comercial & si juridic & — contine:

1.

2.

denumirea comerciala a produsului corelata cu cea tehnica si cea de pe
piata partenerului

pretul si modul de stabilire a acestuia, Tn functie de costul materiilor prime,
materiale, salarii, energie, amortizari, conditii de livrare, bonificatiile
acordate

clauze de revizuire a pretului (fix, revizuit periodic, glisant, indexat, n
functie de substanta utila, perisabilitate, etc.)

penalitdti in caz de intarziere (la livrare, la plata, la deschiderea
acreditivului la punerea in functiune, lipsa de fiabilitate, etc.)

durata valabilitati contractului (posibilitate de prelungire, modificare gi
reziliere)

ambalaj (tip, costuri, returnare, norme obligatorii in tara de destinatie
privind marcarea si etichetarea, etc.)

clauze de forta majora
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d) Dosarul cu probleme financiar-bancare, transporturi si asigur ari — contine:

28

1. conditii, modalitdti si instrumente de plata utilizate (credite, plati
esalonate, etc.)

2. cotatii si cursuri la burse, cursuri valutare, dobanzi, taxe de scont,
reglementari valutare, etc.

3. surse potentiale de finantare si acordare de credite

4. modalitati de protejare impotriva riscurilor valutare si de protejare a
creditului

5. modalitati si mijloace de transport ce urmeaza a fi utilizate (rutier,
feroviar, maritim, aerian, combinat, transport in containere, tarife, etc.)

6. calcule de pret in functie de mijloace si modalitati de plata, credite
acordate si uzante internationale utilizate conform INCOTERMS 1990,
etc.

7. modalitati de vamuire, taxe vamale de import, reglementari vamale

|.6. ELABORAREA PLANULUI DE NEGOCIERE

Prin acest plan echipa Tsi fixeaza strategiile si tacticile care urmeaza sa fie
utilizate Tn procesul de negociere. Planul consta dintr-o schema personala a
conducatorului echipei de negociere bazata pe capacitatea sa profesionala, pe
cultura si pe trasaturile psihofiziologice. Tn plan sunt mentionate tacticile ce
urmeaza sa fie folosite, caile de urmat in limitele strategiei generale si atitudinea
pe care negociatorul urmeaza sa o adopte fatd de partenerul de negocieri.

1. Confinutul planului de negociere — se bazeaza pe urmatoarele:

a)

b)
c)

d)

informatii cu privire la calitdtile membrilor echipei de negociere adverse
privind pregatirea profesional, gradul de cultura, experienta, comportamentul
psihic, tranzactiile incheiate cu alti parteneri, etc.

experienta negocierilor avute cu partenerul anterior, ca o0 premisa valoroasa
informatii cu privire la personalitatea membrilor echipei proprii de negociere
pe baza carora urmeaza sa le incredinteze sarcini adecvate posibilitatilor
de care acestia dispun;

informatii provenite din studierea dosarelor de negocieri pregatite n
prealabil

Verificarea planului de negociere

a)

b)

Planul elaborat trebuie sa fie verificat si supus discutarii membrilor echipei
de negociere. Ca urmare a analizei se elaboreazad o schitd de negociere
colectiva, respectiv, planul de gandire individual al fiecarui membru al
echipei se transforma ntr-un plan de gandire colectiva.

Comportamentul intreprinderii fata de echipa de negociere consta in faptul
ca aceasta adopta fata de echipa sa o atitudine de sprijinire permanenta si
calificata.

Comportamentul echipei fatd de realizarea mandatului de negociere
constd in aceea ca negociatorii trebuie sa vada in reusita tranzactiei un
mijloc de Tmplinire a aspiratiilor proprii si ale intreprinderii din care fac
parte, aparand interesele globale ale acesteia si obtinerea de avantaje
maxime.
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|.8. SIMULAREA NEGOCIERILOR
Este efectuata cu scopul verificarii si definitivarii planului de negociere. Consta n:

1. Efectuarea unui dialog intre  geful echipei si membrii acesteia de pe
pozi fii cat mai diferite

a) se va recurge la Tntrebari si raspunsuri pentru toate elementele din
contractul ce urmeaza a fi negociat

b) fiecare participant va incerca sa se substituie sefului sau membrilor echipei
oponente, va acorda o atentie maxima intereselor oponente spre a putea
trage concluzii verosimile, elabora tactici adecvate, ajusta si chiar modifica
tactica proprie

c) ea trebuie sa fie o analiza profunda a contrastelor imaginare presupuse in
mod logic care pot rezulta din confruntarea normativa si psihologica a
personalitatilor care negociaza

2. Efectuarea unei negocieri  scoal a intre echipa de negociere gio alta
echip a din intreprindere

Aceasta se face pe baza unui scenariu elaborat in prealabil ludnd in calcul

pretentiile probabile ale viitorului partener de negociere fatd de clauzele

mentionate in proiectul de contract.

3. Efectuarea unor calcule complexe

Pentru scurtarea si precizia procesului de simulare se pot utiliza calculatoarele
pentru efectuarea de calcule complexe de eficientd in vederea obtinerii unei
rentabilitati ridicate.

[1.1. INFLUENTA CULTURILOR ASUPRA STRATEGIILOR DE NEGOCIERE

O culturd afecteazd negocierile prin valorile sale dominante, modurile sale de
gandire, sistemul sau de comunicare si limba precum si prin uzantele sale in materie
de comportament. Ea afecteaza totul, incepand cu antecedentele negocierii (de ex.
caracteristicile negociatorului) si pana la conditiile in care se desfasoara negocierea
sau procesul de negociere propriu-zis. Tabelul 1.1 compara presupunerile culturale in
cazul culturilor japoneza, nord-americana si latino-americana.

Cultura face sa apara contraste marcante asupra felului in care emotiile sunt
stapanite, apreciate, asupra modului Tn care deciziile sunt luate si chiar asupra
manierei Tn care sunt utilizate tacticile de convingere (persuasiune). Negociatorul
francez, de exemplu, este perceput ca avand reputatia de a aprecia dezbaterile de
idei, conflictele, iubind logica, valorizand individualismul. Un studiu experimental
recent confirma importanta acordata de negociatorul francez logicii.
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Tabelul 1.1
Tabel comparativ al presupunerilor culturale japoneze, nord-americane si latino-
americane
CULTURA
JAPONEZA NORD-AMERICANA LATINO-AMERICANA
PRESUPUNE
Au valoare dar trebuie | Nu au prea multa Au foarte mare
sa fie ascunse valoare. “Sa le lasam la valoare. Sunt
Emotiile usa Thainte de a intra" prezente in timpul
negocierii, care se
poate inflama
Jocuri subtile de putere. | Se face constantrecursla | Se utilizeaza mult
R Se cauta concilierea raportul de forte. raportul de forte.
aportul de S . b .
forte Se cauta Ilt!glul mai mult Se cautd a flAmuIt_ mai
’ decét concilierea. puternic decét ceilalti.
- e imperativ a fi puternic -
Luarea Deciziile se iau in grup Se pregateste n grup Deciziile se iau de
deciziei munca celor ce iau decizii | catre indivizi delegati
Trebuie cu orice chip | Deciziile sunt luate pe Trebuie cu orice pret
salvate aparentele. baza raportului salvate aparentele.
Comportame Se vor lua anumite a\{antaje/cost. Se risc:_é péstrarea_ .
nt social decizii doar pentru a Pastrarea aparentelor onoarei si a demnitatii.

se evita punerea
cuiva intr-o situatie
jenanta

nu este cel mai
important lucru

Persuasiunea

Nu foarte
demonstrativa. Mai
degraba calma cand
au dreptate.
Respectuosi si
rabdatori.

Acorda multa valoare
modestiei

Totdeauna demonstrativa,
fie ca e adevarat, fie ca
este fals.

Nu se implica personal.
Ramane concret.

Pasionat, emotiv.
Se infurie usor.
Adora dezbaterile
animate.

EVITAREA ERORILOR DE APRECIERE

Valorile dominante ale societatilor sunt dificil de finsugit caci nu exista
instrumente de masura cu care sa fie identificate fiabilitatea si validitatea. Acestea
se intrezaresc in comportamentele si preferintele pentru anumite calitati ale

negociatorului.

Graham observa ca politetea japoneza se explica printr-o valoare fundamentala
a acestei culturi care este cea a mentinerii de relatii armonioase cu ceilalti. Aceasta
il determina pe negociatorul japonez sa-si multiplice numarul intrebarilor si prin
acest mijloc sa-si contureze o opinie fara a avea de infruntat cealalta parte.
Graham si Sano ofera un tabel comparativ (Tabelul I.2) pentru cele mai importante
caracteristici ale negociatorilor prezentate de diferiti responsabili americani,
japonezi, brazilieni, chinezi (taiwanezi).
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Acest tabel scoate Tn evidentd caracteristici comune Tintre americani i
brazilieni, diferente intre japonezi gi chinezi, precum si intre aceste 2 grupe si
americani si brazilieni.

Se poate observa de asemenea, daca facem abstractie de caracteristicile ce pot
fi observate la cele 2 grupe, o atentie acordata rafionalit &fii gi inteligen fei pentru
americani Tn timp ce la japonezi, atentia se concentreaza pe relatiile cu ceilalti.

Tabelul 1.2
Caracteristicile cele mai importante ale unui negociator

N CADRU CADRU CADRU CHINEZ

crt. AMERICAN JAPONEZ CADRUBRAZLIAN (TAIWANEZ)

1. Competenta in Devotat Competenta in Obstinatie si
pregatire si muncii sale pregatire si hotarare
planificare planificare

2. Capacitate de A percepe si | Capacitate de a A céastiga
reflectare sub exploata reflecta sub respectul si
tensiune puterea tensiune increderea

3. Judecata si A céstiga Judecata si Competenta in
inteligenta respect si inteligenta pregatire si

incredere planificare

4, Exprimare Integritate Exprimare verbala | Cunoasterea
verbala produsului

5, Cunoasterea Capacitate Cunoasterea Personalitate
produsului de ascultare | produsului atractiva

6, A percepe si Perspectiva A percepe si Judecata si
exploata globala exploata puterea | inteligenta
puterea

7, Integritate Exprimare Spirit competitiv -

verbala

1. UTILIZAREA TEHNICILOR VERBALE

Tabelul 1.3 prezintd procentajele de utilizare a acestor tehnici in negocierile
care au acelasi obiect si care au loc in Japonia, Brazilia, Coreea de Sud, Germania
si Statele Unite. Se poate observa ca promisiunea este cel mai putin utilizata la
coreeni si la brazilieni, in timp ce recomandarea este apanajul japonezilor.
Germanii utilizeaza mai putin interogarea decét alte nationalitati studiate dar in
schimb prefera tehnica dezvaluirii jocului propriu. Angajamentul este de asemenea
mai putin utilizat de catre germani si brazilieni decat de americani, japonezi sau
coreeni. Sanctiunea este mai utilizata la coreeni decét la japonezi care prefera
apelul normativ negativ. Graham arata de asemenea ca americanii utilizeaza
tehnicile agresive mai mult decét japonezii. E observa ca la acestia cumparatorii
sunt mai agresivi decat vanzatorii.
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Tabelul 1.3
Frecventa utilizarii tehnicilor verbale n cinci culturi
Japonia Statele Brazilia Coreea de Germania
Unite Sud
Promisiuni 7* 8 3 4 7
Amenintari 4 4 2 2 3
Recomandari 7 4 5 1 5
Avertismente 2 1 1 0 1
Recompense 1 2 2 3 4
Sanctiuni 1 3 3 5 2
Apel normativ 1 1 0 1 0
pozitiv 3 1 1 2 1
Apel normativ 15 13 8 13 9
negativ 34 36 39 36 a7
Angajamente 20 20 22 21 11
Dezvaluirea 8 6 14 13 12
rolului propriu
Interogarea
Comanda
Numar mediu
de refuzuri prin
NU utilizat de
fiecare 1,9 4,5 41,9 7.4 6,7
negociator n
cursul a 30
minute de
negociere

*Tn procente din total
Sursa: “Content Analisys of Business Negotiations in Five Countries", J.L. Graham si H.C.
Meissner (1987), University of California

Refuzul exprimat printr-un NU face parte din aceste tehnici. Se poate remarca
in tabelul 1.1 c& brazilienii au tendinta sa utilizeze foarte frecvent aceasta forma de
agresivitate. Este interesant de notat ca refuzul prin NU poate fi exprimat in
maniere foarte diferite. Tabelul 1.4 prezinta 16 moduri de a spune NU de catre

japonezi.
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Tabelul 1.4
16 moduri de a spune “NU" la japonezi
Un vag NU
Un DA sau un NU vag si ambiguu
Tacerea

O alta intrebare

Un raspuns tangential

A pleca

A minti (a cauta o scuza, boala, sub pretextul unei obligatii, etc.)
A critica intrebarea Tnsasi

A refuza intrebarea

10. Un NU conditional

11. Un DA, dar...

12. Aintarzia raspunsul ( va vom scrie...)

13. DA interior, NU exterior

14. NU interior, DA exterior

15. O scuza

16. Echivalentul NU-ului englez utilizat pentru completarea formularelor si nu cel
din conversatie

©CoNoUAMWNE

Sursa: K. Ueda (1974), “Sixteen Ways to Avoid Saying NO in Japan", in J.C. Condon si M.
Saito, Intercultural Encounters in Japan, Tokyo: Simui Press

in tehnicile mai elaborate, aceste diferite tehnici verbale sunt asociate unele cu
altele. Ele pot fi asociate cu alte elemente, cum ar fi timpul, noutatea, etc. Dau
astfel nastere tehnicile mai complexe precum:

« fortarea méainii punand adversarul la perete, pentru a-l obliga sa ia o decizie

« fortarea mainii impunand decizia fara consultare

* respingerea cu aplomb a unei afirmatii (chiar daca e falsa sau contestata)
sau chiar: efectul de surpriza, producerea de fapte noi, schimbarea planului in
luarea deciziei, intoarcerea pozitiilor, eschivare, etc.

2. TEHNICILE NON-VERBALE

Expresia chipului

Faptul de a privi drept in ochi partenerul in cursul unei negocieri, surasurile,
incruntarea spréancenelor, contactul ochilor, pot fi utilizate pentru a exprima o
opinie. O incruntare a sprancenelor poate semnifica Indoiala, atitudine zeflemitoare,
aroganta. Aceste gesturi sunt susceptibile a avea un efect si asupra negocierii.
Expresia chipului este in mod particular contrastanta Tn studiile comparative
efectuate asupra negocierilor. Graham arata astfel ca brazilienii privesc drept n
ochii interlocutorilor mai mult (5,2’ din 10’ de observare) decat americanii (3,3’) sau
japonezii (1,3).
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Tabelul 1.5
Ritmul conversatiilor intre culturi

MANIFESTARE UNITATEA DE MASURA MEDIA MEDIA MEDIA
JAPONEZ A AMERICANA | BRAZILIAN A

Numar de taceri de cel

Perioade de :

ticere putin 10 secunde 5,5 35 0
pentru 30 de observari

threruperi_ale Numar de Tntreruper[ _ 12,6 10,3 28.6

discursului pentru 30 de observari

Sursa: J. Graham, “The Influence Of Culture on The Process Of Business Negotiations: An
Exploratory Study", Journal of International Business Studies, Spring, 1985.

Atingerea

Acesta traduce o evaluare pozitiva. Anumite forme sunt percepute in mod
particular dezagreabile in anumite culturi sau fac parte dintr-o discutie prealabila
indispensabila Tn altele. StrAngerea mainii care este o forma de politete in Franta
este perceputd la fel de dezagreabil in SUA daca este repetata prea frecvent. La
fel, o strdngere de mana moale poate semnifica introvertire si timiditate din partea
interlocutorului sau chiar necinste, falsa personalitate.

Atingerea este de asemenea mai mult sau mai putin utlizatd de catre
negociatori. Graham observa ca in cursul negocierilor, brazilienii au mult mai mult
tendinta de a atinge cealalta parte (numar mediu de atingeri intr-o jumatate de ora,
neincluzand strangerile de mana: 4,7) decat americanii si japonezii (0).

1.2 ADOPTAREA STRATEGIILOR SPECIFICE UNEI CULTURI

Sectiunile anterioare au oferit cateva exemple de diferente culturale existente
intre natiuni. Desi majoritatea oamenilor sunt congstienti de aceste diferente,
managerii implicati in negocierile internationale privesc aceste diferente ca pe un
handicap Tn calea rezolvarii eficiente a problemelor. Ca rezultat, ei continud sa
adere la teoria uniformitatii si universalitatii — singura si cea mai buna cale de a
face ceva — atunci cand trebuie sa conduca negocierile inter-culturale.

Totusi strategii si tactici de negociere identice pot avea efecte diferite in
diverse tari. Din aceasta cauza, este folositor sa examinam céateva strategii si
tehnici care functioneaza foarte bine Tn diferite culturi.

Culturile orientate ¢ atre realiz ari

» Negociatorii trebuie sa se asigure ca detin suficiente cunostinte si experienta
pentru a convinge cealaltd parte ca propunerea lor va functiona foarte bine.

» Este important sa se respecte placerea celeilalte parti de a parea puternica,
competenta si experimentata. Provocarea adusa profesionalismului lor este
posibil sa produca resentimente si razbunare. Cei ce negociaza cu parteneri
apartindnd acestui tip de cultura isi pot folosi calificarile si titlurile profesionale
pentru a sublinia competenta si realizarile lor personale.
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Culturile orientate spre statutul social

Conducatorul echipei trebuie sa se asigure ca are suficienti membri in varsta
sau importanti, cu roluri formale si statut bine stabilit Tn societate. Trimiterea
unui tanar, chiar foarte inteligent, ca reprezentant in unele negocieri din India
sau China, se va percepe ca o insulta grava la adresa negociatorilor indieni
sau chinezi.

Asa cum Trompenaars a aratat, este foarte deranjant pentru oamenii din culturi
ce pun accentul pe statut sa negocieze cu tineri agresivi, care isi etaleaza
cunostintele ca si cum ar fi un gen de munitie, in fata cérora cealalta parte este
asteptata sa se predea.

Este vital a se respecta linia ierarhica a celeilalte echipe de negociere. Este o
greseala sa se submineze credibilitatea celui mai varstnic membru al echipei
(care de regula este si persoana care vorbeste), chiar daca este suspectat ca
neavand pregatirea necesara. Nu trebuie uitat faptul ca in multe parti ale lumii,
cand se negociaza cu cineva de acelasi nivel sau de nivel superior se
obisnuieste sa se spuna public ca cealaltd persoana ar dori mai degraba sa
auda decat sa ofere informatii.

Se recomanda folosirea de titluri si simboluri pentru a indica statutul membrilor
echipei de negociere in societate. Din acest motiv, japonezii Tntotdeauna Tsi
prezinta cartile de vizita Tnainte de a incepe conversatia.

Culturile orientate spre viitor

Este recomandabil a se evita pe cat posibil afisarea nerabdarii. Trebuie asteptat
si trebuiesc acceptate perioadele Th care nu se discutd nimic concret pe
parcursul negocierilor. Americanii, fiind Th mod special preocupati de orizonturi
scurte de timp, se asteapta ca negocierile sa dureze o perioada minima de timp.
Acest spirit de graba ii dezavantajeaza comparativ cu partenerii mai putin grabiti
din culturi cu orientare pe termen lung, cum ar fi Brazilia, Singapore si Taiwan.

E de preferat sa se acorde mai mult timp relatiilor interpersonale pe parcursul
negocierii. Oamenii proveniti din culturi cu orientare pe termen lung deseori au
incredere in prietenie si respect personal, mai degraba decét in sistemul
legislativ, atunci cand este vorba de semnarea unui contract. Ei pun accent pe
relatia dintre oameni, nu pe intelegerile scrise. De aceea, propunerea trebuie
facuta Tn perspectiva unei relatii pe termen lung cu cealalta parte.
Reciprocitatea salutului, cadourilor si favorurilor personale este un ritual social foarte
important in culturile cu orientare spre viitor. Preocuparile legate de costuri, castig si
salvarea aparentelor sunt in general subordonate mentinerii relatiilor interpersonale.

Culturile orientate spre evitarea incertitudinii

Nativii din tarile cu puternica orientare spre evitarea incertitudinii (cum ar fi
Germania, Belgia sau Franta) se simt amenintati de situatile ambigue si
necunoscute. Atunci cand cumpara ceva, ei se asteapta ca acel lucru sa fie
prezentat intr-un anume mod si sa fie descris in detaliu. De aceea, cand se
negociaza cu oameni ce provin din aceste culturi ar fi intelept sa fim pregatiti,
avand toate detaliile la indeméana.
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* Nevoia sentimentala de reguli si reglementari intr-o culturd orientatd spre
evitarea incertitudinii solicita un spirit considerabil de punctualitate. Intalnirile
trebuie programate in avans, si nu se va intarzia. Sunt de evitat intreruperile si
discutarea mai multor subiecte deodata.

« Oamenii apartindnd culturilor orientate spre evitarea incertitudinii au reputatia
de a negocia greu. Ei folosesc din obisnuinta cereri deschise si fac foarte greu
concesii. Tocmeala este obisnuitd si acceptata ca fiind o parte esentiala a
jocului.

STUDIU DE CAZ:
Negociere romano-germana privind realizarea la CUG Cluj a unei investitii
cu echipamente germane pentru productia de bandaje pentru calea ferata

S.C. CUG S.A. Cluj-Napoca este una dintre cele mai mari intreprinderi
metalurgice din partea de N-V a Romaniei, producand utilaje complexe pentru
sectoarele calde, incepand cu cuptoare pentru tratament termic, utilaje pentru liniile
de turnare continua a otelului, prese mecanice, etc.

In urma unui studiu de piata asupra necesitatii relansarii si dezvoltarii
transportului feroviar se ajunge la concluzia ca Tn cadrul retehnologizarii unor
capacitati de productie existente se justifica realizarea unei capacitati de laminare
bandaje in cadrul acestei platforme productive. Avandu-se Tn vedere exigentele
calitative ale laminarii bandajelor impuse de prescriptiile tehnice UIC se impune
realizarea acestor noi capacitati in colaborare cu furnizori specializati si competitivi
ai utilajelor de baza.

Ca urmare a interesului manifestat de catre S.C. CUG S.A., au fost contactati
mai multi furnizori, specializati in echipamente necesare realizarii de bandaje
pentru calea ferata (printre care si firmele germane BANNING GmbH din Hamm si
THYSSEN WAGNER GmbH din Dortmund).

in urma analizelor de documentatii tehnico-comerciale ale acestor furnizori s-a
decis aprofundarea contactelor cu firma germana BANNING GmbH a carei oferta
initiala era mult mai competitiva prin prisma calitatii si fiabilitatii utilajelor furnizate
precum si a operativitatii in montare - punere in functiune.

La solicitarea partii roméne, BANNING GmbH a remis acesteia o oferta
completa, adaptata conditiilor specifice de la CUG, constand de fapt intr-un
contract cu titlul de propunere avansata pentru discutii si negocieri.

Obiectul contractului (negocierii) 1l reprezinta o linie completa de laminare
inele, compusa dintr-o masina de laminat inele fabricata de BANNING, si 2
manipulatori de sarjare impreuna cu un robot industrial, fabricate de GLAMA
GmbH, o firma care colaboreaza cu BANNING in domeniul utilajelor metalurgice.
La acestea se adauga un necesar de piese de schimb pentru asigurarea bunei
functionari a liniei pentru o anumita perioada de timp, partea de scolarizare a
personalului roménesc Tn Germania si executia montajului acestei linii Tn Roméania
de catre o echipa mixta germano-roména din care vor face parte si persoanele
scolarizate de catre partea germana.

36



NEGOCIERILE COMERCIALE INTERNATIONALE

In plus ca parte integranta a contractului a fost introdusa si o propunere a

modului de plata a instalatiei, facuta de FERROSTAAL AG, o casa de comert
specializata n intermedierea contractelor de import-export dintre parteneri germani
si parteneri romani ce au ca obiect instalatii complexe de productie.

Rolul FERROSTAAL AG este de a asigura plata catre BANNING a contravalorii

instalatiei de laminare livrate In Romania, prin preluarea unei parti din marfa realizata
de catre CUG cu instalatia respectiva (bandaje pentru calea ferata), si valorificarea
ei contra valuta forte pe alte piete, In schimbul unui comision platit de BANNING.

Oferta comerciala a FERROSTAAL AG referitoare la achizitia instalatiei de

laminare bandaje contine urmatoarele puncte:

1.

2.
3.

Volumul de livrare si specificatii tehnice ale |  iniei de laminare,
conform conditiilor din oferta tehnica
Pret, detaliat conform anexei DM 12.991.450

Asezarea (modul de calcul al pretului)

Preturile conforme cu anexa mai sus mentionata sunt valabile pentru livrare in

interiorul granitelor Germaniei, inclusiv ambalare, corespunzator INCOTERMS

1990, ne-cuprinzand taxele si impozitele aferente livrarii in alta tara.

Preturile noastre sunt calculate pe baza costurilor materialelor si ale fortei de

munca din momentul efectuarii platii. Ele sunt valabile sub premisa intrarii Tn

vigoare a contractului Thainte de 30.11.1999.

Timp de livrare si montare

27 saptaméani de la clarificarea si convenirea tuturor detaliilor tehnice si

comerciale.

Conditii de plata

Se ofera urmatoarele conditii de plata sub forma de credit:

a) 20% avans, scadent in termen de 30 zile de la semnarea contractului, prin
deschiderea unui acreditiv documentar irevocabil de catre o banca roméaneasca
de prima clasa, in favoarea HERMES-BANK, Hamm, Germania

b) 80% platibili in 10 rate egale semestriale, pe termen de 5 ani, prin plata
fiecarei rate In proportie de 50% in DM, si 50% in bandaje conform
specificatiilor UIC, corespunzator pretului de cost al CUG pentru fabricarea
de bandaje, dar nu mai mult de 690 USD/tona.

Prima rata /livrare de bandaje este scadenta in termen de 6 luni de la
terminarea livrarii si montajului Tn Roméania.

Dobanda este de 10% anual, si este aplicabila la intreaga suma ramasa de
plata.

DESFASURAREA NEGOCIERILOR

Se va realiza Tn urmatoarele 7 etape:

1. PREGATIREA NEGOCIERILOR

a) Alegerea locului de negociere si invitatia adres  ata partii germane

Evident, In alegerea datei negocierii trebuie sa se tina cont de uzante,

sarbatori legale si religioase, avandu-se in vedere faptul ca in Germania religiile
dominante sunt cele catolica si protestanta; se va evita deci propunerea unei date
care s-ar putea suprapune peste o sarbatoare din calendarele religiilor respective.
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In plus pentru partea romana este mai avantajos ca negocierile sa se poarte in
Romaénia datorita faptului ca nu va exista o presiune a timpului, ceea ce 1i va face
pe negociatorii romani mai degajati, mai siguri pe ei, aflandu-se pe “teren propriu"
intr-o ambianta familiara. Astfel partea roména ar putea avea controlul asupra
intreruperilor si ar putea folosi timpul ca un element de presiune. Acest lucru
comporta totusi si un dezavantaj, inh sensul ca ntr-o situatie limita nu se va putea
recurge la tactica mandatului limitat - care face de altfel parte din “repertoriul" de
succes al negociatorilor aflati Tn deplasare - cu atat mai mult cu cét seful echipei de
negociatori romani va fi directorul general al CUG.

Referitor la ambianta, este esential ca partea roména sa faca tot posibilul
pentru asigurarea unei ambiante cat mai placute pe toata durata tratativelor,
alegand o incapere spatioasa aerisita, bine ventilata, bine iluminata. In plus se vor
aloca fiecarei echipe de negociatori cate o camera separata pentru pauze, dotata
cu fax si telefon direct international.

Pentru a fi eficienti negociatorii romani trebuie sa inteleaga pe deplin ce trebuie
discutat si de ce. De aceea, subiectul, scopul si motivul trebuie sa fie convenite
inainte de Tnceperea negocierii. Astfel, odata cu invitatia adresata BANNING
trebuie mentionata si ordinea de zi propusa si se va cere confirmarea acesteia,
inclusiv cu adaugirile dorite de partea germana pentru ordinea de zi. Este insa
necesar ca intre momentul adresarii invitatiei si data propusa pentru negociere sa
existe un interval de timp suficient pentru a permite partenerilor sa-si pregateasca
argumentele si pozitiile.

b) Stabilirea obiectivelor negocierii de catre part  ea roméana

In urma analizarii ofertei BANNING, comparativ cu alte oferte primite de la furnizori
concurenti ai BANNING din Europa, partea roméana isi clasifica obiectivele in 3
categorii, dupa rezultatele posibile ale negocierii: obiectiv de prima linie — sau cel
mai bun rezultat realizabil, obiectiv de ultima linie — sau cel mai putin bun, dar
totusi acceptabil, si obiectiv tinta — sau ceea ce partea romana se asteapta sa
realizeze efectiv.

b.1 Obiective de prima linie

1. oreducere a pretului total al investitiei cu 9% (deci de la 12.991.000 DM la
cca. 11.850.000 DM), avand ca referinta pretul practicat de firma concurenta
THYSSEN WAGNER GmbH, Dortmund pentru aceeasi linie de laminare.

2. stabilirea unei modalitati de plata cat mai avantajoase, preferabil cu un
avans de 10%, apoi rate semestriale pe o perioada de 5 ani, fiecare rata
platibila Tn proportie de 60% in produse, iar 40% in moneda forte.

(fata de oferta initiala cu avans de 20% si rate pe 5 ani cu dobénda la
valoarea ramasa de 10% pe an).

b.2 Obiective de ultima linie

1. oreducere a pretului total al investitiei cu 5% (deci la cca. 12.350.000 DM)

2. plata unui avans de 15%, apoi rate semestriale pe o perioada de 5 ani,
fiecare rata platibila in proportie de 40% in bandaje.

(deci o concesie de numai 5% la avans)

b.3 Obiective tinta
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1. o reducere a pretului total al investitiei cu 7% (deci de la 12.990.000 DM la
cca. 12.000.000 DM)

2. plata unui avans de doar 15%, apoi rate semestriale pe o perioada de 5 ani,
fiecare rata platibila in proportie de 60% in bandaje, iar 40% in moneda forte.
(deci o concesie de 10% la avans, plus o concesie la modul de plata al
ratelor).

c¢) Constituirea echipelor de negociere
in privinta rangului de reprezentare, preferabil ar fi ca si partea germana sa
participe la negocieri avand ca lider al echipei directorul general al Banning GmbH
creandu-se 1n acest fel un echilibru de forte intre cele doua echipe.
Astfel, echipele de negociere ale celor doua parti ar putea arata astfel:
1. Partea germana
- director general BANNING — seful echipei de negociatori
- director comercial (vanzari) BANNING
- sef proiect instalatie
- reprezentant FERROSTAAL
2. Partea roména:
- director general CUG
- director tehnic CUG
- sef serviciu marketing
- reprezentant SNCFR (beneficiarul final al productiei de bandaje)

Rolul membrilor echipei de negociere

Foarte important pentru partea romana este realizarea coeziunii echipei de
negociatori, pentru a se putea lucra efectiv si pentru a nu aparea divergente de
opinii exprimate Tn timpul negocierii in cadrul aceleiasi echipe. Echipa trebuie sa fie
disciplinata si bine organizata. Fiecare membru trebuie sa aiba un rol bine precizat.
Ideala ar fi urmatoarea combinatie:

Liderul — directorul general CUG

Raspunde de purtarea discutiilor care au loc fata in fata. El poarta cea mai

mare parte a discutiilor, atrage atentia asupra punctelor noi, face propuneri si

tranzactioneaza concesiile.
Revizorul — directorul tehnic CUG

Uneori liderul are nevoie sa treaca in plan secund sau pur si simplu sa
faca o pauza. In aceasta situatie revizorul preia conducerea. El este cel care
recapituleaza progresele realizate pana in momentul respectiv si clarifica
punctele cu probleme. In consecinta el trebuie sa fie extrem de atent la
derularea negocierii, progresele realizate, punctele ramase in suspans,
divergente, etc.

Recapituland si clarificAnd, revizorul creeaza o pauza de respiro pentru
lider, care are astfel un ragaz pentru pregatirea unei noi serii de discutii,
propuneri, modificarea planului existent, etc. Revizorul insa nu ar trebui sa
deschida niciodata noi aspecte sau sa tranzactioneze concesii. Acest lucru ar
submina autoritatea liderului.

Observatorul — sef serviciu marketing CUG
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Acesta se va concentra asupra mesajelor verbale si non-verbale pentru a
Tncerca sa inteleaga obiectivele, prioritatile si temerile celeilalte parti.
Analistul — reprezentant SNCFR
Acest membru al echipei va nota si analiza cifrele si celelalte date
in timpul pauzelor liderul va utiliza informatiile de la observator si analist pentru a
planifica urmatoarea sesiune.

d) Stabilirea ofertei de Tnceput

Partea roméana, in calitate de cumparator va trebui sa faca o prima oferta de
pret foarte atent gandita, pentru ca avansarea unui pret mult prea mic ar putea fi
luata drept ridicola si chiar jignitoare, tinAnd cont de obiectul negocierii si de
specificul cultural al negociatorilor germani, iar o oferta prea apropiata de pretul
propus in pre-contract ar fi in total dezacord cu obiectivele partii roméne, putand
avea ca efect ne-atingerea nici macar a obiectivului de ultima linie.

In consecinta o prima oferta din partea CUG, la un pret mai mic cu 10% fata de
pretul cerut, impreuna cu clauza platii ratelor in bandaje in proportie de 70%, este
o oferta ce poate da sanse bune pentru atingerea obiectivelor propuse (obiectivul
tinta este o reducere cu 7% a pretului, si o proportie de 60% a valorii ratei platite in
produse) permitand Tn acelasi timp si un spatiu suficient pentru a face concesii.

In plus partea roméana va trebui sa respinga cu orice pret clauza escaladarii
pretului in functie de costul materialelor si al fortei de munca, clauza propusa de
partea germana datorita intervalului de aproape 6 luni in care se realizeaza
lucrarea. Aceasta clauza poate ridica pretul final cu céteva procente importante
pana la finalul duratei de executie a instalatiei. Respingerea clauzei se va justifica
prin faptul ca aplicarea ei va mari costul bandajelor, ceea ce nu va fi in interesul
FERROSTAAL care trebuie sa valorifice bandajele primite Tn schimbul a 60% din
fiecare rata scadenta.

e) Planificarea strategiei

Ca strategie majora de negociere partea romana isi propune o abordare
cooperativa, integrativa, in care se vor evita cu orice pret conflictele, pentru ca se
doreste cladirea unei relatii importante si de mai lunga durata. Se va face in mod
frecvent apel la Tntrebari, in scopul identificarii pozitiei reale a partii germane, a
preferintelor si motivatiilor pe care se sprijina respectivele pozitii.

Scopul este ca la finalul negocierii fiecare dintre parti sa iasa in céastig (va
trebui deci sa fie o negociere de tip “win-win" sau castigator-castigator).

f) Punctele forte ale celor doua parti

Diferentele intre fortele celor doua parti, sau balanta de putere poate influenta
puternic negocierea. Partea romana a avut de ales dintre ofertele mai multor
producatori de asemenea utilaje, deci nu este cazul unei situatii de monopol Tn
care BANNING sa negocieze de pe o pozitie de forta. Este adevarat Thsa ca
BANNING are o reputatie bine cladita ca numarul 2 mondial in aceasta ramura, cu
o vechime de peste un secol in domeniu si cu numeroase premii de calitate primite
n ultimii 5 ani.

Partea germana a propus un pret de 12.990.000 DM pentru linia lor, platibila printr-
un avans de 20% si apoi in rate semestriale esalonate pe o perioada de 5 ani. Acest pret

40



NEGOCIERILE COMERCIALE INTERNATIONALE

este cu cca. 12% peste pretul propus de THYSSEN pentru aceeasi instalatie de
laminare, insa instalatia propusa de Banning este mult mai bine adaptata din punct de
vedere tehnic la necesitatile CUG si are un grad de fiabilitate mult mai mare, cu o rata a
rebuturilor (inele in afara domeniului tolerantelor absolute) de sub 5%.

Pe de alta parte, in ultimii ani, statisticile confirma o usoara scadere a cererii
unor asemenea instalatii pe piata, astfel ca un nou client pentru BANNING la o
comanda de asemenea anvergura ar putea reprezenta pentru acestia un necesar
balon de oxigen. Cu siguranta, patrunderea pe o piata noua (cea romaneasca in
speta) unde exista un necesar de bandaje anual estimat la cca. 20.000 tone (si care
nu va putea fi acoperit printr-o singura linie de laminare conforma standardelor UIC)
ar putea insemna pentru germani o oportunitate foarte favorabila, si asigurarea unei
piete de desfacere largite, cu extindere spre Republica Moldova si Federatia Rusa.

Putem spune deci ca balanta de putere este destul de echilibrata si ca nu exista
premisele unei negocieri dure, agresive. In aceste conditii se poate prezuma ca stilul
de negociere german caracterizat de regula prin lipsa compromisului ar putea sa se
transforme intr-un stil de negociere ceva mai flexibil si mai maleabil, existand sanse
importante ca partea romana sa-si indeplineasca obiectivul tinta propus.

2. CLARIFICAREA INTERESELOR
a) Descoperirea pozitiei celeilalte parti

Este foarte important sa descoperim ce anume reprezinta prioritate pentru
partea germana, si care aspecte sunt secundare pentru ei. Este foarte probabil (sa
spunem cu o sansa de 80%) ca principala problema pentru partea germana sa fie
reprezentata de modalitatea de plata si garantiile asiguratorii , pentru ca ei nu
au mai facut niciodata afaceri in Roméania, o tara cu o imagine deloc favorabila in
plan international Tn privinta climatului de afaceri.

Prezenta la negocieri a unui reprezentant al FERROSTAAL AG 1in echipa
BANNING indica faptul ca partea germana doreste masuri asiguratorii suplimentare
in privinta efectuarii platilor, apeland la o casa de comert cu o bogata experienta in
contracte de acest gen pe piata roméneasca. Partea germana ia deci in calcul si
posibilitatea negocierii proportiei ratelor platibile Th bandaje fabricate la CUG la un
pret competitiv din punct de vedere international.

in plus, asa cum a observat si cercetatorul olandez Hofstede, germanii sunt un
popor cu o puternica orientare spre evitarea incertitudinii, simtindu-se amenintati
de situatiile ambigue si necunoscute. Reputatia negociatorilor provenind din aceste
culturi este cea a unor persoane care negociaza greu, folosind din obisnuinta
cereri deschise si facand cu mare greutate concesii. In aceste conditii misiunea
partii romane nu va fi deloc una usoara trebuind sa aiba la indeména toate detaliile
legate de aceasta problema care ar putea fi prioritara pentru ei.

Evident, descoperirea pozitiei reale a partii germane se poate face numai prin
intermediul intrebarilor. Acestea sunt cele mai eficiente arme ale negociatorului.
Pentru a maximiza Tnsa cantitatea de informatii oferita de partenerii de negociere,
aceste intrebari trebuie formulate cu o mare atentie.

3. SEMNALAREA DISPONIBILITATII DE A COOPERA
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Pentru ca negocierea sa aiba succes este nevoie ca partile sa faca concesii.
Asadar, dupa o perioada de negociere, este foarte probabil ca una dintre parti isi
va modifica subtil limbajul pentru a indica faptul ca este dispusa sa coopereze.
Aceste mesaje, indicand dorinta de cooperare sunt numite semnale.

Spre exemplu se poate intdmpla ca partea germana sa declare la Tnceput:
“Este imposibil sa scadem pretul cu 10%." Dupa unele discutii fraza ar putea sa
se transforme in: “Este extrem de dificil sa scadem pretul cu 10%, in conditiile
actuale." Afirmatia initiala, inflexibila, a fost inlocuita cu o alta afirmatie mai
moderata, aratdnd dorinta de cooperare a negociatorului german, dar fara a da
impresia ca bate n retragere.

Pentru a semnala ca este gata sa coopereze, partea romana va trebui sa
foloseasca fraze care sa i modereze afirmatiile, cum ar fi:

“Planificarea dvs. in ceea ce priveste livrarea si montajul este cam rigida"

“Un avans de 20% este prea mare pentru echipamente de asemenea anvergura'
Astfel de afirmatii pe un ton mai moderat ar trebui sa genereze din partea
negociatorilor germani replici de genul:

“Ce modificari anume solicitati in planificarea noastra ?"

“Care ar fi procentul de avans are ar satisface conditiile specifice ?"
Astfel, semnaland ca sunt /suntem gata sa cooperam, daca semnalele noastre
sunt receptate corect, de la contraziceri se poate ajunge la propuneri concrete.

4. INAINTAREA PROPUNERILOR
Ca regula generala, propunerile se fac conditionat. Pentru inceput partea roméana
isi va formula propria conditie, unde va fi cat se poate de exacta, dupa care va face
0 promisiune vaga. De exemplu:
“Daca reduceti pretul cu 10% atunci vom lua Tn considerare o modalitate
de plata cu plata unui avans mai mare", sau
“Daca acceptati oferta noastra de achitare a ratelor in proportie de 60% in
bandaje, putem rediscuta aspectele legate de asigurarea cu piese de
schimb si asistenta gratuite”

Spre exemplu, pentru CUG intervalul de timp in care se va face livrarea si
instalarea nu este prioritar, ba am putea spune ca se incadreaza perfect cu oferta
initiala a BANNING de 27 saptaméni, insa se va lasa sa se inteleaga contrariul, si
anume ca acesta este o prioritate, pentru a permite obtinerea de concesii
importante Tn privinta pretului, in schimbul unor concesii (pe care ei le cred foarte
importante pentru noi) n privinta timpului de executie.

5. SCHIMBUL DE CONCESII
Inainte de a face o concesie, partea romana trebuie sa se intrebe:

- Cat valoreaza concesia pentru partea germana?

- Cat ne costa pe noi?

- Ce dorim in schimb?
Aceste lucruri au o importanta critica. Secretul schimbului de concesii este sa
oferim concesii de importanta mai mica pentru noi pentru a obtine lucruri esentiale.
Pentru atingerea obiectivului tinta pozitia de deschidere a partii roméane poate fi
urmatoarea:
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1. pret total al liniei de laminare: 11.700.000 DM, adica cu 10% sub oferta initiala
BANNING (de 12.900.000 DM)

2. livrare si montaj (inclusiv scolarizare): 22 saptaméani, cu 5 saptaméani sub
oferta BANNING (aceasta componenta a ofertei este ne-esentiala pentru
partea roméana, dar acest lucru nu este cunoscut pentru partea germana, ea a
fost introdusa doar pentru a fi folosita din plin la schimbul de concesii si pentru
a da impresia partii germane ca este cel putin la fel de importanta ca si pretul).

3. modalitate de plata :

- avans 15%

- restul platibil atat prin rate semestriale pe o durata de 5 ani, cét si prin plata
in produse (bandaje) la pretul de productie, deci fara adaos comercial, prin
intermediul Casei de comert FERROSTAAL, cu o dobanda la valoarea
ramasa la plata de 10% anual; ponderea bani/produse la plata ratelor
propusa de partea romana este de 30% bani - 70% bandaje.(oferta
BANNING prevedea un avans de 20% si rate semestriale pe 5 ani, la
aceeasi dobanda, cu o pondere de doar 30% din rate platibila in bandaje)

4. garantie : asigurarea cu piese de schimb si asistenta tehnica gratuite pe o
perioada de 1 an (neincluse Tn oferta BANNING)

COMPONENTA OFERTEI OFERTA INITIALA BANNING PROPUNERE CUG
Pret 12.990.000 DM 11.700.000 DM
Durata livrare+montaj 27 saptamani 22 saptamani

- avans 20% - avans 15%
- rate semestriale pe 5 ani - rate semestriale pe 5 ani
Modalitate plat & - 30% din valoarea fiecarei rate, - 70% din valoarea fiecarei
platita prin produse rate, platita in produse
- dobanda 10% anual - dobanda 10% anual
< ar o .

a) Cum trebuie facute concesiile?

Partea romana va trebui sa trateze concesiile unitar. Tnainte de inceperea
negocierii, se vor enumera toate concesiile pe care le dorim de la partea germana
(si anume: pret mai mic cu 10%, livrare mai rapida cu 5 saptaméani, acceptarea
unui avans mai mic cu 5%, si acceptarea platii a 70% din fiecare rata in bandaje, la
pretul de fabricatie, prin intermediul FERROSTAAL, care are si un reprezentant la
negocieri).

Daca este posibil partea romana ar trebui sa Tncerce sa determine BANNING
sa faca prima concesie, si asta in legatura cu un aspect important, de exemplu
pretul. Statisticile arata ca cei care fac primele concesii asupra aspectelor importante,
castiga mai putin decét partenerii lor de negociere.

Daca insa cei de la BANNING nu fac prima concesie, atunci este preferabil sa
o faca partea roména, dar in legatura cu un aspect minor pentru noi, cum ar fi de
exemplu, durata livrarii si montarii, care pentru ei va fi receptionata ca o concesie
importanta, pastrand astfel derularea negocierii ih conditii bune. Nu trebuie uitat
faptul ca nici o concesie nu se acorda gratuit. Nu se va ceda nimic fara a se cere
ceva n schimb.
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Modul de acordare a concesiilor este acela de a face concesii mici, imprevizibile,
si sa fim cat mai putin generosi. In locul unei concesii mari este de preferat ca
partea romana sa faca o serie de concesii mici. Concesiile mici indica fermitate.
Daca vor ceda o concesie mare, vor recunoaste practic ca pozitia lor anterioara nu
era realista. Concesiile mari vor creste asteptarile partii germane.

De exemplu, daca vom acorda o concesie Tn privinta platii avansului de la 15%
la 20%, cu rate esalonate pe 5 ani o vom conditiona de o scadere a pretului cu 3%
a liniei de laminare.

Va fi deci un schimb de concesii avantajos partii romane, daca va reusi sa
obtina o concesie de pret de 3%, adica 390.000 DM, acordand in schimb o
concesie legata de plata unui avans mai mare, de la 10% la 15%, in conditiile
mentinerii intervalului de esalonare a ratelor la 5 ani (costul concesiei pentru romani
este dobanda diferentei de 5%, deci dobanda de 10% a sumei de 630.000 DM pe
0 perioada de 5 ani, suma pe care va fi nevoita sa o plateasca dintr-un credit
bancar cu o dobanda asemanatoare, adica cca. 10%*630.000*5 ani = 310.000 DM)
Astfel raportul concesiilor este net favorabil partii roméane: 390.000 /310.000 = 1,25.

Se poate continua apoi cu o concesie, legata de intervalul de realizare-
montare a liniei de laminare, In care partea roména sa obtina 0 a doua concesie
legata de pret (sa mai obtina Thca 2% deci un total de 5% din pret), Tn schimbul
acordarii a Tnca 2 saptamani in plus fata de contra-oferta romaneasca de doar 22
saptamani, deci prelungirea intervalului la 24 saptaméni. Asa cum am mentionat
mai Tnainte, pentru partea roméana, pretentia legata de intervalul de realizare a liniei
este introdusa doar ca moneda de schimb in obtinerea unor concesii foarte
importante legate de pret si de modalitatea de plata.

Formularea fiecarei concesii se va face de asa natura, incat fiecare oferta sa
fie prefatata de o conditie. Preferabila este formula: “daca ..., atunci ..."

De exemplu:
“Daca acceptati o reducere a pretului cu inca 2%, atunci suntem de acord
cu o prelungire a termenului de realizare-montare a liniei cu 2 saptamani".
Un punct esential in acordarea de concesii este justificarea fiecareia dintre acestea:
“Beneficiarul nostru final (SNCFR) este de acord cu o améanare de 3
saptamani a finceperii livrarii de bandaje, deci ne putem permite o
asemenea prelungire a termenului final"
b) Analiza concesiilor facute de partea adversa
Din analiza ofertelor si concesiilor partii germane, putem trage concluzii care ne vor
oferi perspective noi asupra prioritatilor sale. Aici apare evident rolul observatorului si
al analistului, care contabilizeaza toate cifrele si datele. Daca, de exemplu,
BANNING a facut de doua ori concesii privind pretul, a acceptat sa extinda durata
garantiei peste oferta initiala, dar refuza orice concesie privind diminuarea
avansului, atunci plata acestui avans este prioritatea maxima pentru ei.
c) Mentinerea atmosferei propice concesiilor
Pentru a putea pastra negocierile Tn faza schimbului de concesii, partea roméana la
fel ca si cea germana vor trebui sa accentueze permanent interesele comune ale
celor doua parti, recapituland progresele realizate si afirmand dorinta de a face
afacerea.
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Se vor evita afirmatiile de tipul: “Aceasta este ultima noastra oferta”, sau Nu
putem merge mai departe de atat". Aceste expresii spun in realitate celeilalte parti:
“Acceptati sau nu, alta solutie nu exista", cand de fapt ar trebui sa spunem: “Am
inceput sa depasim obstacolele, deci haideti sa continuam sa ne ajutam reciproc".

Daca din diverse motive, negocierea se Tmpotmoleste, si exista semnale ca se
indreapta catre un impas, este mult mai bine daca schimbam subiectul discutat,
sau facem o pauza. Putem reveni ulterior, tratand subiectul din alta perspectiva, cu
mintea mai odihnita.

6. INCHEIEREA AFACERII
Pentru a se evita situatia in care negociatorii mai putin experimentati, nestiind cand
sa incheie acordul, continua sa faca concesii, se foloseste incheierea de proba.
Acesta este un test care arata cat de aproape este partenerul de negociere de
decizia de finalizare In termenii conveniti. De regula acest test se realizeaza prin
intrebari, care pot oferi informatii valoroase despre cat de aproape este partea
opusa de acceptarea acordului.

Tehnici de Incheiere a acordului
Cele mai populare si mai utile tehnici de incheiere a acordului sunt incheierea
recapitulativa si incheierea cu o concesie. Aceste tehnici sunt larg raspandite
pentru ca au doua calitati: sunt eficiente si nu creeaza tensiuni.

1. incheierea recapitulativa
De regula se cauta de catre cel care vinde, dar uneori poate apare si din initiativa
cumparatorului. Se realizeaza recapituland tot ce s-a convenit pana in momentul
respectiv, subliniind concesiile facute de partea germana si accentuand avantajele
faptului de a fi fost de acord cu acestea.

De exemplu:

“Pana acum am cazut de acord asupra pretului pentru linia de laminat
inele, de 12.000.000 DM, platibil cu un avans de 10% prin acreditiv bancar
irevocabil, domiciliat la BRD Cluj, si restul in rate pe 5 ani, la o dobanda a
sumei ramase de 10% anual. Plata ratelor se va face in proportie de 40%
in moneda forte, iar 60% in bandaje, la costul de productie al CUG, dar nu
mai mare de 690 USD /tona. Livrarea si punerea in functiune la Cluj va fi
realizata in termen de 27 saptamani de la semnarea contractului conform
harmonogramei convenite.

Date fiind progresele pe care le-am facut pana acum, cred ca ar fi pacat sa
nu ajungem la un acord"

Urmarea acestei incheieri, fie ca apartine partii roméne, fie celei germane, poate fi
“Bine, de acord" intinzandu-se méana pentru a confirma tranzactia, sau un “Da, dar
..." revenind la probleme sau problemele care au ramas nerezolvate.

Daca partea roména este cea care initiaza inchiderea recapitulativa, si se
loveste de situatia descrisa mai Tnainte, poate face o noua concesie pentru a fi
sigura de incheiere.

De exemplu:
“Daca cadem de acord Tn aceasta problema, sunteti de acord sa
consideram afacerea incheiata?"
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Daca partea roména nu-si permite sa faca respectiva concesie, poate Tncerca

fortarea pozitiei, lucru care este destul de riscant. Poate spune de exemplu:
“Regretam, dar acesta este ultimul nostru cuvant. in acest moment nu ne
mai putem permite sa cedam nimic. Deja am facut prea multe concesii.
Haideti sa luam o pauza si va rog sa va ganditi inca o data la oferta pe
care v-am propus-o. Tot ce putem face este sa acceptam conditile asa
cum sunt ele acum."

Daca nu se obtine nici acum acordul, va trebui demonstrat ca ceea ce a spus seful

echipei romane este adevarat. Echipa se va putea retrage de la negocieri, insa

fiind o chestiune extrem de delicata, se va lasa poarta deschisa pentru reluarea lor,

folosind o fraza de genul:
“Cred ca am ajuns ntr-un impas. Pur si simplu nu ne mai permitem sa
cedam nimic. Va propunem sa ne chemati dupa ce veti reexamina
problema. Sunt sigur ca veti descoperi ca oferta noastra este cinstita si
generoasa"

2. incheierea cu o concesie
Daca nu se poate Tncheia negocierea cu metoda de mai sus, partea romana poate
incerca Tncheierea cu o ultima concesie. Marea parte a negociatorilor se asteapta
ca acordul sa se incheie cu o concesie. Aceasta concesie va fi 0 concesie nu
foarte mare, pentru ca echipa adversa poate gandi in caz contrar ca ar mai putea
obtine Tnca ceva si ar putea face noi presiuni.
Incheierea ar putea decurge astfel:
“Daca stabilim pretul la nivelul propus de noi, adica 12.000.000 DM, putem
fi de acord cu plata avansului in termen de 15 zile de la data incheierii
montajului si a preluarii, in loc de 30 zile céat stabilisem initial"
Astfel, schimbam ceva ce este relativ ieftin pentru noi, cu ceva de valoare mult mai
mare, adica mentinerea pretului la nivelul dorit de noi.

7. RECAPITULAREA PUNCTELOR STABILITE

Odata incheiat acordul intre parti se va trece la verificarea a ceea ce s-a
convenit. Nu se va parasi niciodata 0 negociere pana nu se va reveni asupra
fiecarui punct din acord. Se va verifica daca am inteles fiecare aspect la fel ca si
partenerii germani, aici fiind foarte important aportul translatorilor.

Fiind un contract lung si foarte complex, care va trebui redactat ulterior, vor
trebui consemnate intr-un memorandum angajamentele ambelor parti. Acesta
trebuie semnat de sefii celor doua echipe de negociatori. Daca vor exista dubii la
posibila existenta a unor capcane legislative se va apela la experti juridici, cu atat
mai mult daca si partea germana va cere consultarea unor asemenea specialisti.

Ideala ar fi formularea acordului astfel incat sa nu existe posibilitati de
interpretare. Se vor enumera clar obligatiile ambelor parti, evitdndu-se formulari si
cuvinte cu nteles ambiguu Tn contextul dat.

Evident, oricat de bine ar fi redactat un acord, nu poate acoperi toate diferentele
de interpretare care pot aparea in viitor cu atat mai mult cu cat va fi redactat atat in
limba germana cét si in limba engleza, dar obligatoriu vor fi indicate procedurile de
rezolvare a neintelegerilor si arbitrajul.
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Acestea Tnsa trebuie utilizate numai ca ultima alternativa, deoarece este bine

sa se evite rezolvarile juridice. Ele trebuie utilizate numai in situatii extreme, si de
obicei este preferabila solutionarea diferendelor pe cale amiabila decét pe cale
juridica.

10.
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CATEVA MODELE MATEMATICE IN ECONOMIE GUVERNATE
DE ECUATII DIFERENTIALE CU ARGUMENT MODIFICAT

CRISTIAN CHIFU-OROS

ABSTRACT . In this paper we will present a few mathematical models
in economy governed by differential equations with deviating argument.

Introducere .

Teoria modelelor matematice in economie poate fi consideratd un domeniu
aparte al matematicilor aplicate: Matematicile economice. Potrivit Socitati Americane
de Matematica subdomeniile acestui domeniu sunt: teoria deciziei, teoria
comportamentului grupului, voting, teoria utilitatii, modele de productie, teoria preturilor,
teoria echilibrului, modele economice statice, modele economice dinamice, modele
multisectoriale, modele statistice, aplicatii la probleme ale societatii umane.

Tehnicile esentiale ale matematicilor economice sunt: cercetarile operationale,
programarea matematica, teoria jocurilor, teoria probabiltatilor si procese stocastice,
statisticd matematicd, ecuatii diferentiale, ecuatii functionale, control optimal si
optimizare, topologie, analiza numerica, teoria sistemelor.

Scopul acestei lucrari este de a prezenta cateva modele economice,
guvernate de ecuatii diferentiale cu argument modificat.

1.Ecuatii cu argument modificat:

Printr-o ecuatie diferentiala se intelege o ecuatie functionalda in care
intervine o functie si derivatele ei. Daca aceasta functie si derivatele ei intervin prin
valori pe un acelasi argument, ecuatia se numeste ecuatie diferentiala ordinara.
Daca, in schimb, functia si derivatele ei intervin prin valori pe argumente diferite,
ecuatia se numeste ecuatie diferentiala cu argument modificat.

Exemplul 1: y'(X)=y(x-1)+x, OxOR, yOC'(R)
La randul lor ecuatiile diferentiale cu argument modificat se impart in doua
categorii. Consideram ecuatia diferentiala cu argument modificat:
y' (x)=f(x, y(x), y(9(x))), xO[a, b] 1)
Aceasta ecuatie se numeste:
1. cuargument Intarziat daca exista clOR astfel incat:
c<g(x)=x, OxO[a, b]
2. cuargument inaintat daca exista cOOR astfel incat:
x<g(x)<c, OxO[a, b]

Exemplul 2: a). y'(x)=y(x-2), x[0, 4] este o ecuatie cu argument intarziat

b). y'(x)=y(x+2), xO[1, 2] este o ecuatie cu argument Tnaintat
O notiune importantd relativa la o ecuatie cu argument modificat este cea de
solufie. Consideram ecuatia (1). Daca:



CRISTIAN CHIFU-OROS

1. a<g(x)<b, OxO[a, b], atunci printr-o solutie a ecuatiei (1) vom intelege
o functie y[IC'[a, b] care verifica relatia (1).
2. c=g(x)=x, OxO[a, b], atunci printr-o solutie a ecuatiei (1) vom intelege o
functie yOIC[c, b]nC'[a, b] care verifica relatia (1).
3. x=g(x)<c, OxO[a, b], atunci printr-o solutie a ecuatiei (1) vom intelege o
functie yOCJa, c] nCl[a, b] care verifica relatia (1).
in practica de zi cu zi aceste ecuatii apar insotite de anumite conditii, astfel c&
din punct de vedere al aparatului matematic, apar problemele la limita si problemele cu

Problema lui Cauchy relativa la ecuatia (1) se formuleaza astfel:
1. daca a<g(x)<b

{YW%=HKVWLW9W»LMI&M

Y(Xo) = Yo

2. daca c=g(x)<x, OxO[a, b], c<a, ¢0C[c, a]
y'(¥) = (% y(x), y(9(x))), x0O[a,b]
Y‘[c,a] =¢

3. daca x=g(x)<c, OxO[a, b], b<c, ¢OC[b, c]
y' (%) = (% y(x), y(9(x))), xO[a, b]
ﬂmq=¢

Consideram ecuatia:

y"(¥)=f(x, y(x), y(9(x))), OxO[a, b] @)
Problema Dirichlet relativa la ecuatia (2) se formuleaza astfel:

1. daca asg(x)<b, OxO[a, b]

y'(x) = f(x y(x), ¥y(9(x))), xU[a,b]
y@=a

y(b) =5

2. daca c<g(x)<b, OxO[a, b], c<a, $0CJc, a]
y'(x) = f(x y(x), ¥y(9(x))), xU[a,b]

Y‘[c,a] =¢
y(b) =B

3. daca a<g(x)<c, OxO[a, b], b<c, $0OC[b, ]

y' () = F(x, y(x), y(9(x))), xU[a,b]
y@=a

y‘[b,c] =¢
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4. daca ci=g(x)<c,, ci<a, c,>b, ¢IC[cy, a], YOC[b, ¢;]

y'(x) = (% y(x), y(a(x)),xU[ab]
y‘[cl,a] =¢
y‘[b,cl] =y

Un important instrument Tn studiul acestor probleme, este teoria punctului
fix care furnizeaza teoreme de existentd si unicitate ale solutiilor problemelor ce
intervin [8].

2. Céateva exemple de modele economice

Exemplul 1:/77 Modelul lui Biersack
Consideram trei ramuri ale unei economii: productia materiald, investitia n
bunuri/marfuri, preluarea bunurilor.
Se noteaza cu:
Xi(t)- productia ramurii i in perioada t
gi(t)- fondul de baza a ramurii i in perioada t
ki(t)- coeficientul efectiv al fondului de baza a ramurii i Tn perioada
t, ki(t)=xi(t)/gi(t).
ayj(t)- unitatile produsului 1 raportate la unitatile produsului j n
perioada t
w;(t)- rata outputului in ramura i in perioada t
ui(t)- parametrul de taxe pentru ramura i in perioada t, adica
raportul dintre cresterea investitiilor in ramura i si investitiile totale.
n cazul modelelor dinamice discrete se ajunge la urmatorul sistem:
Agi(t)=ui(t)[ca(t-1)+cx(t-1)g2(t-1)], i=1,2,3
t=1,2,...,T
unde:
Ca(t-1)=-wi (- Ws(O[ 1-ag(t-1)]ka(t-D)ass " (t- Dk (1)
Ca(t-1)=Ko(t-1)-Wa(t)+Wa(t)aso(t-1)Ko(t-1)ass (t-1)ks *(t-1)
Prn trecere la limitd cand At-0 obtinem un sistem de ecuatii diferentiale cu
argument ntarziat:
i (=it co(t-1)gs (t-1)+C,(t-1)gy(t-1)], i=1, 2, 3, tO[0, T], TOR,

Exemplul 2:/5] Procesul de reinnoire (reutilare)

Consideram ca la momentul t=0 este pus in functiune un echipament al
carui timp de functionare depinde de variabila continua T;. Tn momentul in care
acest echipament este scos din functiune, el este imediat inlocuit cu un altul de
acelasi tip al carui timp de functionare depinde de variabila T,. Aceste proces se
continua apoi in mod asemanator.

Se presupune ca variabilele T; sunt independente si identic repartizate,
avand aceeasi functie de repartitie F(t).
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Se defineste functia de reinnoire H(t) prin numarul de echipamente utilizate
in intervalul [0, T] si se demonstreaza ca h(t)=H (t) satisface ecuatia:

t
h(t) = f(t) + j h(t = x) f (x)dXx,
0

numitd ecuatie de reinnoire, unde f(t)=F (t) este densitatea de probabilitate a
variabilei aleatoare de tip continuu T=(T4, ..., Ty).

Exemplul 3:/47 Modelul Kalecki

Modelul dinamic al lui Kalecki este guvernat de ecuatii diferentiale cu
argument intarziat:

K'(t)=aK(t)-bK(t-6),

unde:

K(t)- este stocul activelor la momentul t

0- este intervalul de timp dintre comenzile si livrarile de echipament din
active

a - este o constanta independenta de timp

b:=a+k, unde k este o constanta ce creste odata cu rata deciziei de

investire a stocului activelor

Exemplul 4: Fluctuatfia preturilor
Exista multe exemple de modele functional-diferentiale pentru studiul
fluctuatiei preturilor. Farahani si Grove[3] au studiat modelul:
m
a cx(t-1
X(t)= - 2870 Leor,
b+x"(t) d+x™(t-1) ©)

x(t) = o(t)
unde a, b, ¢, d, T, mOR, n[1, +oo].
Un model mai general a fost dat de I.LA.Rus si I.Craciun in [9], este

urmatorul:
{x'(t) = F(x(t), x(t - 7))x(t),t OR
X(t) = #(t) ’

unde se presupune ca FOC(R.xR., R,), ¢0OC([-1, 0], R.), X=C([-T, +oo[, R+)nCl(R+,
R.).

S-a demonstrat ca daca x_ este o solutie a problemei (1) atunci:

(i) daca ¢(0)=0 atunci x (t)=0, CtOR,
(ii) daca ¢(0)>0 atunci x (t)>0, OtOR.
(iii) in anumite conditii asupra lui F problema are solutie unica.

Intr-o economie de piatd consumatorul trebuie sa-si procure marfa la pretul pietei.

Daca pretul creste, de obicei, cererea scade. Pentru anumite tipuri de
marfuri, un anumit consumator numit consumator naiv nu-si diminueaza cererea
daca pretul creste.
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Belair si Mackey [1] au studiat modelul:
P'(O=pP®f(Pa, Ps),
unde p(t) este prtul marfii la momentul t, iar py Si ps este pretul cerut respectiv
pretul de oferta al acestor marfuri.
Un caz special al acestei ecuatii este modelul de care vorbeam mai sus si
anume cel al consumatorului naiv:

a cp' (gt
P)=p() - (90) @
b+pd(t) d+p'(g(t)
deoarece in acest model cererea nu scade desi pretul creste.
Pentru acest model s-a demonstrat in [6], cd ecuatia (4) cu conditiile
pDCl([O, +oo[, R,), p(0)=p, are o solutie unica, marginita.
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FIABILITATEA SISTEMELOR INFORMATICE

LAZAR RUSU

ABSTRACT. Information Systems Reliability. Reliability is an important
element of optimal development stage of information systems. In the present
paper we analyzed the followings aspects as the conditions regardind the
systems reliability, the economic point of view of systems reliability, calculus of
reliability for complex systems and final the main aspect regarding the
reliability, availability and effectiveness of information systems.

1. Consideratii generale

In general fiabilitatea sau probabilitatea de defectare creaza in faza de
dezvoltare a sistemului necesitatile esentiale pentru o analiza-proiectare optima
precum si pentru intretinerea sistemului in timpul sau operational. Este neceesar
cunoasterea elementelor sistemului informatic pentru determinarea si masurarea
fiabilitatii lui, precum si a identifica posibilele directii de imbunatatire.

Acest lucru este foarte important datorita costurilor ridicate ale dezvoltarii si
functionarii sistemelor. Urmatoarele aspecte au fost tratate:
aspecte generale a fiabilitatii sistemelor
conditii privind fiabilitatea sistemelor
punctul de vedere economic asupra fiabilitatii
calcularea fiabilitatii
fiabilitatea sistemelor complexe
fiabilitatea, disponibilitatea si eficacitatea sistemelor

Fiabilitatea sistemelor este definita ca fiind probabilitatea ca sistemul sa
functioneze conform conditiilor impuse si pentru o perioada data de timp. Fiabilitatea
este probabilitatea ca nici 0 eroare sa nu apara in timpul functionarii unui sistem.

Este evident ca cel mai bun sistem devine inutilizabil cand erorile apar in
sistem atunci cand sistemul este in functiune sau cand nu exista nici o posibilitate
de a prevede si trata eroarea in timpul fazei de dezvoltare a sistemului. Erorile
sistemului provin din combinatii de cauze sau (si) dintr-o cauza unica. Cele mai
intalnite cauze sunt: analiza-proiectarea gresita, implementare gresita, operare
gresita si intretinere necorespunzatoare.

Controlul calitatii este cel mai semnificativ element al fiabilitatii. El asigura
faptul ca rezultatele obtinute prin proiectarea sistemului conduc la un sistem
informatic operational, conform specificatiilor precizate de catre analiza.

Graficul de performanta a unui sistem este astfel, dupa perioada initiala in
care erorile sunt corectate sau elementele cu fiabilitate scazuta sunt imbunatatite,
sistemul ramane fiabil pentru o lunga perioada de timp. Perioada de fiabilitate
operationala este intrerupta de obicei doar de catre propunerile utilizatorului pentru
adaugari, modificari diverse, care satisfac necesitatile organizatiei si care nu au fost
specificate in analiza initiala a sistemului.
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Fiabilitatea este cea mai buna masura cantitativa a evaluarii perfectiunii unui
sistem informatic proiectat incluzand si componentele sale. Pentru a asigura o
fiabilitate satisfacatoare este nevoie de:

« estimarea fiabilitatii sistemului in faza de proiectare;

« studiul si analiza detailata a influentelor diverselor erori care pot aparea;

« determinarea acelor componente a sistemului, care necesita un grad inalt

de fiabilitate;

e reexaminarea proiectarii sistemului inainte si dupa faza de testare pntru a

localiza erorile si pentru a face imbunatatiri;

» stabilirea posibilitatilor sistemului si determinarea eficacitatii sale.

Fiabilitatea in sine este o masura a compararii si evaluarii asteptarilor si
dorintelor referitoare la eveniment, ca nici o eroare sa nu apara in sistem. Evident,
fiabilitatea trebuie sa fie una dintre principalele caracteristici ale sistemului pentru
ca ea afecteaza direct proiectarea si implementarea sistemului.

2. Conditii privind fiabilitatea sistemului

Controlul fiabilitatii sistemelor informatice este compus din mai multi factori.
Este o estimare a necesitatii controlului, care ar trebui sa fie determinata de catre
importanta si valoarea datelor care vor fi procesate de catre sistem, si este strans
legat de pericolul pierderiilor financiare, daca sunt dezvoltate sisteme cu erori.
Problema devine dificila datorita faptului ca controlul fiabilitatii sistemelor trebuie sa
fie in legatura cu functiile a mai multor departamente din organizatie; controlul nu ar
trebui sa inceapa si sa se termine in departamentul sisteme informatice, dar din
nefericire in multe organizatii functiile departamentelor nu incorporeaza metode de
control specifice.

Responsabilitatea pentru control trebuie sa-si aiba originea in administratia
companiei si trebuie distribuita conform diverselor unitati functionale ale companiei,
care sunt responsabile pentru executarea sarcinilor si pentru transferul informatiilor
corespunzatoare. Controlul fiabilitatii trebuie sa se continue in departamentul de
sisteme informatice de catre echipa de dezvoltare si in final trebuie continuat de
catre de membrii departamentelor care vor utiliza sistemul.

Teoretic, exista mai multe tehnici pentru a controla fiabilitatea sistemelor.
Experienta acumulata pana acum indica faptul ca in dezvoltarea capacitatilor
sistemului analistii, programatorii, utilizatorii trebuie sa ia in considerare urmatoarele
lucruri pentru a creste fiabilitatea sistemului si a imbunatati tehnicile de programare:

» nevoia pentru tehnici de control eficiente prin aceasta intelegandu-se gruparea
functilor companiei in sisteme informatice de management a devenit
imperativa. Pentru succes, este necesar un suport administrativ suficient al
departamentului de sisteme informatice, pentru ca in lipsa lui performanta
departamentului va fi sub asteptari.

e rolul omului in supervizarea controlului fiabilitatii sistemelor informatice se
diminueaza si se va diminua in viitor.

* in locul metodelor de control a fiabilitatii utilizate in prezent noi tehnici sunt
dezvoltate pentru un control eficient.
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»  prin utilizarea tehnicilor de autocontrol in sistemele informatice impreuna cu un
suport substantial al sistemelor de catre administratia companiei este cert
faptul ca fiabilitatea sistemelor va fi mult mai mare ca in trecut.

3. Punctul de vedere economic asupra fiabilitatii

Utilizarea eficienta a resurselor puse la dispozitie de catre departamentul
sistemelor informatice este o functie “error-free” a operatiilor departamentului cu
rezultate firesti care pot fi evaluate financiar. Din alt punct de vedere timpul in care
aceste resurse nu au fost utilizate in mod firesc duce la pierderea rezultatelor dorite
si poate fi evaluata financiar. Pierderea unui rezultat pozitiv este legata de
“fiabilitatea resurselor” pentru ca un sistem cu un grad mare de fiabilitate va avea
cateva perioade neplanificate in care personalul departamentului nu va fi pe deplin
utilizat, de pilda personalul nu va fi angajat in detectarea cauzelor erorilor si
repararea lor ci vor fi angajati in designul unor noi sisteme.

Timpul total in care un sistem nu a fost utilizat din cauza erorilor intalnite in
componentele sale este produsul dintre numarul de erori si timpul mediu de
reparare a erorilor.

Reducerea timpului de remediere a erorilor conduce la noi costuri. Aceste
costuri vor creste daca timpul in care resursele corespunzatoare nu sunt folosite
scade, aceasta pentru ca reducerea timpului de remediere a erorilor necesita
disponibilitatea unor analisti programatori experimentati si continuarea angajamentelor
cat timp eroarea este inca prezenta.

Efortul de a scadea timpul in care resursele nu sunt utilizate duce la costuri
suplimentare.

Putem concluziona ca fiabilitatea este necesara si ea cere cheltuieli suplimentare.

Timpul mediu de reparare a erorilor se poate determina statistic si este
influentat de disponibilitatea analistilor programatori si a computerului.

Fiabilitatea scazuta a sistemelor informatice conduce la erori si necesita un timp (X,)
in care sistemele nu sunt utilizate. Timpul total in care resursele nu sunt utilizate (x,) pe
o0 perioada de timp x este suma timpurilor de remediere a erorilor. Acest timp total este
dat de produsul dintre numarul erorilor care au aparut in timpul perioadei in cauza si
timpul mediu de remediere a erorilor. In continuare daca:

v= numarul erorilor ce s-au produs in perioada de timp x,

Xai=timp de neutilizare in timp ce eroarea i a aparut in timpul perioadei x,

X's=timp mediu de neutilizare datorita fiecarei erori
Timpul total de neutilizare x, (nu se executa nici o operatie din cauza erorilor) este
dat de relatia

Xa=VX'a= Z Xai
v=1

Pentru o perioada de timp determinata x cand resursele sunt disponibile,
perioada de utilizare a lor X, depinde de timpul lor total de neutilizare x,, Si este
data de diferenta (x-X,).

De ex. X = X-Xa
Costurile financiare:

- -costurile rezultate in urma neutilizarii sistemului

- -costuri rezultate urmare a pierderii rezultatelor pozitive datorita stoparii

fondurilor in sistemul “neproductiv”, datorita erorilor din timpul perioadei x,,
ce nu pot fi intotdeauna determinate usor. Totusi este evident ca aceste
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costuri sunt functii ale perioadei totale de timp x, in timpul carora
resursele n-au fost utilizate, iar ele cresc cand x, creste si vice-versa.
Afirmatiile de mai sus sunt exprimate teoretic de catre functia:
Ki=K'i(Xa)
unde : K, -costul creat de incapacitatea utilizarii sistemului in timpul perioadei X.
Consta in:
- costul profitului pierdut
- costul fondurilor blocate
- costul neutilizarii altor functii in legatura cu sistemul in cauza
sau cu sistemele a caror operatiuni necesita utilizarea
sistemului in cauza.
In continuare, costul scaderii timpului mediu de reparare X', pentru erori si numarul
lor v este dat de functia
Ko=K’5(Xa)
in care: Ky,=costul creat de incercarea de scadere a timpului de neutilizare a
componentelor sistemului in care au aparut erori in timpul folosirii (perioada X,).
si constain :
- -costul incercarii de reparare si imbunatatire a sistemului(a fiabilitatii)
- -costul inlocuirii aunei componente sau a intregului sistem cu unul nou
- -costul controalelor preventive pentru a verifica buna functionare a
sistemului.

Problema creata de catre cresterea sau descresterea fiabilitatii sistemului
privita din punct de vedere economic, consta in determinarea unui nivel de
fiabilitate astfel incat perioada totala de neutilizare a sistemului corespunde costului
total minim. Astfel avem:

K=K1+K=K'1(Xa)+K'2(Xa)=K’(X5) si K*=min K =K’ (x*,)

4. Calcularea fiabilitatii

Unitatea de masura pentru calcularea fiabilitatii este media timpului dintre
defectiuni (Mean Time Between Failures -MTBF)

Aceasta unitate de masura conduce la comparatii foarte usoare si la
imbunatatiri mai distinctibile.

In caz de erori datorite stocarii MTBF-ul da timpul in care valorile de
fiabilitate devin egale cu valorile de nefiabilitate. In caz de erori de operare s-a
demonstrat ca MTBF-ul este inversa Ratei de Esec (FR). In concluzie fiabilitatea A,
ca probabilitate, cand rata de esec este constanta este data de catre relatia:

A(X):e-bx:e-x/m
unde x=timpul operatiei si m=MTBF

5. Fiabilitatea sistemelor complexe

Fiabilitatea sistemelor care contin componente cu diferite grade de fiabilitate
depinde de natura structurii acestor componente ce dau foma sistemului.
Calcularea ei este bazata pe fiabilitatile partiale ale componentelor (Teorema lui Bayes).

Natura compunerii este guvernata de nevoia pentru 0 anume cooperare intre

componente avand ca scop buna utilizare a intregului sistem. Distingem trei forme
de structuri:

a) structura seriala a componentelor
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b) structura paralela a componentelor
c) structura mixta a componentelor cu posibilitatea substitutiei.

5.1.1. Structura seriala
In acest caz o eroare intr-o parte a programului este si o eroare a intregului
sistem si pentru asta eroarea trebuie eliminata inainte de a porni urmatorul program
din sistem. Fiabilitatea unui sistem, ce consta din v programe este data de relatia :
As(X)=A1(X)* Ax(X)* Az(X)*......... * Ay(X).
Probabilitatea ca o eroare sa apara in fiecare program; de ex. nonfiabilitatea este
data de relatia:

o Ps(X)=1-A1(X)* Aa(X)* As(X)*........ " Ay(X).
In cazul special in care programele au aceleasi fiabilitati, avem:
A1(X)=A(X)= As(X)=......... = A(X)= A(X),

lar fiabilitatea intregului sistem va fi:
As()= A(x) " .

De exemplu un sistem care consta din doua programe legate |n sene fiecare
avand fiabilitatea A(x)=0.9 va functiona cu o fiabilitate ~ Ag(x)=A(x) * =0.9°=0.81.
Lucrand cu 3 programe acesta va devem

A(X)=A(x) ® =0.9°=0.729.
Mergand mai departe, daca aceste programe sunt operationale, atunci fiabilitatea
(exponentiala) a sistemului este:

AS(X):E -b1x *e—b2x *a -b3x * .*e—bvx =e -(b1+b2+b3+...+bv)x

si b; =rata de esec a primului program (FR1)
b1 :(FRZ)
b, =(FRv)

Din cele expuse mai sus putem trage concluzia ca atunci cand creste numarul
programelor scade fiabilitatea sistemului. Aceasta compunere necesita dezvoltarea
fiabilitatii fiecarui program in parte, ea fiind cel mai des intalnit in cazul sistemelor
de procesare a datelor.

5.2. Structura paralela
In aceasta forma operarea sistemului este inca posibila chiar daca au aparut
mai multe erori in componentele sale. Sunt cunoscute unele exemple similare in
operatiile de procesare a datelor. Cel mai des intalnit caz este acela al combinarii
subsistemelor pentru a opera in sistem integrat cu conditia ca subsistemele sa lucreze
paralel ori in timpul intregii executii, ori numai pe o sectiune a acestui interval.
Si la acest tip de compunere fiabilitatea componentelor influenteaza fiabilitatea
sistemului ce este data de formula :
As(X)=1-[1-A1(X)]*[1- A(x)]*[1- As(X)]* --------- “[1- AuX)]
sau in cazula 2 subS|steme Aisi A,
A(X)=A1(X)+ Ay(X)- Al(x)* Ax(x)= e P 402 g (0I+b2)X
iar MTBF este dat de relatia:
M=1/b; +1/b, - 1/(b; +b,)
In cazul special, cand subsistemele au fiabilitati egale :
A1(X)=A(X)= Az(X)=......... =A/(X)=A(X)
iar nonfiabilitatea va fi
1-A1(X)=1-A(X)=1- Az(X)=......... =1-A,(X)=1- A(x),
Si
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As()=1-[1-A(X)]*
Din aceste afirmatii putem trage concluzia ca aceasta compunere
presupune folosirea a numeroase subsisteme, si daca humarul acestor subsisteme
care coopereaza intre ele creste, fiabilitatea sistemului va creste si ea.

5.3. Structura mixta a componentelor sau o structura mixta cu
posibilitatea substitutiei

Acesta este un caz rar intalnit la procesarile de date, fiindca el nu apare in
componenta software. Daca aici apare o eroare, repararea fisierelor dureaza prea
mult timp, si pentru acesta este necesar existenta unui al doilea fisier. La acest tip
de compunere apare incapacitatea de utilizare a sistemului nu numai atunci cand
eroarea se afla in fisierul component, ci si atunci cand ea este in sistemul de
rezerva. Fiabilitatea sistemului compus este influentata de fiabilitatea fiecarei
componente, iar pentru cel mai simplu caz, cand avem de a face cu 2 componente
(una care functioneaza si alta de rezerva) fiabilitatea sistemului este dat de formula

As(X)= Ax(x)+01/(D2-b1)*[ Ax(X)- Az(X)]
unde
A;(x)= fiabilitatea componentei in functiune
Ax(x)= fiabilitatea componentei de rezerva
b, =rata de esec a componentei in functiune
b, =rata de esec a componentei de rezerva

Fiabilitatea unui sistem compus dupa acest model este mai mare decat
fiabilitatea oferita de structura paralela si mult mai mare decat fiabilitatea structurii
seriale.

Proiectantii noilor sisteme informatice se orienteaza spre sistemele
integrate incercand sa inlocuiasca sistemele legate serial cu cele legate paralel
folosind componentele de rezerva.

Astfel utilizAnd produsul software ReliaSoft voi calcula fiabilitatea unui
sistem informatic bazat pe o retea de calculatoare asa cum este este prezentat in
continuare.

Astfel daca avem o strucura asa cum este reprezentata in Figura 1, vom
obtine fiabiltatea dupa cum este calculata in Figura 2, precum si graficele aferente
din Figurile 4 si 5.

Figura 1. Structura sistemului informatic bazat pe o retea de calculatoare
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Figura 2. Rezultatele simularii fiabilitatii sistemului in timp
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Figura 3. Stabilirea unui nivel minim impus al fiabilitatii sistemului
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Reliability vs Time
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Figura 4. Graficul fiabilitatii in timp al sistemului analizat
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Figura 5. Graticul probabilitati de detectare in timp al sistemului analizat

6. Fiabilitatea, disponibilitatea operationala si eficacitatea sistemelor
informatice
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Existenta sistemelor informatice da posibilitate utilizatorilor sa se
foloseasca de ele in atingerea scopurilor propuse.

Disponibilitatea operationala a sistemului este o functie a fiabilitatii si
mentenabilitatii pentru ca sistemul ori lucreaza normal, ori este afectat de erori. In
ultimul caz sistemul trebuie readus la conditia normala de buna functionare, ca sa
poata continua activitatea.

Mentenabilitatea sistemului este probabilitatea ca o eroare sa fie reparata
dupa un interval de timp dat de la aparitie.

Disponibilitatea operationala a sistemului (OA) depinde de:

- -fiabilitatea sistemului, fiindca daca un sistem are fiabilitatea ridicata
exista si o probabilitate ridicata de functionare normala a lui;
- -existenta unui grad ridicat de maintainabilitate ce se manifesta prin
gasirea si repararea erorilor intr-un timp minim.
OA este dat de relatia :
OA=m / (m+i)
unde:
M=MTBF (media timpului dintre caderi)
i= media timpului caderilor

Disponibilitatea sistemului este probabilitatea ca sistemul sa functioneze la un
moment dat. Un ridicat grad de disponibilitate operationala necesita si o notificare rapida
a aparitiei erorilor, precum si o interventie rapida in remediere lor.

Efectivitatea sistemului (SE) este considerata abilitatea sistemului de rezolvare a
problemelor sau datelor in concordanta cu asteptarile (cerintele sistemului) si este
exprimat prin relatia:

SE=OA*RM*DE
unde:
OA=disponibilitatea operationala
RM=fiabilitatea pe timpul misiunii
DE=eficienta proiectarii

E evident ca atunci cand examinam numai fiabilitatea sistemului operativitatea

si eficienta sunt amandoua considerate ca fiind 100%.
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ABSTRACT. The work is treating the importance of the quality of the
telecomunication services and the necessity of the introduction of the
quality management system, the only guarantee for the existence of the
organisation and implicitly the keeping of the jobs for the employees.
Structured on three chapters, the work is tackling gradually, the situation
from the telecomunication services domain, on the world plane in the
context of the globalisation, treating the further on the concepts and the
importance of the services quality, the necessity of the implementation of
the quality management system and finally the measures and the
concrete solutions in case of S.N.Tc. Romtelecom S.A. The work has
address to any company of services which is confrounting the necessity to
rethink its targets and to restructurate itself.

INTRODUCERE

In ultimul deceniu a existat o cerere crescanda de a institui un sistem de
asigurare a calitatii Tnainte ca un contract sa fie incheiat. Acesta nu este un
concept cu totul nou deoarece calitatea a jucat intotdeauna un rol important in
cagtigarea de noi clienti cit i in pastrarea celor deja existenti. Acum, in conditiile
unei piete mondiale extrem de competitive, asigurarea calitatii a devenit factorul
primordial. Calitatea poate fi asigurata doar printr-o organizare eficienta a firmei si
prin hotararea conducerii de a indeplini exigentele de calitate crescute ale clientilor.

Este foarte important sa se puna accentul pe calitate si pe respectarea
recomandarilor 1ISO 9004-1;2 pentru a indeplini cerintele clientilor. Tn perspectiva
liberalizarii pietei telecomunicatiilor si integrarii in Uniunea Europeana, standardele
ISO 9004-1;2 alaturi de reglementarile din domeniul telecomunicatiilor reprezinta o
cerintd esentiala.

Aceste standarde si reglementari furnizeaza un set cuprinzator de reguli si
regulamente, specificatii si recomandari cu ajutorul carora un furnizor de servicii
poate sa-si stabileasca proceduri de asigurare a calitatii corespunzatoare gi sa
lucreze in cadrul lor.

Asigurarea calitatii trebuie sa fie obiectul principal in elaborarea strategiei
oricarei firme, elaborarea procedurilor de audit precum si elaborarea unui Manual
al Calitatii cu scopul de a arata cum firma va aplica cerintele standardelor de
calitate.

Managementul calitati are o importantd fundamentald intr-o economie
competitiva, orientarea catre client prin managementul calitatii, asigurind in ultima
instanta succesul firmei si bineinteles profituri considerabile.
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SERVICIILE DE TELECOMUNICATII IN ECONOMIA TERTIARA
Caracteristicile economice, tehnice si de organizare a piefei

Gestionarea spatiului si mai ales a timpului sunt cele mai importante
provocari acceptate de economia tertiara (economia serviciilor, economia nemateriala).
Economia telecomunicatiilor a gasit solutiile prin care sa transforme timpul intr-o
variabila economica, manipulabila.

Piata mondiala a telecomunicatiilor este estimata la 1200 miliarde $. Cifra
de afaceri a serviciilor de telecomunicatii in tarile U.E. a fost estimata la 150
miliarde ECU din care 80% reprezinta servicile de baza. Este apreciat in mod
unanim ca ponderea serviciilor (componenta soft) va continua sa creasca in timp
ce ponderea echipamentelor de telecomunicatii (componenta hard), ale carui
mutatii sunt in special de natura tehnicd, va cunoaste o continua diminuare.

Dimensiunea si importanta sectorului serviciilor de telecomunicatii poate fi
apreciata prin:

Indicatori uzuali cum sunt: Indicatori specifici cum sunt:
- investitiile brute, - numarul liniilor telefonice principale
- ponderea investitiilor din sector in - teledensitatea
totalul investitiilor, - timpul necesar eliminarii deranjamentelor
- ponderea veniturilor obtinute in PIB -numarul de incercari pentru a obtine o
legatura

- numarul deranjamentelor/linie/an

Sectorul serviciilor de telecomunicatii participa cu 1,5 % - 2,8 % la formarea
PIB in functie de tara. Ponderea investitiilor din sector in total investitii a fost in
medie de 2,1 % in UE, 2,6 % in SUA, 1,4 % in Japonia, 2 % in Romania.

Tabel 1
Indicatorii specifici telecomunicatiilor
Regiunea Linii telefonice princip. Densitate telefonica la
(mil.) 100 locuitori

America de Nord 171,8 58,3
America de Sud 28,8 7,6

Europa 210,5 36,5
Asia 167,8 4.8
Africa 11,4 1,6
Oceania 11,1 22

Total OECD 418,3 50,7
Total 600,4 10,8

Sursa: UIT, Raportul Administratiilor Nationale ale Telecomunicatiilor

Definirea pie tei

Piata serviciilor de telecomunicatii cuprinde oferta si cererea pentru
activitatile de transport si distributie a diferitelor semnale (voce, imagini, informatii).
Oferta sectorului de telecomunicatii include in acelasi timp, exploatarea retelelor si
furnizarea diferitelor servicii, delimitarea intre cele doud categorii de activitati
devenind tot mai precisa pe masura diversificarii ofertei si a modificarii tipului de
proprietate.
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Telecomunicatiile reprezintd o gama larga de produse care cuprinde serviciile
telefonice, de telex, fax, teleconferinte, videoconferinte, transmisie de date, circuite
digitale specializate, retele de circuite digitale integrate (ISDN).

Telecomunicatiile pot fi definite, in sens larg, ca fiind acele servicii care
permit transmiterea electronica a sunetelor, imaginilor si informatiilor dintr-un punct
in care sunt emise spre un alt punct in care sunt receptionate pentru a fi utilizate
sau difuzate.

Agentii economici care activeaza pe piata mondiald a telecomunicatiilor
sunt deosebit de numerosi, eterogeni ca mod de organizare si specializare si de o
mare diversitate ca marime si strategie.

Cele mai importante categorii implicate in tranzactiile internationale de
telecomunicatii sunt:

a. Fostele monopoluri private sau de stat

b. Operatorii traditionali de telecomunicatii

c. Furnizorii de echipamente de telecomunicatii
d. Companiile producéatoare de echipamente

e. Casele comerciale japoneze — sogo shosha
f. Institutiile financiare gi bancile internationale

Normarea produselor, proceselor, sistemelor si practicilor electronice a
devenit operationala datoritd extinsei cooperari dintre Uniunea Internationald a
Telecomunicatiilor (ITU) si Organizatia Internationala de Standardizare (1SO).

Telecomunicatiile potentiaza ritmul dezvoltarii atunci cind se constituie Tntr-un
sector care absoarbe investitile de capital strain, insotite de know-how — ul
informatic. Nu trebuie neglijat efectul de stimulare exercitat asupra investitorilor
straini care nu-si pot desfagura activitatea daca reteaua de telecomunicatii din tara
gazda a investitiei este insuficient dezvoltata.

Primul proces de scindare a unui monopol a fost inh anul 1982 in SUA
compania AT&T a fost divizata Tn mai multe companii care urmau sa opereze pe
plan regional. In acest fel, s-a optat pentru alta orientare privind organizarea pietei,
deschizindu-se o noua era in istoria telecomunicatiilor. La scurt timp dupa SUA, in
Marea Britanie a fost autorizat un al doilea operator de telecomunicatii, Mercury
Communications, care a construit o retea paraleld prin care oferea servicii pe tot
teritoriul tarii, concurind cu British Telecom.

Trecerea spre o piata libera a fost stimulata si de urmatorii factori:

< furnizarea unei game largi de servicii de telecomunicatii, in conditii de
eficienta, de catre firme private prin adaptare de servicii de telefonie
universala,
cresterea continua a nevoilor consumatorilor pentru servicii complexe,
organizarea si managementul rigid si nefunctional, care era inapt sa
adopte deciziile strategice necesare dezvoltarii companiei si ameliorarii
serviciilor furnizate.

Privatizarea Tn curs precum si liberalizarea comertului cu servicii au
deschis drumul capitalului strain spre tarile cu infrastructuri subdezvoltate. Tn
Roméania gradul de atractivitate pentru investitorii autohtoni sau straini este scazut
datorita nivelului redus al veniturilor si al puterii de cumparare actuale.
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Cererea la nivel mondial se prezinta astfel: UE — 27%, America de Nord —
26%, Asia — 27%, Europa de Est — 8% si restul lumii 12%.

Consumul mondial de servicii de telecomunicatii, este dispersat si
eterogen purtind amprenta economica a fiecarei tari. Pentru aceste servicii
consumul mediu anual pe locuitor, exprimat valoric, este de 318 ECU pentru tarile
UE, 425 ECU pentru Japonia, 504 ECU pentru SUA ,200 ECU pentru Romania.

In Europa serviciile de telefonie fixa reprezinta circa 80%, iar 20% sunt
reprezentate de serviciile ameliorate (comunicatii mobile si transmisiune de date).

Interna tionalizarea telecomunica tiilor

De telecomunicatii depinde astdzi atit comerful cu bunuri materiale gi
servicii, cit si intreaga existentd fizica si spirituald a omenirii. In acest sens este pe
cale sa devina realitate unul dintre cele mai noi concepte universale, si anume
Infrastructura Globald a Informatiilor (Gll), fundamentatd pe aceleasi principii cu
Infrastructura Americana Nationala a Informatiilor (NIL). Acest concept a fost lansat
de vicepregedintele SUA, Al Gore, la Conferinta UIT de la Buenos Aires in 1994,
ca domeniu de cooperare a tuturor tarilor dezvoltate in folosul tuturor tarilor lumii.
In functie de ramura industriala implicata si de potentialii utilizatori Gl este descris
fie ca un mijloc de extindere a capacitatii de transmitere a informatiilor, un mijloc de
schimb reciproc de mesaje multimedia, un suport al serviciilor universale de
telefonie. Prin functionarea GIlI secolul 21 va permite omenirii s& primeasca toate
informatiile prin care sa afle ce se petrece in lume, informatiile fiind astfel
prezentate incit sa fie percepute vizual, auditiv si tactil. tarile cu o deschidere
internationald mai larga au nivele mai ridicate a importurilor.

Reforma telecomunica tiilor

Au fost initiate o serie de operatiuni prin care marile firme europene s-au aliat,
au fuzionat sau au achizitionat firme europene sau extraeuropene formind actuali
giganti ai pietei telecomunicatiilor, una dintre cele mai integrate piete din lume.

Un numar mare de operatori de telecomunicatii din tarile dezvoltate s-au
implicat in proiecte de modernizare a sectorului proaspat privatizat si dereglementat
atit in tarile europene cit si in cele din Asia si AmericalLatina

Cele mai importante grupuri de furnizori de servicii de telecomunicatii sunt:
Grupul Concert - reuneste BT (Marea Britanie), MCI (SUA),

Grupul Unisource - reuneste KPN (Olanda), SWISS PTT (Elvetia),
TELIA (Suedia), TELEFONICA (Spania),

< Grupul Uniworld - reuneste consortiul Unisource si AT& T (SUA),

< Grupul Atlas - reuneste Deutsche Telekom si France Telecom,

< Grupul Global One - reuneste grupul Atlas si Sprint (SUA)

Privatizarea Tn curs Tn multe dintre tarile din Europa Centrala si de Est,
America Latina, Asia si Pacific au deschis drumul capiatlului strain, european,
nord-american si japonez astfel:

< Telefonica (Spania) a tesut o veritabild retea de telecomunicatii Tn

Argentina, Chile, Peru, Venezuela, Columbia, Puerto Rico si Mexic,

% TelSource (KPN si SWISSCOM) a platit 1,45 mid. $ pentru 27% din

capitalul operatorului STP Telcom din Cehia,

< OTE (Grecia) a platit 142,5 mil.$ pentru 90% din Armen — Tel (Armenia), a

platit 600 mil. $ pentru 30% din capitalul operatorului din Serbia, a platit 600
mil.$ pentru 35% din capitalul Romtelecom,

*,
<
*,
<
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<+ 25% din actiunile companiei SWIAZINWEST (Rusia) au fost vindute
pentru 1,88 mid.$

% UCRTELCOM a fost privatizata pentru 4,5 mid.$,

< DEUTSCHE TELEKOM a cumparat 49% din compania KAZACHTELECOM
cu 540 mil.$,

< Consortiul TILTS (Cable & Wireless, Telecom Finland, International Finance
Corporation) a preluat 49% din patrimoniul companiei nationale Lattelecom,

< Matav (Ungaria) a vindut 30% din actiunile sale pentru 875 mil $

in concluzie, sectorul telecomunicatiilor va trece de la un mod de organizare in
care predomina monopolul de stat, la un altul, in care piata va fi dominata de citeva
aliante monopoliste ale societatilor multinationale mult mai performante si mult mai
puternice, gi in care libera concurenta va avea un caracter marginal.

ABORDAREA TEORETIC A A CALIT ATII SERVICIILOR
Particularitati ale serviciilor

Serviciul reprezintd una sau mai multe activitati care se petrec la
interactiunea intre o persoana sau o masina a firmei de servicii si client; aceste
activitati vizeaza satisfacerea clientului

Firmele care furnizeaza servicii pre si post vinzare, de inalta calitate
realizeaza cu certitudine performante superioare fatd de concurentii lor, mai putin
preocupati. Firmele care furnizeaza servicii de calitate superioard, practica preturi
mai mari, se dezvolta mai rapid si obtin profituri mai mari pe baza serviciilor prestate.

Principalii factori ai dezvoltarii organizatiilor producatoare de servicii sunt:
< extinderea cererii,

»  Cresterea competitivitatii,
» avantajele noilor produse si tehnologii.

R

*

>

o

*

*

Caracteristici ce deosebesc serviciile de bunuri materiale:

* Intangibilitatea servicillor — caracteristicd fundamentald a tuturor
serviciilor, reflecta incapacitatea fizica de a atinge serviciul si dificultatea
mentala de a ni-l imagina Thainte de cumparare. Serviciile nu pot fi
vazute, gustate, simtite, auzite Tnainte de a fi cumparate.

* Inseparabilitatea — spre deosebire de bunurile materiale, serviciile nu pot
fi stocate, depozitate, transportate iar prestarea si consumul lor au loc
simultan, deci sunt inseparabile.

» Variabilitatea — reprezinta imposibilitatea de a uniformiza sau standardiza
serviciile. Acestea sunt eterogene si depind de performantele personalului
care presteaza serviciile dar gi de clienti.

» Perisabilitatea — exprima imposibiltatea stocarii sau inventarierii serviciilor.
Daca cererea este fluctuanta firmele vor intimpina dificultati in satisfacerea
ei. Pentru sincronizarea dintre cererea si oferta de servicii se aplica
diverse strategii ca de exemplu: diferentierea preturilor pe perioade cu
cerere maxima respectiv minima, dezvoltarea unor servicii complementare,
angajarea de personal cu norma partiala, atragerea clientilor in procesul
de producere a serviciilor.
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Conceptul si importanfa calitdfii serviciilor

Singura garanfie in privinfa locului de muncd pentru personalul unei
companii de servicii deriva din calitate, productivitate gi satisfactia clienfilor

Calitatea serviciilor este definita ca fiind ecartul intre asteptarile clientului
fata de serviciu si perceptia calitatii dupa ce a utilizat serviciul.

Multi manageri, Tndeosebi cei mai Tn virstd considerd nejust prioritatea
calitatii fatd de profit. Este dovedit faptul ca firmele capabile s& ofere servicii de
calitate:

* sunt mai putin vulnerabile fata de razboiul preturilor i fata de actiunile

promotionale ale concurentilor;

* au costuri de marketing mai mici decit concurenta investesc mai putin

in comunicare si conteaza pe proprii lor clienti pentru a vehicula o
imagine pozitivd asupra potentialilor clienti;

* au stabilitate si siguranta pe piata.

Relatiile intre calitate si rezultate pot fi reflectate prin schema cercului pozitiv
respectiv schema cercului negativ (Tocquer si Langlois, 1997).

Probleme de calitate
si reclamatii ale

clientilor
Relatii tensionate Corectii
cu clientii
Acumuladride Scaderea Scaderea Pierdere
probleme de  profitului ' moralului de timp
calitate personalului
Actiuni improvizate < Stres

Fig. 1 Schema cercului negativ

Schema cercului negativ — evidentiaza insatisfactia clientilor care genereaza non
calitate. De aici rezultd o scadere a profitului si a moralului personalului, care isi
consacra mult timp pentru a raspunde reclamatiilor clientilor si pentru a corecta
erorile.
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Relatii pozitive
cu personalul

Mai putine corectii Definirea precisa
Mai multe actiuni a caracteristicilor
Preventive serviciului
Mai putin Analiza nevoilor gi
stres dorintelor clientilor Profit in
crestere
Mai mult timp Moral Tn

consacrat ameliorari ——®  crestere

Fig. 2 Schema cercului pozitiv

Schema cercului pozitiv ilustreaza foarte bine importanta calitatii, aratd importanta
mentinerii unor bune relatii cu clientii, importanta fidelitatii clientilor fata de servici.

Determinarea calit atii serviciilor
Adoptarea strategiei calitatii implica, in primul rind, necesitatea cunoasgterii
asteptarilor si dorintelor clientilor in privinta calitatii.
Studiul asupra clientilor va permite firmei sa cunoasca cum sunt evaluate
serviciile sale si in plus sa gaseasca raspuns la urmatoarele probleme:
« Care aspecte sunt importante pentru client ?
« Care aspecte necesita o ameliorare imediata ?
* Cum influenteaza personalul satisfactia clientului ?
* Sunt concurentii mai performanti ?
Aceste informatii permit firmei sa-gi orienteze activitatile viitoare. Studiul
asupra clientilor constituie deci punctul de plecare al tuturor demersurilor vizind
cresterea satisfactiei lor.

Determinarea calit atii prin evalu ari externe
Firmele de servicii, pentru evaluarea calitatii serviciilor oferite clientilor, pot
utiliza una din cele cinci metode:
* metoda efectului critic
» administrarea reclamatiilor
» clientul mister
* cartea de comentarii
* ancheta de satisfactii
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Determinarea calit atii prin evalu &ri interne

Aceasta se bazeaza concomitent pe relatia mediului de lucru cu asteptarile
angajatilor si pe punerea in functiune a indicatorilor de performanta proprii fiecarui
departament.

Tipuri de masuri interne specifice climatului de lucru:
< ancheta in cadrul directiunii

ancheta de opinii ale angajatilor
< ancheta asupra satisfactiei interne,

Cele trei anchete pornesc de la premiza ca clientii nu sunt satisfacuti daca
personalul firmei este nemultumit. Se masoara starea de spirit a"trupelor” vis a vis
de firma.

Atitudinea conducerii afecteaza direct relatile angajat-client precum si
moralul angajatilor. Reciproca este in egald masura adevarata , moralul angajatilor
afecteaza relatiile dintre departamente care influenteaza la rindul lor atitudinea
conducerii.

Ansamblul relatiilor contribuie ntr-o maniera pozitivd sau negativa la
satisfactia personalului si la calitatea interna, masurata cu indicatorii de performanta.

Evaluarile de satisfactie constituie un tablou de bord unde, din cand in
cand, anumite leduri rogii se aprind; acestea indica prezenta deficientelor in cadrul
firmei. Personalul firmei este in masura sa precizeze deficientele interne, cauzele
si evolutia acestora.

RS
DR

e

Managementul calit atii serviciilor

Cel mai important capital pentru firma fard de care nu se poate realiza
nimic este increderea clientilor in firma.

Managementul calitatii presupune sa fii mai bun decit concurentul tau
adica sa satisfaci cerintele tot mai diversificate ale clientilor si aceasta ntr-un timp
cit mai scurt si cu costuri minime. Sa corectezi greselile este bine dar sa nu faci
greseli este si mai bine.

Managementul calitatii ajutd firma sa-si Tmbunatateasca permanent
performantele. Masura n care serviciile firmei satisfac nevoile celor carora li se
adreseaza, reprezinta continutul fundamental al notiunii de calitate.

Serviciile cu deficiente care afecteaza direct clientii si implicit gradul de
satisfactie al acestora, conduc inevitabil la pierderea lor in favoarea concurentei. O
bund calitate presupune nu numai corectarea de fiecare data a erorilor ci si
prevenirea repetarii lor. Un sistem de management al calitatii trebuie s& asigure
controlul factorilor tehnici, organizatoric si uman si evitarea erorilor printr-un sistem
transparent de procese si relatii clar definite.

Implementarea si mentinerea unui sistem de asigurare a calitatii,
presupune cheltuieli, structura organizationala interna trebuie analizata critic, iar
schimbarile necesare trebuie efectuate consecvent. Pana cand toti angajatii vor
deveni constienti de avantajele unui sistem al calitatii, e nevoie de rabdare si de
mult tact Tn adoptarea deciziilor.

Insatisfactia clientilor se reflectd puternic in rata migrarii catre concurenta.
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Managementul calit atii pentru angaja ti

Managementul calitdti aduce schimbari in bine si pentru angajati.
Procesele si responsabilitatile sunt clar definite. Fiecare angajat Tsi cunoaste locul
pe care il ocupa in cadrul acestor procese, devine constient de importanta sa ca
parte componenta a sistemului si de raspunderea pe care o0 poarta pentru calitatea
serviciilor, pentru succesul firmei si implicit pentru castigurile sale economice.

Fiecare angajat care cunoaste sensul muncii sale si se poate identifica cu
acesta isi va ndeplini bine obligatiile. Cine constata ca initiativele si propunerile
sale sunt luate Tn serios, va participa activ la procesul de ameliorare a calitatii.
Managementul calitatii trebuie sa asigure transpunerea in practicd de catre
angajati a obiectivelor firmei i ale calitatii.

Pentru a atinge o calitate buna a serviciilor, a obtine profit, a realiza
satisfactia angajatilor si suportabilitate sociald, este necesara o eficienta sistematica
rezultata dintr-un sistem de management al calitatii performant.

Managementul calitatii consta in planificarea si implementarea tuturor
masurilor necesare modelarii proceselor astfel incit cerintele clientilor, angajatilor,
actionarilor sa fie satisfacute.

Fiecare angajat din intreprindere trebuie sa stie cum si in ce masura Tsi
poate aduce contributia la cresterea gradului de satisfactie al clientului. De multe
ori angajatii renunta sd semnaleze problemele existente, au facut-o in trecut si nu
s-a schimbat nimic. Managementul calitatii trebuie s& adopte o pozitie total diferita;
orice angajat trebuie ncurajat sa semnaleze erorile si disfunctionalitatile chiar daca
nu are o propunere concreta de remediere. Ulterior se va lucra ih comun la gasirea
unei solutii.

Cauzele non — calit atii si caile de imbun atatire a calit atii servicilor

Exista o strinsa legatura intre perceptia serviciilor de catre clienti si
neajunsurile din cadrul firmei.

Neajunsuri posibile ale firmei:

+ Diferenta dintre asteptarile clientilor si perceptia acestor
asteptari de catre conducerea firmei.

+ Diferenta dintre nivelul perceput de conducere si caracteristicile
de calitate ale serviciului.

+ Diferenta dintre serviciul oferit si caracteristicile de calitate

+ Diferenta dintre serviciul oferit si comunicatiile firma- client

+ Diferenta dintre serviciul receptat si serviciul dorit
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Modelul calit &tii serviciilor

Modelul concret pentru evitarea dificultdtilor in materie de administrare a
calitatii prezintd zonele de dificultate ce apar pe parcursul procesului prestarii unui
serviciu, zone ce pot influienta negativ perceptiile clientului fatd de calitatea
serviciului oferit (Payne,A., 1993).

Comunicatiile Nevoile Experienta
personale privind personale anterioara
serviciul
Serviciul P
dorit A
x <
E5 |
¥
Serviciul
receptionat <
Client El
Organiza tia prestatoare
de servicii
- E4 Comunicatiile intre
Serviciul oferit firma si client
A
E3 v
Transformarea nivelului
perceput in caracteristici
de calitate
: 1
E2 v

Perceptia Directiunii a
asteptarilor clientilor

Fig. 4 Modelul calitatii serviciului
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Analiza modelului:

* Ecartul 1 — Evidentiaza diferentele ce pot sa apara intre asteptarile
clientilor si ceea ce firma crede ca acestia asteapta. Prestatorii nu
observa intotdeauna ceea ce clientii asteapta si nici maniera in care
acestia apreciaza calitatea serviciilor oferite. Acest ecart este influentat
de urmatorii factori:

* segmentare mai putin riguroasa a pietei
* cunoagtere superficiala a asteptarilor clientilor

+ Ecartul 2 — Evidentiaza diferentele ce pot sa apara intre perceptiile
conducerii firmei fatd de asteptarile clientilor si normele de calitate
adoptate. Aparitia acestor diferente este de natura interna. Firma poate
fixa fie norme de calitate inadecvate posibilitatilor proprii, fie norme de
calitate neclare.

* Ecartul 3 — Evidentiaza diferentele ce pot sa apara intre normele de
calitate adoptate de firma si prestatia efectivd. Cauza poate fi
personalul slab pregatit sau supraincarcat, ori aparitia unor defectiuni
ale echipamentului in timpul prestarii.

+ Ecartul 4 — Evidentiaza diferentele ce pot sa apara intre prestatia
efectiva si informatiile privitoare la calitatile serviciului prestat, furnizate
de firma prin surse nonpersonale. Agteptarile clientilor sunt influentate
si de promisiunile publicitare facute de firm& iar neconcordanta
acestora cu calitatea serviciului prestat poate crea multa deceptie n
rindul clientilor.

* Ecartul 5 — Evidentiaza diferentele ce apar intre serviciul prestat gi
asteptarile clientului si este o consecinta a influentelor exercitate de
primele patru ecarturi.

Analiza modelului sugereaza faptul ca prestarea unui serviciu de calitate,
este conditionatd de cunoagterea de catre firma, a cauzelor care genereaza
aparitia zonelor de dificultate si adoptarea deciziilor manageriale care sa determine
diminuarea lor. Firmele care reusesc in sectorul prestarilor de servicii au adoptat in
domeniul calitdti o adevarata filozofie si un adevarat cult pentru calitate.
Conducerile acestor firme sunt foarte atente ca normele de calitate sa fie riguros
respectate, chiar inaintea obiectivelor financiare. Alte firme, considera atingerea
excelentei Tn prestare ca fiind determinata de nivelul calitativ al serviciilor oferite,
deci vor promova un nivel ridicat al normelor de calitate. O serie de firme
performante si-au transformat in obisnuintd activitatea de urmarire sistematica a
indeplinirii performantelor calitative. Aceste firme fie ca urmaresc cu regularitate
pozitia pe piata a ofertei proprii in raport cu oferta concurentei, fie ca utilizeaza
metoda” inspectorilor anonimi” pentru a cunoaste perceptia clientilor fatd de
calitatea serviciilor prestate.
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Procesele principale ale calit atii serviciilor

Standardul 1SO 9004-1;2, referitor la Managementul calitatii serviciilor
poate fi considerat exponentul unei activitati a celor mai buni specialisti din mai
multe sectoare tertiare avansate, adoptat de ISO. Liniile sale directoare au fost
adoptate de peste 100 de tari inclusiv Romania in anul 1995.

Elementele sistemului de management al calitatii - urmaresc:
< Definirea unei politici si unor obiective in problema calitatii

Politica in domeniul calitafii, vizeaza:

- satisfactia clientilor - responsabilitatea fatd de societate
- satisfactia angajatilor - eficienta si rentabilitate
- perfectionarea continua a serviciilor - pozitionarea firmei pe piata
Obiectivele calitdfii, rezultate din:
Satisfactia clienfilor, prin: Perfectionarea continu& a serviciilor, prin:
- reducerea numarului de reclamatii - costurile calitatii
- 0 mai buna legatura cu clientii - costurile corectarii
- marirea cotei de piata - neconformitatilor
- reducerea timpilor de reactie - aria de acoperire
- respectarea termenelor - scaderea costurilor serviciilor

- disponibilitate pentru dialog cu clientii - optimizarea proceselor
- consilierea clientilor
- imbunatatirea randamentului

Satisfactia angajafilor, prin: Eficien{a si rentabilitate, prin

- prevenirea migrarii personalului - profit

- chestionarea angajatilor in diferite probleme - marirea cifrei de afaceri

- dezvoltarea personalitatii angajatilor -rentabilitatea capitalului propriu

- costurile calitatii
Pozifionarea pe piaféa, prin:
- cota de piata
- cifra de afaceri
- noi piete
Responsabilitate fatd de societate, prin:
- asigurarea serviciului universal
- acoperirea intregului teritoriu al tarii cu servicii de baza
- donarea de echipamente de telecomunicatii institutiilor de interes (scoli, spitale,
comunitati)
- crearea si asigurarea de locuri de munca
¢ Documentarea sistemului de management al calitatii
¢ Atragerea resurselor
+ Calificarea personalului
¢ Masuri corective si preventive
¢ Audit intern
¢ Analiza si evaluarea sistemului de management al calitati
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Procesele principale ale sistemului calitafii serviciului sunt:

Proiectarea — consta in conceptia efectiva a serviciului la fel ca si
proiectarea unui produs industrial. Serviciul este conceput, construit pas cu pas cu
toatd rigoarea tehnica si organizatorica tindnd cont de toate exigentele calitatii
serviciului.

Marketingul — proces ce asigura practic sincronizarea tuturor activitatilor
firmei de servicii cu evolutiile cerintelor pietei, ale clientilor, cu rezultatele analizelor
efectuate.

Auditul calitdfii — proces de evaluare obiectiva de catre furnizor si de catre
clienti a performantelor serviciilor fatd de o anumita referinta si a faptului ca sunt
indeplinite conditiile functionarii sistemului calitatii.

Sistemul calitdfii serviciilor opereaza cu ajutorul urmatoarelor instrumente:

Manualul calitafii — cuprinde intreaga“filozofie" a firmei prestatoare de
servicii, prezentarea politicii si a obiectivelor calitatii, a structurii organizatiei,
descrierea detaliata a sistemului calitatii.

Planul calitafii — cuprinde in detaliu ce se urmareste, ce se verifica, de
catre cine, care este succesiunea n timp a principalelor activitati.

Procedurile — contin elemente concrete ale modalitatilor in care se
efectueaza activitatile, cum se controleaza.

Inregistrarile — documente referitoare la calitate pentru posibilitatea
evidentierii istoriei serviciului, a responsabilitatilor si interventiilor in timp

STUDIU DE CAZ PRIVIND
MANAGEMENTUL CALITATII SERVICIILOR LA
S.N.Tc. ROMTELECOM S.A.

Prezentarea S.N.Tc. ROMTELECOM S.A.

in conformitate cu HG 673 din 25.10.1997 se infiinteaza Societatea
Nationala de Telecomunicatii* ROMTELECOM" prin reorganizarea regiei autonome
Rom Telecom care se desfiinteaza.

S.N. ROMTELECOM S.A. este o societate pe actiuni cu un capital social
de 3.452 miliarde lei divizata Tn 34.520.029 actiuni cu valoarea nominala de
100.000 lei detinute astfel:

< 65% de catre Statul Roméan reprezentat de Fondul Proprietatii de Stat;

< 35% de catre Compania OTE din Grecia

in conformitate cu Statutul societati, ROMTELECOM are ca obiect de
activitate prestarea urmatoarelor servicii:
> servicii de baza (telefon, telegraf)
transmisii de date
inchirieri pentru transmisii
telefonie publica
servicii de telecomunicatii cu valoare adaugata
alte servicii si activitati conexe printre care:

- servicii informatice
- cercetare si proiectare in telecomunicatii
- etc.

o
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*
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A

’0

A
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A
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Analiza critic @ a S.N.Tc. ROMTELECOM S.A.

inainte de a incepe analiza criticd trebuie sa evidentiem principalele

realizari din ultimul deceniu.

Societatea de telecomunicatii a evoluat de la structuri centralizate cu o
extrem de slaba calitate a serviciilor si tehnologii total depasite la structuri
descentralizate si eforturi mari de ridicare a performantelor intregului sector.
Transformarile din cadrul ROMTELECOM-ului din ultimul deceniu sunt de-a dreptul
spectaculoase, modernizarile facute in aceasta perioada sunt fara precedent in
Romaénia pe toate planurile (tehnic, economic, pregatirea resurselor umane,
management).

Cele mai mari realizari a ROMTELECOM-ului sunt:

realizarea magistralei de fibra optica

introducerea tehnologiei ISDN si a centralelor telefonice digitale de tip
Siemens si Alcatel

modernizarea radio-comunicatiilor cu echipamente de ultima generatie
introducerea sistemului de evidenta contabild computerizat

infiintarea centrului de instruire si documentare CID si lansarea unor
programe de instruire

Care ar putea sa fie cauzele slabelor rezultate financiare obtinute de catre
organizatie ?

Principalele cauze identificate, sunt:

78

Management deficitar la nivelul Consiliului de Administratie datorita in
principal imixtiunii statului prin numirea conducerii pe criterii politice
Incapacitatea factorilor de decizie de a elabora planuri de afaceri si de
a le implementa intr-o modalitate profitabila

Lipsa unui Departament de Marketing competent

Un centralism exagerat si in prezent , fapt care este o piedica in
obtinerea unor rezultate mai bune; Organizarea In Centre de profit a
celor 41 directii judetene va conduce la eficienta in functionare
Departamentul de Resurse Umane care are aceeasi politica de
personal desueta; A fost schimbatd denumirea din Departament de
Personal in Departament de Resurse Umane fara a fi preluata si
filosofia resurselor umane unde personalul reprezinta cea mai
importantd resursd de care dispune firma si in consecintd toate
strategiile au in prim plan aceasta resursa

Cultura organizatiei este una tipic de"stat"; ritm lent in activitate si in
luarea de decizii, o atitudine nepasatoare fata de clienti, ignorarea
regulilor economiei de piata, neimplicarea personalului in rezolvarea
problemelor organizatiei

Se observa ca majoritatea managerilor de la toate nivelurile sunt ingineri
fara cunostinte manageriale; desi sunt foarte buni specialisti Tn domeniul
tehnic nu poseda nici macar cunostinte minime de managementul
afacerilor. Notiunea de plan de afaceri nu este cunoscuta si chiar daca
este cunoscutd, foarte putini sunt in masura sa elaboreze planuri de
afaceri care sa imbine in mod corect cerintele tehnice cu cele
economice
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< Analiza comparativa a performantelor S.N. ROMTELECOM S.A. in
raport cu firmele corespondente din alte tari ne situeaza pe ultimele locuri
- densitatea telefonica mica de numai 19%
- listd de asteptare mare, peste 1 milion de cereri pentru instalarea
de posturi telefonice, cu o durata medie de asteptare de 4-5 ani
- un mare numar de deranjamente 74,7 la 100 de linii pe an
- structura a clientilor orientatd spre abonatii rezidentiali
- productivitate scazuta, 67,6 linii pe salariat
- venituri reduse circa 180 $ / linie/an
- peste 4000 de localitati rurale care nu beneficiaza de telefon

Reorganizarea ROMTELECOM in viziunea autorilor

Pentru a rdspunde cit mai bine cerintelor consumatorilor gi pentru indeplinirea
misiunii firmei, ROMTELECOM ar trebui sa fie reorganizata pe doua nivele:
Primul nivel — Organizatia Cadru (Centrul)
Al doilea nivel - Organizatiile modulare (Centrele de profit)

Centrul
de profit B
DJTc B

Centrul de
profit C
DJTc C

Centrul
de profit A

DJTc A

ORGANIZATIA
CADRU
(CENTRUL)

Centrul de
Profit N
DJTc N

Centrul de
Profit D
DJTc D

Centrul de
Profit N-1
DJTc N-1
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Se creeaza un inel de Organizatii Modulare Tn jurul Organizatiei Cadru.
Centrele de profit vor trebui sa aiba o mult mai mare autonomie, pentru a avea
posibilitatea de a-gi organiza mai bine structura interna, pentru a crea structuri sau
functii adaptate la conditiile concrete demografice si de mediu.

Strategia de fidelizare a actualilor clien ti i de atragere de noi clien {i

ROMTELECOM este o firma foarte expusa criticilor si atacurilor datorita
marimii, importantei si impactului acesteia in economie. in prezent ROMTELECOM
trece printr-o perioada de atacuri fara precedent, aproape din toate directiile si prin
toate mijloacele, prin mass media, internet, sau din partea politicienilor care fac din
problemele organizatiei un“cal de bataie" al campaniei electorale. Chiar daca toate
telefoanele ar functiona perfect, ROMTELECOM tot ar fi tinta unor critici datorita
impactului pe care il are in randul populatiei.

ROMTELECOM poate si trebuie s& contracareze aceste atacuri prin
actiuni de relatii cu publicul. Considerdam ca orice incercare de a ignora aceste
probleme de imagine, sau de a trata aceste probleme cu superficialitate va avea
un rezultat devastator asupra organizatiei. ROMTELECOM are posibilitatea de:

* a-si afirma suprematia nationala in telecomunicatii,

* a-gi demonstra buna credinta si spiritul civic,

* a-gi imbunatati considerabil calitatea serviciilor,

* a-si dovedi capacitatea de a face fata schimbarilor accelerate din

domeniu.

Organizatia trebuie sa se astepte la socuri si lovituri tot mai puternice Tn
anii ce vin. Ca urmare este de o importanta cruciala gasirea unor cai de satisfacere
nu numai a nevoilor specifice consumatorului telefonic, ci si a dorintelor, valorilor,
planurilor diferitelor grupuri, agentii i institutii ale comunitatii. Acum ROMTELECOM
are posibilitatea de a incepe construirea unui sistem de prevenire anticipatd bazat
pe noi forme de implicare a publicului.

Concret, ce-i de f acut ?

1. mai mare varietate in privinta virstei, conceptiilor, pregatirii (ingineri,
economisti, sociologi, psihologi) in Consiliul Director;

2. Inifierea unui forum pentru dezbaterea publica a politicii de comunicatii a firmei,
prin sponsorizarea unor conferinte deschise, organizarea de seminarii prin
care participantii sa cunoasca problemele si intentiile organizatiei;

3. Prezentarea politicii firmei Tn domeniul zonelor netelefonizate sau slab
telefonizate cu accent pe dorinta de rezolvare a problemelor sociale;

4. Programul“Ziua porfilor deschise" prin care o zi pe an se va oferi clientilor
posibilitatea sa viziteze firma si in special se va prezenta publicului
echipamentul de inregistrare si taxare a impulsurilor telefonice;

5. Programul consultantului public — in care centrele de profit ar trebui sa
desfagsoare un program continuu prin care sa invite abonati selectionati la
intdmplare sa vina la biroul firmei si sa depuna timp de 1-2 ore munca
de"consultant telefonic" platit;
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Notd de platd cu chestionar — folosirea sistematica a notei de plata lunare
drept chestionar pentru sondarea nivelurilor de satisfactie a clientilor, stabilirea
atitudinii acestora fatd de modernizarile planificate, inregistrarea nemultumirilor, etc.
Programul de sugestii externe — multi consumatori cred ca au idei valoroase de
imbunatatire a serviciilor telefonice sau de adaugare a unora noi. Chiar daca
un procentaj insemnat dintre ele sunt sau nu de luat in seama, se poate crea
un program pentru examinarea lor si recompensarea participantilor la program.
Programul de reactfie a comunitdfii — insemnand un program de incurajare a
sugestiilor publicului pentru Tmbunatatirea serviciilor comunitare altele decéat
cele telefonice; Tn cadrul acestui program biroul local trebuie sa receptioneze
idei ale publicului pentru Tmbunatatirea servicilor comunitare si sa le
canalizeze spre agentiile municipale, in masura sa le analizeze;

Programul de ajutorare a consumatorilor in caz de dezastre si calamitdfi
Elaborarea unui program care sa sprijine comunitatea in caz de dezastre si
calamitati prin donatii si ajutoare directe. Astfel de situatii sunt prilejuri de a ne
arata afectiunea si interesul cétre persoanele defavorizate, cele mai bune
prilejuri de a castiga simpatia populatiei;

Programul referendum — acolo unde apar dispute in sanul comunitatii asupra
amplasarii unor obiective, asupra problemelor de mediu, organizatia se poate
oferi sa supuna planurile alternative unui referendum dupa dezbaterea lor pe
larg; aceasta presupune folosirea computerelor fin realizarea unor
referendumuri telefonice de tipul sistemului Compaq utilizat de postul de
televiziune TVR.

Fiecare dintre aceste programe nu doar ca ofera consumatorilor prilejul de a

fi"ascultati" de catre companie, dar in acelasi timp"produce" date care, compilate,
analizate si prezentate asa cum trebuie, pot ajuta manageriatul sa anticipeze
schimbarea si sa ia decizii mai bine intemeiate. Totodata, reprezinta modalitati de
a pune la punct un nou tip de baza de date care vor ajuta la luarea si probarea
deciziilor de fixare a tarifelor, de investitii etc. Deasemenea permit identificarea
dinainte a orientarilor firmei ce ar putea atrage nemultumiri din partea unor clienti.

Obiectivele de politic a pentru calitate, in viziunea autorilor

Accesul tuturor clientilor actuali si a potentialilor clienti la serviciile moderne de
telecomunicatii in cel mai scurt timp;

Respectarea obligatiilor impuse prin reglementarile internationale in domeniu si
in conformitate cu standardele ISO 9004-1;2;

Respectarea obligatiilor contractuale cu clientii, ca obiectiv minimal,

Atingerea unei densitati telefonice de 28%-30%, ceea ce presupune o
crestere a numarului de linii de la 4 milioane de linii in prezent la 6,5 milioane
si asigurarea serviciului universal n viitorul apropiat si atingerea unei densitati
telefonice de 45%-50% Tn urmatorii 10 ani;

Modernizarea retelei nationale prin digitalizare, Tnlocuirea centralelor telefonice
manuale si cele automate tip 7D si Pentaconta cu centrale digitale, ntr-un
cuvint digitalizarea intregii retele de telecomunicatii;

81



CORNEL SOMESAN, LIVIU OANTA

o

Asigurarea unei taxari corespunzatoare a serviciilor de telecomunicatii care sa

permita un profit rezonabil, noi investitii Tn infrastructura si servicii, dar fara a

depasi anumite limite care ar putea duce la scaderea consumului de servicii

sau la pierderea clientilor;

7. Introducerea metodelor moderne de operare prin folosirea echipamenetelor
moderne si un personal mai restrans in sectorul tehnic dar supercalificat;

8. Informatizarea tuturor departamentelor si crearea unei retele interne" Intranet”
in vederea unei bune, rapide si eficiente comunicari;

9. Calitate corespunzatoare a serviciilor oferite, reflectata de:

- durata de asteptare pentru instalarea unui post telefonic de maxim 1 luna;

- durata de eliminare a unui deranjament de maxim 24 ore;

- numarul deranjamentelor la 100 linii sa fie de maxim 30 deranjamente n
viitorul apropiat si sub 10 deranjamente intr-o perspectiva de 5 ani;

- rata apelurilor nefinalizate sa fie sub 15% adica coeficientul de realizare cu
succes a convorbirilor sa fie de minim 85% pentru convorbiri locale si
interurbane si minim 90% pentru convorbiri internationale;

- redundanta sistemului de pana la 50% adica alocarea unei capacitati
disponibile in retea spre a fi folositd daca sistemul principal cade;

10. Introducerea de servicii noi astfel incat in prima faza sa se ajunga la
standardele internationale minime gi in continuare sa diferentieze organizatia
de concurenta prin servicii suplimentare de care clientul nu ar putea beneficia
la concurentd;

11. Antrenarea si educarea personalului pentru a avea cea mai buna comportare
fata de clienti;

12. Asigurarea facturilor detaliate, continand lista tuturor apelurilor facute in timpul
perioadei facturate incluzand costul fiecarui apel in parte. Aceasta factura
trebuie trimisa clientului odata cu factura,;

13. Reducerea numarului de reclamatii la maxim 1 reclamatie / client / an;

14. Crearea unui sistem de finregistrare a reclamatiilor sub deviza® Orice
reclamatie din partea dumneavoastra va fi inregistrata in maxim 60 sec. de la
apelarea serviciului de reclamatii”;

15. Pastrarea unei relatii foarte bune cu angajatii, impulsionarea acestora pentru
participarea la gasirea de solutii in vederea atingerii obiectivelor organizatiei.
Motivarea acestora prin vanzarea unui pachet de actiuni;

16. Instalarea de sisteme contabile si de managementul informatiei de nivel
mondial, odata cu crearea unei retele interioare” Intranet”;

17. Telefonizarea zonelor rurale;

18. Crearea unui site pe Internet a ROMTELECOM si crearea de situri pentru
fiecare Centru de Profit;

19. Reducerea tarifelor internationale datorita posibilitatii de convorbiri gratuite prin
Internet cu téri ca S.U.A, Canada, China respectiv la preturi modice cu alte tari;

20. Actionarea in justitie a firmelor care ofera servicii telefonice pentru care
Romtelecom detine exclusivitatea;

21. Crearea "Cercurilor de calitate" dupa modelul japonez;

22. Infiintarea postului de Asistent Manager;

23. Plata salariilor angajatilor prin carduri $i nu in numerar pentru a putea respecta

confidentialitatea salariilor.
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Servicii propuse spre a fi introduse treptat
Serviciile propuse, Tn vederea cresterii competitivitatii si orientarii catre
clienti, pot fi introduse numai de la centrale telefonice digitale; de aceea, este

necesar,

continuarea efortului de modernizare, utilizarea cu precadere a

tehnologiei ISDN si circuitele de banda larga. Serviciile propuse in continuare, se
pot introduce treptat, in functie de cererea pietei si oferta concurentei:

*,
<

’0

%

’0

%

’0

A

Acces la viteza de bazd — 2B+D pentru ca lumea cautd acces la
Internet;

Acces la viteza inifiald — ca mijloc de a lega intre ele PABX;

Apel gratuit (Freephone) — in care cel care suna nu plateste,numere verzi
Apel local gratuit — permite utilizatorilor sa faca apeluri netaxate n aria
propriei lor centrale de telecomunicatii.Aceasta generozitate va fi
compensata printr-o crestere a costului abonamentului lunar.in mod
sigur aceasta va fi o ofertd a concurentei din 2003 pentru ai ispiti pe
clientii nostri sa treaca pe retelele lor;

Audioconferin{gd — sistem care permite ca la o conversatie telefonica sa
participe mai multe persoane. Mai multe telefoane sunt legate la un loc
pe un circuit comun;

Audiotext — sistem n care cel care cheamd,ascultd sau intra in in
interactiune cu mesajele inregistrate sunt servicii folosite in prezent in
special de linile erotice dar si de organizatii, pentru comenzi de
produse;

Card de apel — ofera utilizatorilor acces la servicii facturate Tn contul
telefonului de acasad sau de la birou. Serviciul se acceseaza prin
intermediul unui numar gratuit dupa care este conectat la serviciul dorit;
Chat line — o forma de apel de conferinta in care mai multi clienti pot
conversa simultan, analog serviciului de Internet;

Identificarea liniei de apel — serviciu care permite ca un utilizator sa
vada numarul de unde este apelat, Tnainte de a raspunde. Sistem
folosit deja de telefonia celulara;

Sisteme cu microunde — sistem radio pentru transmisii care inlocuieste
cuprul sau fibra; este folosit in locuri unde este dificil de instalat cabluri.
Este o solutie pentru telefonizarea zonelor rurale;

Videoconferinfa — serviciu care permite ca doi clienti sa fie legati inte ei
folosind sunet gi imagine, transmisii fata-in- fata si discutii. Aceasta mai
presupune si terminale adecvate, terminale cu videocamere si
monitor.Serviciul este folosit prin Internet, la costuri foarte mici practic
neglijabile;

Videofon — telefon echipat cu camera video si monitor pentru a putea
efectua apeluri video;

Video la cerere — Sistem folosit ca o arma impotriva companiilor de
TV Cablu care vor dori sa ofere telefonie pe retelele lor. Sistemul video
la cerere permite abonatilor sa-si aleaga un film anume pe care sa-l
primeasca apoi prin linia telefonica la televizor; in plus, Tn timp ce
vizionezi filmul poti folosi si telefonul.
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Toate aceste servicii propuse pot fi introduse atdt pentru satisfacerea
nevoilor clientilor nostri cat si ca arme de aparare impotriva potentialilor concurenti
neradbdatori s& ingface o bucatd cat mai mare de piatd din piata detinutd de
ROMTELECOM. In acest scop firma va trebui sa aiba si o strategie"de marketing
carazboi".

Organizarea sistemului de management al calit  atii
Componentele sistemul de management al calitafii:

< sistemul de alocare a resurselor;

< sistemul de calificare, pregatire si perfectionare a fortei de munca;

< sistemul de management prin bugete pentru Centrele de Profit si

managementul prin obiective sau prin proiecte pentru Organizatia
Cadru.
Se va urmari:

- cresterea vanzarilor de servicii prin stimularea consumului,

- cresterea productivitati,

- reducerea costurilor,

- supravietuirea - adica profit mic pe termen lung si competitivitate in perspectiva

- capacitate concurentiala,

- cunoagterea tuturor opiniilor participantilor la decizii,

- consolidarea autoritatii managerilor de nivel mediu,

- evitarea incertitudinii prin planificare si informatii

Infiin tarea unei direc tii a calit atii care s a:

% fie subordonatd managerului general;

% cultive autoritate si respect pentru cei care lucreazd in domeniul
calitatii;

» dezvolte mentalitatea de a realiza servicii cu zero deranjamente;

> proiecteze calitatea;

> exercite functia de control a calitatii serviciilor atat din punct de vedere
tehnic dar mai ales din punct de vedere a relatiilor cu clientii;

»  exercite functia de instruire gi prevenire;

> realizeze o permanenta interactiune fintre cercetare, proiectare,
productie si vanzare;

> contribuie la formarea unui climat de munca care sa confere angajatilor
dorinta si mandria de a face lucruri de foarte buna calitate.

Managementul calitatii evidentiaza importanta dirijarii actiunilor spre client,
cagtigarea increderii clientilor in organizatie, corectarea greselilor, dar mai ales
evitarea acestora.

Baza pentru implementarea unui sistem de management al calitatii o
constituie claritatea si transparenta structurii organizatorice si a proceselor
organizatiei.

Implementarea si mentinerea sistemului de asigurare a calitatii presupune
cheltuieli. Structura organizationald interna trebuie analizata critic, iar schimbarile
necesare trebuie efectuate consecvent pana cind toti angajatii vor deveni congtienti
de avantajele unui astfel de sistem. Fiecare angajat trebuie s& cunoasca rolul pe
care il ocupa n cadrul acestor procese, sa devina congtient de importanta sa ca
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parte componenta a ntregului sistem si de raspunderea pe care o poarta in procesul
calitatii serviciilor, pentru succesul organizatiei si implicit succesul personal printr-o
retributie mai buna.Trebuie purtate discutii deschise cu toti angajatii despre punctele
tari si punctele slabe ale proceselor, cautind raspuns la intrebarea "Ce Tmbunatatiri
se pot aduce ?"

Care trebuie s a fie atitudinea angaja tilor fa ta de clien ti ?

Si in serviciile de telecomunicatii se impune implementarea celor "10 reguli
de aur ale unei afaceri de succes" si anume:
< nu clientul depinde de firma ci firma depinde de client;
< clientul este cea mai importanta persoana pentru organizatia noastra,
indiferent daca vine personal la noi sau ne scrie, sau telefoneaza, sau
asteapta un raspuns;
< un client nu este un element exterior, ci o parte vie a afacerii noastre;
» nu noi 1i facem o favoare servindu-l, ci el ne face o favoare pentru ca
ne da ocazia sa-l servim
% clientul nu ne intrerupe atunci cand muncim, el este chiar scopul si
sensul activitatii noastre;
< clientul este o persoana care ne comunica dorintele sale iar noi avem
obligatia sa i le indeplinim;
< misiunea noastra este sa-i implinim asteptarile, s& mentinem un
standard inalt de calitate, service, consiliere excelenta si furnizarea de
informatii complete Tn legatura cu posibilitatile de utilizare a serviciului;
< clientul are prioritate absolutd in activitatea noastra, toata activitatea
noastra se desfasoara in acest scop;
< organizatia Tsi gasegste ratiunea de a exista numai daca serviciile sale
satisfac nevoile clientilor;
< organizatia noastra nu poate exista fara clienti;

Cine vrea sa supravietuiasca in concurenta acerba de astazi este obligat
sa acorde clientilor actuali si potentiali un rol central in strategiile sale. Numai cine
cunoagte nevoile clientilor sai are o sansa de a le satisface. Nu clientul este cel
care trebuie sa se adapteze organizatiei, ci organizatia trebuie sa se adapteze
clientului.

Strategii de orientare catre client:

+ managementul reclamatiilor;

¢ managementul propunerilor;

4 instruirea personalului;

¢ implicarea angajatilor Tn procesul de organizare si decizie;

¢ cultul calitatii;

Calitatea serviciilor este Tn mare masura dependentd de calificarea si
motivatia angajatilor. Intrucat serviciul ajunge la client chiar in momentul prestarii
lui, Tnseamna ca eventualele erori sau abateri nu pot fi corectate ulterior, de aceea
obiectivul este"Calitate din primul foc".
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Pentru a asigura un nivel unitar al calitatii, procesele trebuie astfel
concepute, incat sa fie reproductibile iar logistica trebuie sa anticipeze si sa
Tmpiedice aparitia erorilor.

Calitatea serviciilor este rezultatul credintei angajatilor in anumite valori si
este reflectatd de perceptia consumatorului. Atunci cind asteptarile sale sunt
satisfacute clientul apreciaza calitatea serviciilor dupa criterii subiective pe care si
le formeaza el insusi. Este foarte important ca organizatia sa cunoasca principalele
criterii de apreciere a serviciilor de catre client.

Elaborarea manualului de management a calit ~ atii

Manualul calitati este un document in care este stabilita politica
organizatiei Tn domeniul calitatii si sistemul de management al calitatii. Manualul
calitatii cuprinde:

- politica in domeniul calitatii

- responsabilitati si autoritati

- procesele sistemului

- Intretinerea si revizuirea manualului

Manualul calitafii trebuie s& indeplineasca urmatoarele cinci obiective:

descrierea sistemului de management a calitatii aplicat in practica de zi cu zi;
filozofia calitatii formulata Tn scris si practicile pentru implementarea sistemului;
stabilirea unor reglementari clare intre diferitele departamente functionale;
stabilirea univoca a competentelor si responsabilitatilor;
documentarea sistemului;

agrwONE

La structurarea manualului se va fine seamé de necesitatea urmé&torului confinut:

¢ prefata ¢ elementele sistemului de management al calitatii
¢ introducere ¢ anexe

¢ domeniul de utilizare + notiuni

¢ prezentarea organizatiei ¢ indexul termenilor

4 cuprins

Privind metodologia implementdrii unui sistem de management a calitdfii, schema
urmatoare, redd un model in sase faze

perfectionarea

Ea;a I \\ Fazall Faza lll Faza IV Faza V
Def|r_1!rea s naliza Definirea _ Analiza
planificarea conceptiei y\Realizarea \N yezyitatelor
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CONCLUZII

in perspectiva liberalizarii pietei telecomunicatiilor si integrarii in Uniunea
Europeand, standardele 1SO 9004-1;2 alaturi de reglementarile din domeniul
telecomunicatiilor reprezintad o cerintd esentiald. Ele furnizeaza un set cuprinzator de
reguli si regulamente, specificatii si recomandari cu ajutorul carora un furnizor de
servicii poate sa-si stabileasca proceduri de asigurare a calitatii corespunzatoare i
sa lucreze in cadrul lor.

Asigurarea calitatii trebuie sa fie punctul principal in elaborarea strategiei
oricarei organizatii, elaborarea procedurilor de audit precum si elaborarea unui
Manual al Calitatii cu scopul de a ardata cum organizatia va aplica cerintele
standardelor de calitate. Calitatea serviciilor reprezintd masura in care organizatiile
satisfac nevoile clientilor, asigura competitivitatea si eficienta economica.

Managementului calitatii are o importantd fundamentala intr-o economie
competitiva. Orientarea catre client, asigurd in ultima instantd succesul firmei si
bineinteles profituri considerabile. Un sistem al calitatii de succes trebuie sa aiba in
vedere modul de proiectare a sistemului, elaborarea manualului calitatii si a celorlalte
documente ale sistemului calitatii precum si metodologia de implementare a acestuia.

Pentru a asigura un nivel unitar al calitatii, procesele trebuie astfel
concepute, incat sa fie reproductibile iar logistica trebuie sa anticipeze si sa
impiedice aparitia erorilor.

Conditiile referitoare la calitate trebuie constientizate permanent si de catre
toti angajatii, "Calitatea trebuie traita in organizatie". Totodata este nevoie de
amplificarea punctelor tari pe langa inlaturarea cauzelor neconformitatilor. De
regula nu prin critica se obtine inbunatatirea prestatiilor angajatilor, ci mai degraba
prin recunoasterea eforturilor sustinute depuse intr-un anumit sens.
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PROBLEMATICA SOCIET ATILOR CAPTIVE DE ASIGURARI
MARIUS GAVRILETEA

ABSTRACT. “A captive insurance company is an insurance company own
by another company whose profile is different than insurance. The captives
are domiciliated offshore, but some time even onshore. This material define
these concept, presents the reasons for setting up such a company, and
shows their advantages and disadvantages. “

Asemenea tuturor conceptelor si societatile captive de asigurari sunt
definite in mai multe variante.

Astfel o societate captivd de asigurari reprezintd acea companie de
asigurari detinuta si controlatd de societatea parinte care are un alt profil de
activitate, cu scopul de a realiza aS|gurarea riscurilor companiei parinte’.

In dictionarele de spemahtate societatea captiva de asigurari este defmlta
ca reprezentand acea companie controlata in intregime de o altd organizatie, ia
obiectivul sdu principal este de a asigura riscurile organizatiei parinte.

Deoarece acest concept s-a dezvoltat cel mai bine Tn Bermuda, iar
aproximativ 361° din totalul captivelor sunt domiciliate in acest paradis fiscal,
consideram necesar a se mentiona definirea acestui tip de societati de catre
Insurers’ Admissions Committee din Bermuda - societatea captiva de asigurari
reprezinta o filiala a unei compani, folosita pentru asigurarea, reasigurarea riscurilor
companiei parinte si/sau a asociatilor acestuia.

Aceasta ultima definitie Iargeste sfera de activitate a societatilor captive de
asigurari si la acoperirea riscurilor asociatilor companiei parinte.

Conceptul de societati captive de asigurari a aparut in Europa la inceputul
anilor 1920 cand un numar restrans de corporatii europene au infiintat asemena
SOC|etat| Industriforsikring detinutda de Norsk Hydro (Norvegla), Forenede
Assurandorer detinutd de F.L. Smidth (Danemarca), Blackfriars Ins detinuta de
Unilever (Olanda), Imperial Chemical Ins detinuta de I.C.1. (Marea Britanie). Aceste
captive au fost infiintate in aceeasi tara in care functiona si compania parinte. Ele
participau ca si coasiguratori sau asiguratori in cota parte la asigurarea riscurilor
companiei parinte.

Societatile captive de asigurari pot fi organizate sub forma societatilor pe
actiuni sau sub forma organizatiilor mutuale.

D|d|er Arnaud — The Language of Insurance

The Alternative Markets Division — Glossary of Alternative Markets Terms
BEST s Captive Directory in Association with Tillinghast Towers Perrin

* Paul Bawcutt — European Captives an Historical Perspective
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Daca se tine seama de locul unde societétile captive sunt supuse regimului
fiscal, avem doua tipuri de asemenea societati:

- captive onshore (companii interne) — sunt societati de drept din tara
gazda care-si desfagoara activitatea in aceasta tard, fiind supuse
regimului fiscal local

- captive offshore (companii externe) — sunt societati de drept straine
care-si desfasoara activitatea in aceste tari, in conformitate cu
legislatia din tara gazda

O data cu trecerea timpului conceptul de societati captive de asigurari a
capatat noi dimensiuni. Ceea ce raméane evident este faptul ca asiguratul are un
interes patrimonial.

O societate captiva de asigurari poarta numele de societate captiva pura,
dacd aceasta este detinutd de o singurd companie, si asigurd doar riscurile
acesteia si ale filialelor.

Un grup captiv de asigurari reprezinta o companie de asigurari detinuta si
controlata de mai multe companii care asigura doar riscurile aferente acestora. Un
asemenea grup poarta denumirea de grup captiv omogen. in situatia in care grupul
captiv de asigurari Tncheie asigurari si pentru alte companii decét pentru cele care
il detin, poarta denumirea de grup captiv neomogen.

Chiar daca din punct de vedere formal nu sunt recunoscute ca facand
parte din ramura societatilor captive de asigurari, pool-urile guvernamentale
reprezintd de fapt societati captive detinute de céatre agentiile publice, pe care
acestea le asigura.

In strnsa legatura cu denumirea de societati captive de asigurari mai sunt
adesea folosite notiunile de rent-a-captive, asociatii captive, brokeri pentru
societati captive, cluburile de Protectie si Indemnizare (P & ).

Termenul rent-a-captive este foarte asemanator cu cel al societatilor
captive de asigurari. Diferenta consta Tn faptul ca asiguratorul nu este proprietarul
societatii captive, el inchiriaza dreptul de folosinta al acesteia.

Conform unor specialisti® din acest domeniu societatile rent-a-captive
reprezinta o companie stabilita Tntr-un domiciliu offshore care Tsi inchiriaza
capitalul, surplusul si capacitatea legala de a desfasura activitatea de asigurare
detin&torului de polite, care nu este actionar.

O companie foloseste un program rent-a-captive deoarece fie nu dispune
de capital suficient pentru a-si infiinta propria societate captiva, fie ca nevoia de a
apela la un asemenea program de finantare a riscului este pe termen scurt.

Asociatiile captive denumite si pool-uri captive sunt formate de societatile
captive pentru a dispersa riscurile pe care acestea le asigura.

Cluburile P & | reprezintd asociatii constituite pe baza principiului
mutualitatii, de catre armatori, in scopul protejarii lor impotriva riscurilor neaoperite
sau acoperite partial pe piata traditionala a asigurarilor maritime.

° Appleby Spurling & Kempe — Rent a Captive Revisted
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Utilitatea infiin tarii societ atilor captive de asigur ari

Din varietatea acestor definitii, dar si de tipuri de societati captive de
asigurari, se observd ca o asemenea ofertd s-ar adresa marilor companii
comerciale internationale, investitorilor straini prezenti in Romania, altor posibili
investitori straini, dar si marilor societati pe actiuni romanesti, regiilor autonome (pentru
infiintarea de asemenea societati in alte paradisuri fiscale).

in ajutorul acestor entitati ar veni societatile de asigurari romanesti, brokeri
internationali, care Tsi vor largi sfera serviciilor oferite si spre managementul
riscului. Acestea vor putea gestiona portofoliul de riscuri al companiei parinte si vor
juca rolul de intermediari intre aceasta si societatea captiva de asigurari.

Astfel se va mari cifra de afaceri a societatilor de asigurari si automat vor
creste si resursele la bugetul statului. Pentru buna functionare a societatilor captive
de asigurari este nevoie de personal calificat in domeniul asigurari-reasigurari,
managementul riscului, actuariat, investitii, evaluari financiare.

Toate acestea vor trebui sa infiinteze noi sedii si sa angajeze personal
care Tn ultimul rand va duce la cresterea nivelului de trai din zona aleasa, dar si de
aparitia de noi resurse regulate aflate la dispozitia statului.

Prin priceperea personalului din departamentul de investitii, se pot obtine
venituri suplimentare pentru companiile captive de asigurari, ceea ce va duce
automat la cresterea profiturilor. Dupa ce profitul captivei va fi impozitat cu o cota
redusa, restul va fi distribuit sub forma de dividende companiei parinte.

Aceste dividende se vor impozita cu o cotd normala (aferenta dividendelor),
iar restul vor fi resurse financiare aflate la dispozitia companiei. Acestea vor putea
fi folosite pentru o dezvoltare a activitatii si de aici vor aparea noi si noi resurse
pentru bugetul statului.

Utilitatea Tnfiintarii societatilor captive de asigurari nu trebuie privita doar
sub forma avantajelor pentru compania parinte (care vor fi descrise pe larg n
capitolul urmator), societatilor de asigurari, bugetului statului si a gradului de
ocupare a fortei de munca, ci si de imbunatatire a procesului de management al
riscului Tn cadrul marilor companii.

Trebuie facutd mentiunea ca in cadrul procesului de management al riscului
al marilor companii, societatile captive de asigurari reprezinta doar o tehnica de
control si finantare a riscurilor existente alaturi de asigurarea traditionala,
autoasigurarea, emiterea de obligatiuni de tip CAT, programe finite de asigurari,
programe buchet.

Avantajele societ atilor captive de asigur ari
Din puct de vedere al cercetatorilor din cadrul Risk Insurance Research

Group avantajele nfiintarii unei societati captive de asigurari pot fi grupate n patru
categorii:

91



MARIUS GAVRILETEA

1. Avantaje comerciale

Societatile captive de asigurari deoarece ofera acoperirea tuturor riscurilor
prin costuri reduse poate deservi si ca instrument de coordonare si controlare a
procesului de management al riscului pentru compania parinte.

in situatia in care se considerd ca primele societatilor de asigurare sunt
prea mari, se poate folosi ca tehnicé de negociere mentionarea faptului ca exista
posibilitatea asigurarii acestor riscuri si prin intermediul captivei. Acest fapt poate
duce la o reducere a cotatiilor de prima pentru compania parinte.

Exista situatii in care societatile captive de asigurari au fost infiintate chiar
cu scopul de a reduce nivelul cotatiilor de pe piata traditionalé a asigurarilor.

2. Avantaje financiare

a. Imbunatétirea cash-flowului

Avantajul financiar general acceptat de catre toti specialistii Tn domeniu
este cel al Tmbunatatirii cash-flowului. Tn conditile in care nu intervine un risc
asigurat, primele platite vor raméne ca profit pentru asigurator.

Aceste prime nu vor fi restituite decét in situatia producerii riscului asigurat,
ceea ce va duce la cresterea primelor de platit Tn anii urmatori. Aceasta situatie
este Imbunatatita de compania captiva in doua feluri.

In primul rand societatea captiva incaseazad primele de asigurare platite de
catre compania parinte pentru retinerea riscurilor. Aceasta permite obtinerea de
venituri din activitatea de investitii, pAna ih momentul in care se inregistreaza o dauna,
iar in unele cazuri si dupa aceea pana cand are loc plata efectiva a despagubirii.

in al doilea rand primele de reasigurare se platesc de catre societatea captiva
trimestrial, in timp ce, de obicei, primele de asigurare incasate au loc anticipat si
integral pentru tot anul.

Asadar, un cash-flow Tmbunatatit este posibil chiar si in varianta in care
societatea captiva Tsi reasigura majoritatea riscurilor.

b. Stimulente investifionale

Majoritatea domiciliilor fiscale nu au restricti sau acestea sunt foarte
reduse fata de politica investitionala a societatilor captive.

O societate captiva de asigurari poate investi o parte din cash-flowul sau
pentru a se extinde sau pentru a obtine venituri din activitatea de investitii - cu
conditia sa nu fie afectata lichiditatea sa. In functie de legislatiile locale poate chiar
sa imprumute fonduri societatii parinte si/sau filialelor acestora.

Astfel profitul societatii captive poate fi folosit in domeniile in care doreste
sa actioneze compania parinte (managerii captivei respectand intocmai aceste
dispozitii ale actionarilor).

3. Avantaje Tn activitatea de asigurare

a. Acces pe piafa reasigurdrilor

Deoarece o companie nu poate patrunde direct pe piata reasigurarilor,
pentru a-gi asigura riscurile foarte grele, va apela la societatea captiva detinuta.
Aceasta din urma fiind o societate de asigurari are stabilite contracte de reasigurare,
reusind astfel sa disperseze riscurile companiei parinte.
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b. Selectia riscurilor

Un alt avantaj este acela ca proprietarii societatii captive de asigurari pot
opta pentru riscurile pe care doresc sa le retind in cadrul captivei. Se pot retine
astfel riscurile ugoare, profitabile, lasandu-se cele neatractive in sarcina pietei
traditionale a asigurarilor.

Chiar daca societatile de asigurare nu sunt de acord cu aceasta situatie,
nimic nu i poate opri pe detinatorii captivei sa actioneze in sensul dorit.

c. Asigurarea riscurilor neasigurabile

Societatile captive de asigurari sunt constituite si pentru a asigura acele
riscuri care nu pot fi plasate pe piata traditionald a asigurarilor, sau se pot plasa
limitat (unele riscuri de raspundere civila profesionald, de protectie a angajatilor,
sau riscuri referitoare la diferite catastrofe).

d. Reducerea costului activitafii de asigurare
Costul activitatii de asigurare poate fi diminuat considerabil prin Tnfiintarea unei
societati captive de asigurari. Costurile asiguratorului, comisioanele, cotele de
profit pot ridica marimea primelor cu pana la 40%. Lipsind o parte din aceste
cheltuieli, societatea captiva de asigurari face acest cost mai ieftin.

4. Avantaje fiscale

a. Evitarea diminudrii profitului

Deoarece anumite riscuri nu pot fi asigurate sau se asigura numai o parte
(datorita reglementarilor in vigoare), prin retinerea acestora in interiorul companiei
se vor incarca la sfarsitul anului financiar volumul cheltuielilor nedeductibile. In
varianta Tn care aceste riscuri se transfera captivei, cheltuielile devin automat
deductibile.

b. Economie la impozit
Din profitul obtinut de catre societatea captiva de asigurari o mare parte se acorda
sub forma de dividende companiei parinte, iar acestea sunt impozitate cu o cota
mult mai mica decét impozitul pe profit in tara companiei parinte.

Dezavantajele societ atilor captive de asigur ari

Cresterea continua a numarului societatilor captive de asigurari, combinata
cu posibilitatile acestora de a asigura riscurile grele ale companiei parinte, uneori
prin cotatii de prima atractive si competitive, au dus la un entuziasm exagerat din
partea mai multor consultanti si specialisti T industria asigurarilor.

Societatile captive de asigurari nu reprezinta o garantie ca doar asigurarile
profitabile vor fi subscrise, in practica cel mai greu lucru consta in abilitatea de a
distinge riscurile bune de cele rele. In continuare se vor prezenta cateva din
posibilele dezavantaje ale unei societati captive de asigurari.

1. Capital imobilizat

Este evident ca trebuie sa existe capital disponibil suficient pentru a nfiinta
0 societate captiva de asigurari, iar acesta va fi imobilizat. Capitalul trebuie pastrat
0 parte si in formd lichida pentru a se putea solutiona diferitele cereri de
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despagubire ce vor aparea. Astfel, o parte din veniturile captivei sunt incorporate in
rezerve, iar aceasta reprezinta un dezavantaj deoarece se impiedica investirea
resurselor pe termen mediu si lung.

2. Dispersia micd a riscurilor

Dispersia riscului in cadrul societatilor captive de asigurari este de obicei
mult mai scazuta decét la un asigurator traditional. Asiguratorul are o nevoie mai
mica de a apela la reasigurare decét societatea captiva; abilitatea sa de a retine
riscuri este mai mare decéat cea pe care captiva ar spera sa o atinga in faza initiala
a dezvoltarii sale.

Companiile parinte, daca detin un portofoliu cu o dispersie mica a riscului,
combinat cu sume mari asigurate, vor observa costurile foarte mari ale reasigurarii,
astfel incat suma ramasa pentru finantarea retinerilor captivei este foarte mica.

3. Absenta cooperarii pietei

Companiile parinte care-gi infiinteazd propriile captive au nevoie de
cooperare pe piata reasigurarilor, sub forma facilitatilor de fronting, sau in domeniul
despagubirilor.

Datorita dificultatilor de pe aceasta piatd compania parinte observa ca
aceasta cooperare nu este posibila si disponibila, decat la niste costuri foarte mari.
In plus, daca riscul preluat de societatea captiva de asigurari este de naturd
neasigurabila in sens traditional, contractele de reasigurare necesare protejarii
captivei Tmpotriva acestor riscuri sunt dificil de achizitionat.

4. Nationalism in asigurare

Céand motivul principal pentru infiintarea unei societati captive de asigurari
este acela de a include in programul de asigurare al acesteia riscurile care
planeaza asupra companiei parinte si a filialelor acesteia, acest motiv poate fi
impiedicat de legislatiile locale.

Daca tarile implicate nu permit asiguratorilor neautorizati sa opereze pe
pietele locale, ar putea fi dificil sa se obtina sprijinul acestor piete prin facilitati de
fronting. Legislatiile locale ar putea de asemenea interzice cedarea catre captive a
unui anume volum de prime incasate de societatile de fronting.

Mai pot exista probleme daca prin reglementarile legale se prevede
constituirea unui volum mare de rezerve, sau cand controlul asupra reasigurarii
este extins si in afara tarii. In astfel de cazuri valoarea captivelor poate fi diminuata,
iar nivelul primelor incasate de captive sunt asa de mici incat pe langa partea din
cheltuielile de administrare acoperite mai ramane o suma insuficienta fatd de
riscurile acceptate.

5. Control guvernamental

Controlul guvernamental in tarile in care captivele isi au domiciliul poate fi
0 problema pentru acestea. Majoritatea tarilor dezvoltate efectueaza controale
stringente fatd de activitatea societatilor de asigurari, impun conditii stricte de
solvabilitate, o capitalizare ridicata, restrictii Tn anumite tranzactii, si realizarea unor
rapoarte care sa reflecte corespondenta intre valoarea activelor si riscurile acceptate.
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De asemenea se pot inregistra ntarzieri in infiintarea unei captive,
deoarece pentru obtinerea autorizatiei de functionare trebuie depusd o baza
considerabild de informatii, date statistice privind performanta captivelor companiei
din alte domicilii, trebuie prezentate metodele de calcul a rezervelor, metodele de
auditare etc.

6. Timpul alocat managementului

Timpul alocat managementului captivei este mult mai mare in faza initiala
a dezvoltarii acesteia, decat cel necesar unui program de asigurare obisnuit.
Uneori acest factor nu este luat Tn considerare atunci cand se Intocmeste studiul
de fezabilitate pentru infiintarea captivelor.

Majoritatea companiilor pdarinte angajeazd manageri specializati n
conducerea activitatilor zilnice a societatilor captive de asigurari. In unele cazuri
aceste costuri sunt foarte ridicate in comparatie cu veniturile care se vor inregistra
n viitor in cadrul captivei.

Alte probleme referitoare la managementul captivelor ar putea fi atat
presiunea externa, manifestatd prin solutionarea daunelor, cat si cea interna
manifestata prin stabilirea cotelor de prima.

Majoritatea problemelor legate de management trebuie Iluate fin
considerare gi solutionate Tnainte de finfiintarea captivei. De asemenea este
important pentru companie sa ia in considerare avantajele constituirii captivei
offshore, dar si dezvoltarea acesteia ca centru de profit. Toate aceste decizii care
vor trebui luate vor face ca timpul alocat managementului societatii captive de
asigurari sa fie mai mare.

7. Amenintari legislative pe termen lung

Gradul de incertitudine care planeaza asupra activitatii societatilor captive
de asigurari pe termen lung este mult mai mare decéat in cazul unui program de
asigurare traditional. Acesta se reflectd indeosebi in ceea ce priveste tratamentul
taxelor.

8. Baza statistica inadecvata

Daca prin intermediul captivelor se vor subscrie riscuri care nu sunt
acceptate pe piata traditionala a asigurarilor, este foarte dificil (mai ales in perioada
de Tnceput a functionarii acestora) sa se formeze o baza statisticd adecvata care
sa justifice nivelul primelor existente.

Aceasta poate fi foarte dificil, mai ales in cazul unor riscuri grele care nu s-
au produs inca: reclamatii pentru produsele livrate tertilor, grevele personalului
salariat al companiei parinte, penalitati aparute pentru nerespectarea unor clauze
contractuale etc.

Chiar daca aceste dezavantaje exista, nici unul din ele nu au invalidat
conceptul abordat, din contra fiind departe de acest fapt.

Companiile care au studiat aceste dezavantaje, vor putea lua decizii mai
bune in procesul de management al riscului, in varianta in care au optat pentru
infiintarea unei societati captive de asigurari.
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ABSTRACT. Today, the RASDAQ Market represents an importante
alternative to Bucharest Stock Exchange because the OTC Market (ower
the Counber - Rasdaq -) adopter the old methods, techniques and the
exigency of the traditional Stock exchange increasing the security rank of
the inversion and the OTC Market allons the quotation of many
companics, the intermittent tranzaction with any type of quotated stock
and a very simple acces into the sistem.

I. NECESITATEA CRE ARII UNEI PIETE EXTRABURSIERE

Necesitatea crearii pietei extrabugetare in Romania a fost datd de modul in
care s-a derulat procesul de privatizare in masa (PPM) Tn urma caruia aproape
5.800 de societati au devenit deschise.

in octombrie 1995, aproximativ 16 milioane de cetateni romani au primit
cupoane pe care le puteau folosi pentru a deveni actionari la una sau mai multe
societati cuprinse in PPM. n acest fel, piata de capital din Romania a capatat o
extindere neobignuitd situAndu-se, dupd numarul actionarilor, printre primele din
lume. S-a considerat la momentul respectiv, cad multi roméni vor alege sa vanda
actiunile lor cat mai repede si deci se impunea ca tranzactionarea secundara a
acestor actiuni sa inceapa cat mai repede.

Din acest motiv s-a creat si s-a dezvoltat un sistem operafional OTC (over
the counter) de tranzactionare electronica al carui proprietar si operator va fi un
subsidiar al Asociatiei Roméane a Dealerilor de Valori Mobiliare.

in plus, un alt motiv al necesitatii crearii unei piete extrabursiere era acela
ca cea mai mare parte a Societatilor nu Tndeplineau conditiile cotarii la Bursa de
valori Bucuresti, principala bursa din Romania.

Aceasta piata a facut fatd unor serioase probleme incluzand lipsa de
familiarizare a publicului cu activitatile de tranzactionare, lipsa de experienta a
comunitatii brokerilor, lipsa de informatii despre Tntreprinderi si lipsa unor investitori
institutionali.

Diferenta dintre cele doua forme organizate ale pietei de capital (bursa si
piata OTC) consta in existenta unor conditii si criterii de eficientd economico-
financiard, de informare a investitorilor, referitoare la numarul de actiuni puse in
circulatie, pentru accesul la bursa, conferind societatii cotate pe aceasta piata
garantii superioare pentru investitori. De asemenea exista diferente intre modul de
functionare gi organizare a celor doua piete: Bursa de Valori Bucuregti este o piafa
de licitatie in timp ce RASDAQ este o piatd de negociere.
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2. MODELUL PIETEI AMERICANE ELECTRONICE NASDAQ

Sistemul de tranzactionare electronicad din Roméania — RASDAQ are la
bazd modelul american si anume sistemul automat de tranzactionare NASDAQ
(National Association of Securities Dealers Automated Quqtation System).

Sistemul electronic de tranzactionare RASDAQ utilizeaza o varianta
adaptata a programului PORTAL, este utilizata din 1971 pentru piata de capital
extrabursiera OTC. Aceasta varianta reprezinta adaptarea sistemului PORTAL la
realitatile pietei si la legislatia Tn vigoare in Romania.

NASDAQ este o piata in intregime electronica, rezervata tranzactiilor de
foarte mare volum. Ea integreaza atat valori detinute de populatie cat si cele mai
mari valori mondiale.

NASDAQ face parte din cele trei mari piete nationale de valori (actiuni si
obligatiuni Tn principal) din S.U.A. alaturi de NYSE (New Zork Stock Exchange) si
AMEX (American Stock Exchange).

NASDAQ functioneaza in regim de piatda OTC (Over the counter) si, in
functie de volumul tranzactiilor, ocupa locul trei in lume dupa NYSE si Kabuto-Cho.
Este constituita in principal, din relatiile ce se stabilesc intre comerciantii de titluri
(dealeri), precum si din relatiile dintre acestia si clientii lor, legaturi realizate prin
mijloace computerizate de prelucrare si transmitere a informatiilor. Comerciantii de
titluri nu negociaza direct cu clientii, fata in fata: aceste negocieri se fac telefonic,
n baza informatiilor vizualizate pe ecranele computerelor.

Piata OTC americana (din care mai face parte si piata “pink sheet
securities”, a titlurilor roz, mai putin activa) negociaza titluri ale guvernului
american, fonduri mutuale si circa 30.000 — 40.000 de actiuni.

3. STRUCTURA PIETEI EXTRABURSIERE
Piata extrabursiera este organizata in patru componente:

a) Societatea de burs @8 RASDAQ
Sistemul de tranzactionare electronicda Rasdaq este cea mai
importantd componenta a pietei extrabursiere gi este constituita ca o
structura tehnica afiliatd Asociatiei Nationale a Societatilor de Valori
Mobiliare si inmatriculata ca societate cu raspundere limitata.
Activitatea sa consta Tn operarea si mentinerea sistemului electronic
de tranzactionare, numit de asemenea RASDAQ.

b) Asocia fia Nafional & a Societ afilor de Valori Mobiliare — ANSVM
Asociatia reprezinta interesele comunitatii societatilor de valori
mobiliare si urmareste dezvoltarea pietei extrabursiere n sprijinul
tranzactionarii pe piata secundara a actiunilor rezultate din PPM.
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c) Registrele independente ale ac fionarilor

Registrele pastreaza in siguranta toate datele asupra actionarilor rezultati
din PPM, permitand ca actiunilePPM sa fie tranzactionate pe Rasdag.
Primul registru independent a fost Registrul Roméan al Actionarilor —
RRA, urmat de aparitia altor registre independente ale actionarilor (la
inceputul anului 1999 numarul acestora era 10).

d) Societatea Na fionald de Compensare, Decontare si Depozitare
pentru valori mobiliare — SNCDD
SNCDD mentine o evidentd a tuturor tranzactiilor executate intre
utilizatorii sai directi pe piata OTC, conform datelor transmise de
sistemul de tranzactionare RASDAQ, desfagsurandu-se o activitate de
utilitate publica pentru facilitatea compensarii tranzactiilor si coordonéand
livrarea valorilor mobiliare si a numerarului catre utilizatori directi.

4. ORGANIZAREA $I FUNCTIONAREA PIETEI EXTRABURSIERE RASDAQ

Dupa emisiunea actiunilor si vanzarea lor pe piata primara, acestea se vor
tranzactiona in continuare pe piata secundard, unde sumele provenite din
tranzactii sunt incasate de investitori si dealeri, iar nu de companiile emitente.
Piata secundara este alcatuita din B.V.B. si piata OTC.

Tranzactiile executate pe Bursa se aplica celor mai semnificative valori
mobiliare iar tranzactiile prin reteaua de tip inter-dealeri sau OTC (Over the
Counter) se aplica valorilor mobiliare care nu sunt listate la Bursa.

in conformitate cu cerintele formulate de Comitetul Director al ANSVM
fmpreund cu comisia pentru configuratia pietei RASDAQ, tehnologia PORTAL
asigura functionarea unei piete distribuite geografic, ai carei participanti sunt
interconectati printr-o retea de date (linii dedicate sau comutate). Piata este creata
de intermedieri de valori mobiliare (societati de valori mobiliare — S.V.M.) aflate in
concurenta. Prin intermediul terminalelor de tranzactionare (calculatoare personale)
conectate in regim de acces direct (direct access), ei transmit cotatii de cerere si
oferta pentru valori mobiliare. Odata introduse n sistem ele sunt disponibile in timp
real tuturor participantilor. Tranzactiile pot fi negociate prin telefon sau chiar prin
intermediul sistemului. Datele despre piata pot fi distribuite Tn timp real investitorilor
si altor parti interesate prin serviciul de acces vizual (view only).

Prin transparenta asiguratd si posibilitdtile de diseminare a informatiilor
despre emitenti, piata Rasdaq contribuie substantial la promovarea pietei de
capital romanesti in circuitul mondial al circulatiei capitalului.

Principalele caracteristici  ale pietei extrabursiere sunt:

a) Capacitatea de informare
Sistemul are capacitatea de a stoca informatii referitoare la tranzactii,
inclusiv istoricul acestora, precum si informatii referitoare la mai mult
de 5.000 de emisiuni de valori mobiliare.
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b) Obfinerea pre fului gi transparen fa
Sistemul permite accesul la cele mai recente cotatii si la ultimul pret al
fiecarei emisiuni admise in sistem (banci, societati de investitii).
Rasdagq SRL furnizeaza ne-membrilor serviciul de acces vizual in
schimbul unei taxe rezonabile.

c) Supravegherea pie fei
Sistemul furnizeaza o functie de supraveghere ce permite urmarirea si
analizarea tuturor tranzactiilor efectuate si a cotatiilor introduse in sistem
in vederea depistarii eventualelor incalcari ale regulilor de tranzactionare.

d) Intre finerea si modificarea programelor
NASDAQ a oferit licenta asupra codului sursa (programelor) al sistemului
si a pregatit personalul RASDAQ pentru a mentine si dezvolta acest
sistem pe masura ce piata va evolua.

O caracteristica importanta a pietei extrabursiere este lipsa unui sediu localizat
geografic similar bursei oficiale, fiind o piata difuza. Tranzactionarea s-a desfasurat initial,
la ghiseele agentiilor de brokeraj (S.V.M.) care concentrau cererea si oferta de titluri si
care, prin comunicarea inter-agenti, realizau tranzactiile. Odata cu dezvoltarea tehnicii de
calcul, a telecomunicatiilor, a informaticii, telematicii, “piata la ghiseu” s-a transformat
intr-o piata electronica. Astazi piata OTC este o alternativa deloc de neglijat pe piata
bursiera, deoarece a adoptat Th mare masura tehnicile, metodele si exigentele bursei
oficiale, sporind gradul de incredere al investitorilor si in plus a preluat si trasaturi ale
vechii organizari: numarul mare de societati posibil a fi cotate, lipsa unor restrictii
exagerate de acces pe piatd, tranzactionarea intermitenta a unui titlu, negocierea la
distanta, accesul simplu la sistem.

Rolul de conducere al pietei OTC este indeplinit de societatile de valori
mobiliare care stabilesc pretul de tranzactionare in functie de cerere si de oferta.
Acestea se numesc creatori sau formatori de piatd (market maker), adica orice
societate de valori mobiliare care se angajeaza voluntar pentru un timp “sa faca
piata” unei valori mobiliare prin difuzarea unei oferte de vanzare si cumparare a
unei cantitati din acea valoare mobiliara pe care se obliga sa o onoreze.

Specific tranzactiilor cu valori mobiliare pe piata OTC este negocierea
directd a pretului de tranzactie intre dealeri, agenti si clienti, fapt pentru care piata
OTC este o piata de negociere spre deosebire de B.V.B. care este o piata de licitatie.

Tranzactia ordonatd de un investitor are loc la un pret de tranzactie care
include pretul titlului respectiv si o suma destinata acoperirii cheltuielilor de
tranzactie, care se numeste comision si care este de maxim 8%.

Oferta de pret afisatéd de un formator de piata este fermd, adicad un pret
odata oferit sau acceptat devine obligatie de executare din partea celui care I-a
inregistrat n sistem.

Derularea tranzac fillor pe pia fa OTC presupune o serie de operatiuni Si
elaborarea unor documente de evidenta in cadrul societétii de valori mobiliare:

1° deschiderea contului de investitii al clientului;
2° emiterea si inregistrarea ordinului de tranzactionare;
3° executarea ordinului;
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o

confirmarea executarii ordinului;

inregistrarea operatiunii cu valori mobiliare Tn contul investitorului;
efectuarea operatiunilor necesare realizarii transferului de proprietate;
efectuarea platii.

o

~No ol bh
= o

in cadrul acestui sistem, formatorii de piatd pot introduce si actualiza
cotatiile proprii, fie pentru laturi standard, fie pentru loturi disparate, la oricare din
valorile mobiliare eligibile. Tnregistrarea in calitate de formator de piatd pentru
loturi standard reprezintd obligatia unei societati de valori mobiliare de a
introduce o cotatie ferma, continua, pentru un lot de cel putin 200 de actiuni,
precum si de a mentine inregistrarea cel putin zece zile lucratoare consecutive. In
cazul loturilor disparate , este vorba de cel putin 40 si cel mult 199 de actiuni, cu
obligatia de a mentine cotatia in sistem timp de minimum treizeci de zile lucratoare
consecutive.

Sistemul Rasdaq prezinta particularitatea de a atentiona utilizatorul n
cazul in care are loc introducerea unei cotatii care depaseste prin marime cea mai
buna contraoferta deja existenta pe piatd (aparitia unei piete “inchise” sau
“Incrucigate”).

O piata inchis & apare ori de céate ori o cerere ferma egaleaza pretul unei
oferte afisate pentru aceeasi valoare mobiliara.

Piata incruci satd exista atunci cand o cerere ferma depaseste pretul unei
oferte ferme pentru aceeasi valoare mobiliara.

Societatile de valori mobiliare care nu sunt formatoare de piata pot
introduce Tn sistem cotafii indicative pentru orice valoare mobiliara eligibila.
Acestea reprezinta un simplu anunt ca traderul este dispus sa negocieze termenii
unei posibile tranzactii cu acea valoare mobiliara cu un alt participant la sistem.
Cotatiile indicative se pot introduce, actualiza si retrage in orice moment.

Sistemul Rasdagq realizeaza ordonarea cota fiillor in functie de urmatoarele
criterii de prioritate:

- cotatiile ferme se regasesc naintea celor indicative;
- cotatiile sunt ordonate in functie de pret si de timpul Tnregistréarii.

Céand pentru o valoare mobiliard in piata existd cotatii ferme si pentru
cumparare i pentru vanzare, pre ful tranzac fiei trebuie sa fie cuprins in intervalul
dintre cea mai buna cerere si cea mai buna ofertd. Daca nu exista cotatii ferme,
pretul tranzactiei nu va putea depasi pretul ultimei tranzacti + 20%. Unele
tranzactii mari, numite gi tranzac fii speciale , pot fi executate si in afara intervalului
dintre cea mai buna cerere si cea mai buna oferta ferma afisate pentru respectiva
valoare mobiliara. O Tranzac fie special & implica cel putin 5.000 de actiuni cu o
valoare nominala de 25.000 de lei, respectiv 125.000 actiuni cu o valoare nominala
de 1.000 de lei, sau un numar oarecare de actiuni dar o valoare a tranzactiei de cel
putin 200 milioane lei.
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5. FUNCTIILE SISTEMULUI ELECTRONIC DE TRANZAC TIONARE RASDAQ

SECTIUNEA

FUNCTIILE

UTILIZATORI

0. Introducere

Descrie toate functile oferite utilizatorilor modului
telefon. Sectiunea contine descrierea directoarelor de
servicii, explicarea modului de acces, instructiuni
pentru tranzactionare pe piata primara si secundara,
descrierea procedurilor de decontare, accesul la
anunturile si mesajele RASDAQ.

1. Accesare

Conectarea la sistem
Alegere/modificare parola
Deconectare

Brokeri, dealeri, investitori
institutionali calificati

2. Functiile pietei

Privire generala

Brokeri, dealeri, investitori

primare institutionali calificati
3. Functiile Initiere emisiune de capital Brokeri, dealeri
managerului Creare si repartizare liste de participanti

principal Modificare/stergere lista de emisiune

Lansare oferta publica initiala
Afisare raspunsuri ale participantilor
Atagare certificate la tranzactii
Alocare actiuni catre participanti

4. Raspunsul la

Invitatie pentru participare

Brokeri, dealeri, investitori

oferte private pe Raspunsul la oferta privata institutionali calificati
piata primara

5.Functiile pietei Generalitati Toate categorille
secundare

6. Directoarele de | Serviciu pentru participanti Toate categoriile

servicii

Serviciu pentru emisiuni de titluri mobiliare
Serviciu pentru valuta
Serviciu pentru amplasament

7.Functile
creatorilor de piata

Inregistrarea creatorilor de piata
Retragerea dintr-o emisiune
Introducerea si actualizarea cotatiilor

Brokeri, dealeri

8. Alte functii ale
pietei secundare

Ecranele cotatiilor

Brokeri, dealeri, investitori
institutionali calificatj, informatii —
exclusiv

Raportul zilnic si lunar al tranzactiilor

Brokeri, dealeri, investitori
institutionali calificatj, rapoarte —
exclusiv

Executarea tranzactiei

Brokeri, dealeri, investitori
institutionali calificatj, rapoarte —
exclusiv

Compensarea tranzactjilor

Brokeri, dealeri, investitori
institutionali calificatj, rapoarte —
exclusiv

9. Decontarea

Incheierea tranzactilor

Brokeri, dealeri, investitori
institutionali calificatj, rapoarte —
exclusiv

10. Mesaje n
reteaua RASDAQ

Anunturi

Toate categoriile

11. Mesaje ale
retelei RASDAQ

Vizualizare/stergere mesaje

Brokeri, dealeri, investitori
institutionali calificatj, rapoarte —
exclusiv
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6. OBIECTIVELE $| ORGANIZAREA ASOCIA TIEI NATIONALE A
SOCIETATILOR DE VALORI MOBILIARE (AN.S. V.M. )

Asociatia Nationalda a Societdtilor de Valori Mobiliare din Roménia —
AN.S.V.M. este o asocia fie profe5|onal non-profit a intermediarilor de valori
mobiliare din Romania.

A.N.S.V.M. este constituita la data de 10 ianuarie 1995, in baza Legii nr.
21/1924, cu 25 de membrii fondatori, avand scopul de a promova si reprezenta
interesele comunitatii brokerilor si a obtine autorizatia de functionare din partea
Comisiei Nationale a Valorilor Mobiliare - C.N.V.M.(forul tutelar al pietei de capital)
la 07 martie 1995, devenind personalitate juridica in data de 19 aprilie 1995.

Conform statutului, A.N.S.V.M. are ca principale obiective

1 promovarea institutiilor pietei de capital;

2° ridicarea standardelor profesionale specifice activitatii de intermediere
de valori mob|I|are

3 promovarea intereselor profesionale comune membrilor sai;

4° asigurarea unui cadru adecvat de cooperare, asistenta si
conlucrare atat cu organisme guvernamentale, cat si cu organizatii si asociatii
neguvernamentale din tara si strainatate;

5° incurajarea si dezvoltarea activitati de intermediere de valori
mobiliare si cunoasterea de cétre investitori a posibilitatilor si avantajelor acestor
activitati;

6° sa contribuie la formarea si educarea personalului din SVM-uri n
vederea mbunatatlru competentei profesionale;

7° sa actioneze in baza competentelor sale de autoreglementare
pentru prevenirea comportamentelor contrare membrilor AN.S.V.M. si ale
investitorilor;

8° sa promoveze interesele membrilor printr-o  colaborare
permanenta cu C.N.V.M. si sa sprijine activitatea acesteia Tn directia aplicarii
reglementarii necesare bunei functionari a pietei de capital;

9° sa asigure cadrul necesar exercitarii oricaror competente delegate
de catre C.N.V.M. in baza Legii nr. 52/1994.

De problemele curente ale A.N.S.V.M. se ocupa secretariatul Asociatiei,
structurat in 5 departamente:

1) Departamentul servicii membri

2) Departamentul servicii emitenti

3) Departamentul infrastructura

4) Departamentul supraveghere piata si monitorizare piata
5) Departamentul pregatire profesionala.
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Departamentul servicii membri reactualizeaza baza de date a societatilor
membre informandu-se asupra activitatilor Asociatiei si a noilor reglementari in
domeniu.

Departamentul de pregatire profesionala s-a constituit ca o importanta
resursa pentru activitatea de pregatire profesionald pentru comunitatea societatilor
de valori mobiliare.

AN.S.V.M. in colaborare cu grupul Intrados si celelalte institutii ale pietei
RASDAQ au organizat seminarii si cursuri la care au participat reprezentanti ai
S.V.M. membre, si in plus au fost autorizati un numar de peste 6.000 de agenti de
valori mibiliare (brokeri).

Departamentul servicii emitenti elaboreaza baza de date privind societatile
emitente tranzactionate, propunandu-si o colaborare cu acestea in beneficiul si
pentru protectia investitorilor si depune eforturi pentru a asigura transparenta
privind datele financiare ale societatilor emitente tranzactionate.

Departamentul de monitorizare si supraveghere asigura transparenta pe
piatd si protejeaza interesele investitorilor, prin monitorizarea continua a conduitei
S.V.M.-urilor si asigurarea respectarii Regulilor de Practic & Onesta — R.P.O.
elaborat de A.N.S.V.M.

Acest departament supravegheaza permanent activitatea de tranzactionare
pe piata RASDAQ iar abaterile grave sunt raportate Comisiei de Disciplina, care
poate adopta masuri corective gi sanctiuni.

A.N.S.V.M. cuprindea la inceputul anului 1999, un numar de 202 de
S.V.M.-uri membre, din toate judetele tarii.

Structura organizatoric & a A.N.S.V.M. cuprinde Adunarea Generala, ca
for de conducere; Consiliul de Administratie, format din 9 membri: un presedinte,
doi vicepresedinti si sase memobiri.

In cadrul A.N.S.V.M. functioneaza opt comisii de specialitate:

- Comisia pentru pregatire profesionala;

- Comisia de organizare, control intern, etica;

- Comisia pentru probleme tehnice, comunicatii, soft;

- Comisia de listare pe piata Rasdag;

- Comisia pentru dezvoltare strategica;

- Comisia pentru reglementare pe piata bursiera si relatii cu B.V.B.;

- Comisia pentru autoreglementare pe piata Rasdaq si pentru relatii
cu institutiile pietei Rasdag;

- Comisia pentru supraveghere, disciplind, arbitraj.

Comisia Nationald a Valorilor Mobiliare a acordat A.N.S.V.M., in septembrie
1996, statutul de organism de autoreglementare.

Misiunea A.N.S.V.M. este de a cauta posibilitdti care sa faciliteze
formarea de capital si cel privat din Roménia reglementand o piata pentru valorile
mobiliare cat mai lichida eficace si onesta n beneficiul si pentru protectia
investitorilor.
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7. FUNCTIONAREA SOCIETA'!'II NATIONALE DE COMPENSARE,
DECONTARE $I DEPOZITARE S.N.C.D.D.

Rolul SNCDD pe piata extrabursierda RASDAQ este de a deconta
tranzactiile realizate pe RASDAQ, de a detine Tn custodie valorile mobiliare
detinute in conturile Utilizatorilor sai directi si de a inregistra transferurile de
proprietate ntre utilizatorii sistemului SNCDD.

in indeplinirea acestei misiuni, SNCDD functioneaza in stransa legatura cu
celelalte institutii ale pietei de capital, cu bancile de decontare precum si cu Banca
Nationala.

I. SERVICII OFERITE

1. 1. Inregistrarea tranzac fiei
SNCDD asigura nregistrarea tuturor tranzactiilor executate intre utilizatorii
directi pe piata de capital extrabursiera conform raportarii primite de la sistemul de
tranzactionare RASDAQ. Astfel, RASDAQ furnizeaza Societati Nationale de
Compensare, Decontare si Depozitare rapoartele asupra Tranzactiilor Confirmate
precum si corectiile sau modificarile facute de RASDAQ cu privire la rapoartele
asupra Tranzactiilor Confirmate.

1.2. Decontarea tranzac fiei
SNCDD functioneaza in calitate de Casa de Compensatii Interbancare gi
coordoneaza procesul de decontare a fondurilor banesti si a valorilor mobiliare in
numele utilizatorilor directi ai sistemului Depozitarului. Tn acest moment SNCDD
foloseste pentru procesarea tranzactiilor sistemul Trade for Trade (T/T), adica
sistemul va compensa toate tranzactiile decontate, pentru care s-a realizat livrarea
actiunilor. Platile sunt efectuate prin banca Nationala a Roméniei la data decontarii.
Fiecare Utilizator Direct are la Depozitar cel putin un cont. Fiecare cont al
unui Utilizator Direct la Depozitar se imparte Tn 3 subconturi: subcontul FREE,
subcontul SEGREGAT si subcontul TRANSFER IN.
1. 2. 1. Subcontul FREE
1. Este singurul subcont la care are acces sistemul automat de
decontare (!!! Decontarea tranzactilor se face numai intre
subconturile FREE ale Utilizatorilor Directi, de aceea trebuie
ca in vederea decontarii, numarul de actiuni necesare sa se
gaseasca in FREE).
2. In acest subcont se pastreazd portofoliul propriu al
Utilizatorului Direct.
3. Aici se primesc actiunile in urma decontarii unei tranzactii de
cumparare.
4. Aici se transfera in ziua T + 2 actiunile vandute in ziua T unor
alti utilizatori.
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n sistem, subcontul FREE are indicativul 0.

1.2. 2. Subcontul SEGREGAT:

1. Este subcontul la care are acces doar Utilizatorul.

2. Aici se pastreaza actiunile clientilor, separat de cele din
portofoliul propriu al utilizatorului.

Tn sistem, subcontul SEGREGAT are indicativul 1

1.2. 3. Subcontul TRANSFER IN:

1. Tn acest subcont are acces orice utilizator, doar pentru a
transfera actiunile unui client, nu si pentru a lua actiuni.

2. Poate fi folosit si ca un subcont segregat pentru “client
special”.

Tn sistem, subcontul TRANSFER IN are indicativul 2.

1.3. Transferul valorilor mobiliare

Exista mai multe tipuri de transferuri:

1.

To Street Name: Acesta este un transfer de la Registru la
Depozitar, care se realizeaza prin intermediul softului de Registru.
Acest transfer se realizeaza de la registru in orice subcont de la
Depozitar al Utilizatorului.

Sub Account: Acesta este un transfer al valorilor mobiliare intre
subconturile unui Utilizator. Se realizeaza prin intermediul softului
de Depozitar.

Free Portfolio: Acest transfer se realizeaza din orice subcont al
unui Utilizator la subcontul Transfer Tn al altui Utilizator. Se
realizeaza prin intermediul softului de Depozitar.

From Street Name: Acest transfer se realizeaza din orice subcont
de la Depozitar al Utilizatorului la Registru. Se realizeaza prin
intermediul softului de Depozitar.

Settlement: Acest transfer se face automat, numai intre
subconturile FREE, in ziua de T + 4 pana la orele 9 : 30.

1.4. Custodia valorilor mobiliare

SNCDD are rol de custode central, pastrand in siguranta valorile
mobiliare ale utilizatorilor directi. SNCDD oferd custodia valorilor mobiliare
utilizatorilor care au inregistrate titluri de valoare ale clientilor acestora sau pentru
propriile lor investitii. Valorile mobiliare pastrate de utilizatori pentru clientii lor sunt
mentinute in pozitii “segregate”, iar cele care reprezinta investitile proprii ale
utilizatorului sunt tinute n pozitiile “libere”.
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Il. ORARUL ACTIVIT A'!'ILOR LEGATE DE SISTEMUL DE DECONTARE

1.

Ziua T: Tn cazul primirii unui ordin de vanzare de la un client, se
efectueaza transferul actiunilor de la Registru la Depozitar Tnhainte
de raportarea tranzactiei pe sistemul de tranzactionare RASDAQ.
in aceasta zi se vor realiza de asemenea transferul actiunilor
cumparate de la client in calitate de dealer din suncontul segregat
in subcontul free.

Ziua T + 1: Se compara proiectiile de decontare cu tranzactiile din
ziua anterioara. Se identifica tranzactile anulate si cele
modificate. Tncepe transferul de fonduri, din contul clientului, in
contul SVM-ului aflat la banca de decontare.

Ziua T + 2: Se realizeaza transferurile actiunilor din subcontul
segregat in subcontul free Tn vederea decontarii, se verifica
existenta fondurilor necesare decontarii in contul de la banca de
decontare (suma neta).

Ziua T + 4: Se verificad existenta in contul de la banca de
decontare a fondurilor de primit in urma decontarii; se transfera
fondurile corespunzatoare in conturile clientilor care au vandut
actiuni.

8. REGISTRELE INDEPENDENTE ALE AC TIONARILOR

Registrele actionarilor pastreazd in sigurantd toate datele asupra
actionarilor rezultati din programul de Privatizare in Masa (PPM), permitand ca
actiunile PPM sa fie tranzactionate pe RASDAQ, iar aceste tranzactii sa fie
decontate la S.N.C.D.D.

Registrul Roméan al Ac fionarilor — R.R.A. este prima societate de
registru independent autorizata sa functioneze ih Romania.

R.R.A. mentine conturi de actiuni si faciliteaza tranzactionarea de
actiuni pentru 5.353 de emitenti pe intreg teritoriul tarii.

incepand cu luna februarie 1998 au intrat in functiune noud noi
societati de registru independent in urmatoarele localitati: Timisoara, Cluj-Napoca,
Taergu-Mures, Buzau, Bucuresti, Ploiesti, Craiova, lagi, care au reusit transferul
unui numar relativ redus de emitenti (200) de la R.R.A.

Aceste noi registre independente sunt:

CoNoOUA~MWNE

Registrul Miorita (Cluj)

Registrul Independent Prahova (Ploiesti)

Registrul Oltenia-Muntenia (Craiova)

Regisco (bucuresti)

Registrul Independent Monitor (Bucuresti)

Registrul Independent Transilvania (Targu-Mures)

Registrul Independent Moldova lagi (lasi)

Registrul Independent National al Actionarilor Buzau (Buzau)
Registrul Independent al Actionarilor Riavert (Timisoara).
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Registrele independente s-au constituit Th baza urmatoarelor acte

normative:

Legea nr. 52/1994 privind valorile mobiliare si bursele de valori;
Regulamentul nr. 9/1997 privind cerintele, criteriile de Tnregistrare
si procedurile de autorizare a societatilor de Registru Independent
Privat aprobat prin Ordinul CNVM nr. 16/1997;

Decizia CNVM nr. D 651/27.01.1998 privind autorizarea definitiva
de functionare.

Principalele servicii oferite de Registrele Independente ale Actionarilor
emitentilor de valori mobiliare, actionarilor acestora si tertilor sunt:

1)

2)

3)

mentinerea inregistrarilor actionarilor si pe cele privind actiunile
detinute de acestia sub forma inscrierilor in cont si emiterea
confirmarilor privind proprietatea;

nregistrarea modificarilor de proprietate rezultate din tranzactionarea
actiunilor si emiterea confirmarilor corespunzatoare;

inregistrarea transferului unei valori mobiliare in fisierul central al
detinatorului respectivei valori mobiliare si asigurarea transferului
de valori mobiliare in sistemele de compensare, decontare si
depozitare;

inregistrarea schimbarilor de nume si adresa, actualizarea
permanenta a tuturor datelor de Tnregistrare ale actionarilor;
monitorizarea emitentilor diverselor tipuri de valori mobiliare;
anularea valorilor mobiliare si realizarea tuturor actiunilor aferente
acesteia;

alocarea, Tnregistrarea in cont a dividendelor cuvenite actionarilor;
administrarea planurilor de reinvestire a dividendelor;

emiterea si inregistrarea Tmputernicirilor privind votul in Adunarea
Generala a Actionarilor;

alte servicii convenite de comun acord, considerate ca activitati
de registru.

9. INDICELE RASDAQ COMPOZIT

Piata Nationala de Valori Mobiliare RASDAQ a lansat la 3 august 1998,
propriul indice cu caracteristica bursiera. In acest sens, “Raportul de tranzactionare”
din 3 august a cuprins prima calcula fie a varia fiei indicelui RASDAQ COMPOZIT
data de referintad in care indicele a luat valoarea de start de 1.000 de puncte, fiind

31 iulie 1998.
Indicele

RASDAQ Compozit include in calculatie toate societatile listate

pe Piata RASDAQ. El urmareste sintetizarea tendintei globale a preturilor actiunilor
emise de societatile listate pe piata RASDAQ.

Din punct de vedere al metodologiei de calcul , indicele RASDAQ COMPOZIT
se incadreaza in familia de indici bursieri ponderati prin capitalizarea de piata.
Elementele ce definesc calculatia sunt:
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Co — Capitalizarea de piata initiald a unei societati comerciale — reprezinta
valoarea de piatd a numarului total de actiuni emise de respectiva societate in
momentul de referintd. Se calculeazd ca produs intre pretul de inchidere al
actiunilor societatii respective in ziua de referintd si numarul total de actiuni emise
de respectiva societate;

Cc — Capitalizarea de piata curenta a unei societati comerciale — valoarea
de piata curenta a numarului total de actiuni emise de respectiva societate in
momentul de referintd. Se calculeazd ca produs intre pretul ultimei tranzactii
realizatd cu actiunile societatii respective si numarul total de actiuni emise de
respectiva societate.

Do — Divizorul in momentul de referinta;

lo — Valoarea initiala a indicelui — 1000 de puncte;

| — Valoarea curenta a indicelui;

N — Numarul de societati comerciale cuprinse in portofoliul indexului.

Valoarea divizorului in momentul de referinta se calculeaza ca:

iCoi
D — =1
(o) Io

Valoarea curenta a indexului se calculeaza ca:

N

2.C
| = iz

D,

(o]

Pentru a compensa efectele generate asupra indicelui RASDAQ Compoyit
in fata diverselor procese economice ca: divizari/ consolidari de actiuni, fuzionari,
lichidari, modificari in capitalul social se utilizeaza urmatorul algoritm:

1. Se recalculeaza capitalizarea portofoliului;

2. Se ajusteaza valorile divizorului Tn mod corespunzator.

Astfel se asigura continuitatea evolutiei indicelui RASDAQ Compozit, fara a

perturba comparabilitatea cu perioadele precedente. Orice modificari de asemenea
natura vor fi puse la dispozitia Societatilor de Valori Mobiliare si vor fi date publicitatii.
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ANALIZA CONTABILA A SUBSISTEMELOR INFORMATIONALE
A FLUXURILOR DE STOCURI

ATANASIU POP, ADELA SOCOL, MIHAELA TODOR

REZUMAT. Subsistemul informational contabil al fluxurilor de
stocuri poarta amprenta metodei de contabilizare, respectiv
inventar permanent sau intermitent si a provenientei stocurilor,
respectiv, din cumparari sau din productie proprie. In acest context,
studiul nostru abordeaza comparativ fluxurile reale si contabile ale
stocurilor de materii prime, materiale si marfuri, punand in evidenta
tratamentul contabil diferit al stocurilor provenite din cumparari fata
de cele provenite din productie proprie.Acest tratament contabil
diferit distorsioneaza informatia privind cumpararile de stocuri
prezentata in contul anual de “Profit si pierderi" afectand conceptul
de contabilitate de angajamente.

1. Consideratii generale
Contabilitatea sintetica a fluxurilor de stocuri se poate realiza “prin
folosirea inventarului permanent sau a inventarului intermitent. In conditiile
folosirii inventarului permanent, Tn contabilitate se Tinregistreaza toate
operatiunile de intrare-iesire, ceea ce permite stabilirea $i cunoagterea in
orice moment a stocurilor, atat cantitativ cat si valoric. Inventarul intermitent,
care poate fi si aplicat in unitatile patrimoniale din categoria celor mici sau
mijlocii, consta Tn stabilirea iegirilor si Tnregistrarea lor in contabilitate pe
baza inventarierii stocurilor la finele perioadei. In acest caz, iesirile se
determind ca diferenta intre valoarea stocurilor initiale plus valoarea intrarilor
si valoarea stocurilor finale, determinate pe baza inventarierii”
Potrivit acestor norme regulamentare, circuitul contabil al fluxurilor
de stocuri este influientat de doua coordonate, si anume:
1. Metoda de contabilizare a stocurilor, respectiv inventarul
permanent sau intermitent;
2. Provenienta stocurilor, respectiv din aproviziondri sau din
productie proprie.

2. Analiza conatabila a stocurilor prin inventar permanent

2.1. Stocuri aprovizionate pentru consum productiv

Stocurile provenite din aprovizionari pot fi determinate fie consumului
productiv, fie revanzarii.

Circuitul contabil, prin inventar permanent, al fluxurilor de stocuri
aprovizionate n scopul consumului productiv poate fi reprezentat scematic
potrivit figurii nr.1:
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INVENTARUL PERMANENT AL STOCURILOR
APROVIZIONATE PENTRU CONSUM PRODUCTIV

v

FLUX REAL
‘\
APROVIZIONARE STOCARE PRODUCTIE
(CUMPARARM (CONSI'MY

' '
1 (
h ‘
' I
) '
' '
' h
h

'
h
| '
‘

[ secontasmizeaza | ‘

40x FURNIZORI $1 3xx STOCURI 60x CHELTUIELI CU
CONTURI (provenite din MATERII PRIME SI
ASIMILATE aprovizioniri) MATERIALE
‘: |
STOCARE: 3xx = 40\ (PC") ’ DESTOCARE: 60x = 3xx (PC’
>
FIGURA NR. 1

INVENTARUL PERMANENT AL STOCURILOR APROVIZIONATE
iN SCOPUL CONSUMULUI PRODUCTIV
Legenda: 5
PC* - pret de cumpiirare

2.2. Stocuri provenite din productie proprie

Principial, stocurile provenite dintr-un proces de productie intern sunt
destinate vanzarii.

Pentru aceasta categorie de stocuri, circuitul contabil este puternic
influentat de momentul, respectiv momentele alese de fiecare sistem contabil
national pentru recunoasterea (constatarea) veniturilor.

Teoretic, “momentul recunoasterii veniturilor poate fi orice punct al
ciclului afacerilor. Practica, insa a experimentat:

Momentul lanséarii unei comenzi in fabricatie;

Momentul cumpararii elementelor necesare productiei;
Momentul productiei, respectiv, pe masura avansarii fabricatiei;
Momentul obtinerii produselor finite;

Momentul livrarii;

Momentul facturarii;

Momentul Tncasarii;

Momentul expirarii garantiei bunurilor livrate."

o oy
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in acest context contabilitatea opereaza cu doua conceptii principale si anume:

1.

2.

Conceptia economica, potrivit caruia recunoasterea veniturilor trebuie
sa se faca pe tot parcursul ciclului afacerilor: productie-livrare- incasare.
Conceptia juridica, potrivit caéreia recunoagterea veniturilor trebuie sa
se faca Tn acel punct al ciclului afacerilor in care exista cea mai
mare probabilitate Tn obtinerea acestora.

Un astfel de moment este cel al “realizarii productiei” sustinut fara

rezerve de adeptii inveterati ai principiului prudentei, dar cum prudenta s-a
nuantat de la tara la tard, s-au conturat diverse practici privind momentele
recunoasterii veniturilor. In Roméania se practica actualmente doua momente
ale recunosterii (constatarii) veniturilor, si anume:

1.

Momentul obtinerii, respectiv finalizarii productiei, in care se
contabilizeaza “venituri din productia stocatd" evaluate, Tn principiu,
la nivelul costurilor de productie efective;

Momentul livrarii, respectiv facturarii productiei obtinute catre clienti,
evaluate in preturi de vanzare. Cum in acest momentveniturile din
productia stocata se transforma in venituri din productia vanduta, atat
stocarea cét si destocarea productiei fabricate se realizeaza, din punct de
vedere contabil, prin intermediul conturilor de venituri din productia stocata.
Schematic, circuitul contabil prin inventar permanent al stocurilor

provenite din productia proprie poate fi reprezentat conform figurii nr.2:

INVENTARUL PERMANENT AL STOCURILOR PROVENITE
DIN PRODUCTIE PROPRIE

|
L 2

| FLUX REAL |

T

PRODUCTIE STOCARE VANZARE
(OBTINERE) (LIVRARE SI DESTOCARE)

I SE CONTABILIZEAZA I

i
|

LIVRARE

- 3xx STOCURL
71‘;;{%}:5‘6,‘;::”‘ (provenite din
STOCATA productie proprie)
A - 41x CLIENTI 70X VENITURI
STOCARE: 31y = 400 (CR) SICONTURI DIN VANZAREA
DESTOCARE: 71x = 3xx (CP') ASIMILATE DE PRODUSE

| i

& FIGURA NR. 2
INVENTARUL PERMANENT AL STOCURILOR PROVENITE
DIN PRODUCTIE PROPRIE
Legend::
CP - cost de productie
PV - pret de vanzare
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2.3. Stocuri aprovizionate in scopul revanzarii

Un caz particular al fluxurilor de stocuri 1l reprezinta stocurile de
marfuri din unitatile patrimoniale specializate in comertul en-gros si en-detail.

Fluxul stocurilor de marfuri este practic o aprovizionare urmata de o
revanzare ca atare. Circuitul contabil al acestui flux, prin inventar permanent
poate fi reprezentat schematic potrivit figurii nr.3:

INVENTARUL PERMANENT AL STOCURILOR
DE MARFURI

v

FLUX REAL

v

APROVIZIONARE STOCARE VANZARE
(CUMPARARE) (LIVRARE ST DESTOCARE)

l SE CONTABILIZEAZA I

1
'
I
'
1
'
|
'
h
h
I
'
'
'
'
1
‘
)

40x FURNIZORI 37 607 CHELTUIELI
SI CONTURI MARFURI | PRIVIND
ASIMILATE MARFURILE

l

|STOCARE: 371 = 40x (PC) \DESTOCARE: 607 = 37x (PC)

L 41x CLIENTI 707 VENITURI
S1 CONTURI DIN VANZAREA
ASIMILATE MARFURILOR

41x =707 (PV)

FIGURA NR. 3
INVENTARUL PERMANENT AL STOCURILOR DE MARFURI
Legendi:
PC — pret de cumpirare
PV - pret de viinzare

3. Analiza contabila a stocurilor prin inventar intermitent
Contabilitatea sintetica a fluxurilor de stocuri prin inventar intermitent
consta n aplicabilitatea urmatoarelor premise:

» Pentru stocurile provenite din aprovizionari, indiferent de destinatia
acestora, respectiv aprovizionate in scop productiv sau al revanzarii, se
procedeaza astfel:

O Intrarile in stoc, din cursul exercitiului financiar, se inregistreaza
direct in conturile de cheltuieli, potrivit schemei prezentate in figura
nr.4:
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INVENTARUL INERMITENT AL INTR.:\RILO_R DE
STOCURI PROVENITE DIN APROVIZIONARI

v

FLUX REAL
CONSUM PRODUCTLV
v
APROVIZIONARE UTILIZARE
(CUMPARARE) (DESTINATIE) s
REVANZARE
SE CONTABILIZEAZA I CAZ PARTICULAR l
40x FURNIZORI 60x CHELTUIELI
SI CONTURI CU MATERIf PRIME, 41x CLIENTI 707 VENITURI
ASIMILATE MATERIALE S1 SICONTURI 9| DIN VANZAREA
‘| MARFURI ASIMILATE MARFURILOR
6lx = 40x (PC) ‘
o 41x = 707 (PV)
FIGURA NR. 4

INVENTARUL INTERMITENT AL INTRARILOR DE STOCURI
PROVENITE DIN APROVIZIONARI
Legenda:
PC - pret de cumpirare
PV — pret de vinzare

O Regularizarea stocurilor se face intermitent, de regula, la inceputul si
sfarsitul exercitiului financiar, cu ocazia intocmirii situatiei patrimoniale
(bilantului patrimonial) pe baz& de inventare faptice prin:

Destocarea stocului de la inceputul intervalului, reprezentat de soldul
initial al conturilor de stocuri care se include in cheltuieli, potrivit
premisei ca acesta se va consuma in decursul intervalului (exercitiului
financiar);
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v' Restocarea stocului de la sfarsitul intervalului, determinat pe
baza de inventar faptic efectuat la sfargitul intervalului (exercitiului
financiar), cu care se conteaza cheltuielile privind consumurile
de stocuri.

Circuitul contabil al acestor regularizari de stocuri poate fi prezentat

in figura nr.5:

REGULARIZAREA STOCURILOR
PROVENITE
DIN APROVIZIONARI

[ SE CONTABILIZEAZA |
3xx “STOCURI™ | 60x CHELTUIELI CU MATERII PRIME,
(Provenite din aprovizioniri) MATERIALE $1 MARFURI

CU SOLDUL INITIAL: 60x = 3xx (PC")

v

CU SOLDUL FINAL: 3xx = 60x (PC")

FIGURA NR. 5 5
INVENTARUL INTERMITENT AL REGULARIZARII STOCURILOR
PROVENITE DIN APROVIZIONARI

Legenda:
PC* - pret de cumpirare

Pentru stocurile provenite din productie proprie, destinate, in principiu,

vanzarii, se procedeaza astfel:

O Obtinerea, respectiv finalizarea productiei nu se contabilizeaza;

O Se contabilizeaza, doar intermitent, de regula, la inceputul si la sfarsitul
exercitiului financiar, destocarea, respectiv, restocarea productiei
fabricate, pe baza de inventare faptice, potrivit schemei prezentate
n figura nr.6:

116



ANALIZA CONTABILA A SUBSISTEMULUI INFORMATIONAL AL FLUXURILOR DE STOCURI

REGULARIZAREA STOCURILOR PROVENITE
DIN
PRODUCTIE PROPRIE

SE CONTABILIZEAZA

A

3w Stocuri * 71X”Venituri din productia stocati™
(provenite din productie propric) .

CU SOLDUL INITIAL 71x = 3xx (CP')

CU SOLDUL FINAL 3xx = 71x (CP')

FIGURA NR. 6
INVENTARUL INTERMITENT AL REGULARIZARII
STOCURILOR PROVENITE DIN PRODUCTIE PROPRIE

Legendii: CP - cost de productie

4. Consideratii relative cu privire la conceptul de contabilitate de
angajamente in materie de stocuri

1) Circuitele contabile ale fluxurilor de stocuri sunt concepute in
conformitate cu reglementarile contabile romanesti, respectiv cu ormele
medotologice de utilizare a conturilor contabile aprobate prin H.G. nr. 704/1993.

2) Un profesionist contabil “avizat" observa ca din aceste circuite
contabile ale fluxurilor de stocuri se “degaja” un tratament contabil diferentiat
al variatiei stocurilor provenite din productie proprie fata de variatia stocurilor
provenite din aprovizionari si anume:

a) Atat in cazul inventarului permanent cat si a celui intermitent
soldul conturilor 71x “Venituri din productia stocata “ poate fi:

a;) Creditor reprezentand o crestere a stcurilor de productie
fabricata la sfarsitul intervalului(exercitiului financiar) fatd de inceputul acestuia,
semnificAnd o imbogatire potentiald a firmei, care este preluatd cu semnul

“plus"” Tn creditul contului 121"Profit si pierdere", prin formula contabila:
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X
71x"Venituri din productia =121 "Profit si pierdere” Sold creditor(ct 71x)

stocata" (71x negru)

X

a,) Debitor, reprezenténd o diminuare a stocurilor de productie
fabricata la sfarsitul intervalului(exercitiului financiar) fata de inceputul acestuia,
semnificand o saracire potentiala a firmei, care este preluata cu semnul

“minus” Tn creditul contului 121"Profit si pierdere”, prin formula contabila:
X
71x"Venituri din productia = 121 "Profit i pierdere” Sold debitor(ct 71x)
stocata" (71x rosu)
X

b) In schimb, potrivit actualei “proceduri"de contabilizare a
stocurilor provenite din aprovizionari, indiferent de destintie, respectiv pentru
consum productiv sau pentru revanzare, nu fac obiectul unei informari n
contul annual 121"Profit si pierdere”, nici in cazul inventarului permanent gi
nici a celui intermitent.

Absenta unui cont de variatie a stocurilor aferente cumpararilor de
stocuri aduce atigere conceptului de contabilitate de angajamente, deoarece
insasi formarea stocului (cumpararea) reprezinta angajarea unei cheltuieli
indiferent de data platii acestei cheltuieli, indiferent de data platii acestei
cheltuieli sau consumului stocului.

Apoi, absenta unui cont de variatia stocului aferent cumparatorului
de stocuri are incidenta asupra contului de profit si pierdere deoarece soldul
acestui cont (de variatie a stocurilor - nn) vine sa& corecteze cheltuielile de
exploatare ale exercitiului cu <<+>> in cazul destocajului si cu <<+>> 1in
cazul stocajului. Intr-o contabilitate de angajamente stocajul de bunuri
cumpédrate (materii prime, marfuri etc., atunci cand stocul final >stocul initial)
are semnificatia unui venit, reprezentand o “imbogéatire" pentru intreprindere
si ca atare se trece in contul de rezultate (profit si pierdere) cu semnul <<->>; n
situatia destocajului de bunuri cumparate(stocul final <stocul initial), acesta
este considerat o cheltuiala, o <<saracire>> a intreprinderii si se Inscrie in
contul de profit si pierdere cu semnul <<+>>. Deci intotdeauna soldul contului
<<Variatia stocurilor>>(aferente cumpararilor de stocuri) este (trebuie - nn)
trecut Tn debitul contului de <<Profit si pierdere>>, fie cu semnul <<+>>(destocaj)
fie cu semnul <<->>(stocaj)’

In consecinta, apreciem ca o solutie mult mai corecta ar fi cea oferita
de Planul Contabil General Francez, care in locul conturilor 60x"Cheltuieli cu
materii prime, materiale si marfuri" a instituit, cu simbolizare similara,
conturile 60x “Cumparari de materii prime, materiale si marfuri" secondate

! Feleaga N., lonescu |., Contabilitate financiara, vol 2, Editura Economica, Bucuresti,
1993, pag. 228. (A se vedea si Pop A., Contabilitate comparata si aprofundata,
Editura INTELCREDO, Deva, 1996, pag. 112 si urmatoarele)
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de conturile 60y*Variatia stocurilor de materii prime, materiale si marfuri".
Prin intermediul celor doua serii de conturi (60x “Cumparari de materii prime,
materiale si marfuri" si 60y“Variatia stocurilor de materii prime, materiale si
marfuri"; cumpararile de stocuri sunt incluse in cheltuieli pe masura angajarii
lor, iar informatia privind variatia stocurilor aferente cumpararilor face obiectul
unei “informari* explicite in contul de “Profit si pierdere”, asa cum rezulta din

urmatoarele filiere de inregistrari contabile:

by) In cazul inventarului permanent:

1) Inregistrarea cumpararilor de stocuri:

X
% = 40x"Furnizori si conturi X
60x"“Cumparari de materii prime, asimilate" X
materiale si marfuri
4426"TVA deductibila" X
X
2) Inregistrarea intrarii in stoc:
X
3xx"Stocuri (provenite) = 60y"Variatia stocurilor de materii  x
din cumparari" prime, materiale si marfuri “
X
3) Inregistrarea iesirii din stoc
X
60y"Variatia stocurilor de materii = 3xx"Stocuri (provenite) X

prime, materiale si marfuri “

din cumparari"

X
b,) In cazul inventarului intermitent:
1) Inregistrarea destocarii stocului
financiar):
X

initial(de la Tnceputul exercitiului

60y"Variatia stocurilor de materii
prime, materiale si marfuri

3xx"Stocuri (provenite) X

din cumparari"

X

2) Inregistrarea cumpéararilor de stocuri(in cursul exercitiului

financiar):

X
= 40x"Furnizori si conturi

%
60x"“Cumparari de materii prime,
materiale si marfuri
4426"TVA deductibila"

asimilate"
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3) Inregistrarea restocarii stocului final(de la sfarsitul exercitiului
financiar)

X
3xx"Stocuri (provenite) = 60y"Variatia stocurilor de materii X
din cumparari" prime, materiale si marfuri
X

Se observa ca in ambele ipoteze (inventar permanent sau intermitent):

1) Prininchiderea (la sfarsitul exercitiului financiar) a conturilor 60x
“Cumparari de materii prime, materiale si marfuri" prin formula

contabila
X
121 "Profit si pierdere” = 60x “Cumparari de materii prime,
materiale si marfuri”
X

la posturile corespunzatoare de cheltuieli ale contului annual de
“Profit si pierdere" se raporteaza intregul “efort angajat" in cumpararile de
stocuri, indiferent de data (momentul) platii sau consumului acestora.
2) Prin inchiderea (tot la sfarsitul exercitiului financiar) a conturilor
60y “Variatia stocurilor de materii prime, materiale si marfuri”
prin formula contabila

X
121 "Profit si pierdere” = 60y “Variatia stocurilor de materii (in negru
prime, materiale si marfuri*  sau rosu)
X

La posturile corespunzatoare de cheltuieli ale contului anual de
“Profit si pierdere” se raporteaza “imbogatirea firmei" in cazul stocajului
(solduri creditoare ale contului 60y“Variatia stocurilor de materii prime,
materiale si marfuri") sau “saracirea" acestuia in cazul destocajului (solduri
debitoare ale contului 60y“Variatia stocurilor de materii prime, materiale si

marfuri").
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CONTRACTE FUTURES PE VALUTE - POSIBILIT ATI DE ARBITRAJ

CODRUTA FAT, CORNELIA POP

ABSTRACT. An important group of participants in derivative securities
markets are the arbitrageurs. Arbitrage involves looking Tn a riskless profit
simultaneously entering into transactions in two ore more markets.

Din gama tranzactiilor realizate pe pietele financiare ne-am oprit in acest
material asupra arbitrajului realizat cu contracte futures.

Cea de a treia categorie de participanti la tranzactiile bursiere, dupa hedgeri
si speculatori, sunt arbitrajorii. Acestia urmaresc diferentele de curs care apar intre
diferite piete bursiere la un activ tranzactionat pe acestea.

Arbitrajul a fost definit de catre specialisti ca “operatiunea bursiera considerata
fara risc pentru ca ea consta in a cumpara un activ financiar pe o piata unde cursul
sau este mai scazut si a-l vinde imediat sau simultan pe o alta piata, unde in acel
moment, activul financiar respectiv Tnregistreaza un curs mai ridicat.”* Deci, nu
gresim daca afirmam ca arbitrajul se constituie ca o vanzare respectiv cumparare
realizata, in principiu, simultan pe doua piete diferite cu scopul declarat de a profita
de diferenta de curs favorabila din momentul realizarii tranzactiei.

Acest tip de tranzactie practic “uneste” pietele bursiere aflate in zone
geografice diferite intr-o piatd globala, armonizand evolutia preturilor pe aceste
piete. Arbitrajorii cauta sa obtina un profit determinat de discrepanta aparuta la un
moment dat ntre cursurile unor active, unor contracte tranzactionate pe piete
diferite. “Oriunde exista doua piete separate geografic, cu instrumente asemanatoare
(yen cash si yen futures) sau instrumente identice (de ex. contractele futures pe
raportul DEM/USD la Chicago si Sibiu) exista potential pentru o oportunitate de
arbitraj."?

Arbitrajul, practic, nu este considerat a fi o operatie riscanta deoarece se
lucreaza intotodeauna cu cursuri cunoscute. Acesta este motivul pentru care
operatia se soldeaza intotdeauna cu castig, spre deosebire de speculatie care se
poate solda cu castig sau cu pierdere, arbitrajorul avand posibilitatea de a aprecia
imediat castigul rezultat din vanzarea respectiv cumpararea simultana a activelor
care fac obiectul tranzactiei, pe cele doua piete la cursurile pe care le cunoaste in
momentul incheierii respectivelor tranzactii. Arbitrajorul, trebuie Tnsa sa ia in calcul
costurile pe care la implica derularea tranzactiilor, astfel incat profitul obtinut din
arbitraj sa nu fie decalat de cheltuiala efectuata pentru realizarea lui.

! E.Dragoescu, Piefe financiare gi operafiuni de burséa, pag.159
2T Ancuta & colectiv, Totul despre futures gi opfiuni, pag. 41
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Daca speculatorii sunt cei care “creeaza" piata, i dau mobilitate si ii confera
spectaculozitate, arbitrajorii sunt cei care asigura echilibrul pietei. In momentul in
care diferentele de curs de pe doua piete devin prea mari, arbitrajorii intra in
actiune. In plus, vanzarea si cumpararea repetatd de pe piatd contribuie la
cresterea lichiditatii acesteia.

in realitate, diferentele de pret, pe care mizeaza arbitrajorii, sunt temporare,
dureaza doar cateva minute sau secunde. Astfel arbitrajorul este pus in situatia de
a actiona rapid pentru a putea beneficia de diferenta de pret favorabila lui. Aparitia
respectiv disparitia rapida a acestor diferente de curs se explica prin presiunea
mare exercitata de catre vanzatori pe piata pe care cursul este ridicat respectiv de
presiunea mare exercitatad de cumparatori pe piata pe care cursul este scazut. In
consecinta, presiunea creatd prin vanzarea masiva, deci oferta mare, va conduce
automat la scaderea cursului activului tranzactionat, in timp ce cumpararea
masiva, deci cererea mare, va conduce la cresterea cursului in cauza. Tn timp
scurt, practic, cele doua cursuri se vor regla unul in functie de celalalt, diferenta
semnificativa de curs va dispare si Tn consecinta va dispare si oportunitatea de a
mai realiza arbitrajul intre cele doud piete. Cu alte cuvinte, arbitrajul si-a indeplinit
misiunea de “aliniere" a cursurilor de pe cele doua piete, restabilind un echilibru,
poate de scurta durata, Tntre acestea.

Am incercat astfel sa demonstram de ce este importanta existenta pe piata
a acestei categorii de operatori. Actiondnd n momentul aparitiei unor diferente de
curs semnificative la aceleasi active sau la active comparabile tranzactionate pe
respectivele piete, arbitrajul nu face decéat s& contribuie la instalarea unei stari de
echilibru pe pietele in cauza, contribuie la stabilitatea preturilor activelor respective.

Acum, in functie de cursurile care sunt arbitrate, si Tn functie de pietele pe
care se arbitreaza putem intalni mai multe forme de arbitra,.

Un exemplu clasic de arbitraj este arbitrajul forward — futures. Astfel, de
exemplu, un broker care are acces atat pe piata valutara interbancara pe care
poate opera cu cursurile valutare la termen (forward) cat si pe piata valutara
futures de la Sibiu, poate realiza un arbitraj intre cele doua piete, urmarind
diferentele de curs care pot sa apara intre acestea. Cum se deruleaza un astfel de
arbitraj?

Sa presupunem ca la data de 15 martie 2000, brokerul cumpara 100
contracte futures ROL/ USD (echivalentul a 100000 USD), cu scadente la 31
martie 2000 la cursul de 19000 ROL/ USD si vinde, in acelasi timp, 100000 USD
incheind un contract forward cu banca, cu scadenta la data de 31 martie 2000, la
cursul forward practicat de catre bancad de 19200 ROL/ USD. Pozitia long luata
pentru cele 100 contracte futures ROL/ USD si vanzarea celor 100000 USD se vor
compensa la scadentad dupa cum urmeaza, avand in vedere faptul ca brokerul gi-a
pastrat deschisd pozitia initiata pe piata futures pé&na la scadenta contractelor
respective, pe de o parte, iar pe de alta parte evolutia cursului futures nu l-a
dezavantajat:
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- din vanzarea forward a 100000 USD obtine 19200 ROL/ USD x 100000
USD = 1920 mil. ROL contul sau creditdndu-se cu suma respectiva;

- la cumpararea celor 100 contracte futures ROL/ USD contul sau se
debiteazad cu suma de 100 contracte x 1000 USD/ Contract x 19000 ROL/
USD = 1900 mil. ROL.

In concluzie, rezultatul arbitrajului va fi un castig de 200 ROL/ USD x 100000
USD = 20 mil. ROL, din care evident se vor deduce cheltuielile generate de
tranzactionare, respectiv comisioanele platite agentiei de brokeraj care a intermediat
derularea tranzactiei in cauza.

Diferenta dintre cursul futures si cel forward poate fi de multe ori
nesemnificativd, insa in conditiile in care se tranzactioneaza simultan un numar
mare de contracte se pot obtine castiguri substantiale. Operatia de arbitraj devine
eficienta cand preturile futures pentru o anumita valutd si o anumitd scadentd,
diferd semnificativ de cotatiile forward pentru aceeasi valuta la aceeasi scadenta.

Un alt tip de arbitraj, este cel care are la baza strategia cash - and — carry®.
Aceasta strategie pleaca de la premisa unui arbitraj cash — futures, conform caruia
arbitrajorul cumpara de pe piata la vedere (cash) un activ — care este activ suport
pentru un contract futures — si il tine (carry) de-a lungul perioadei in care se
deruleaza arbitrajul, practic pana la scadenta contractului futures care 1l are ca
activ suport si pe care |-a vandut simultan cu cumpararea la vedere.

De exemplu, un investitor cumpara la data de 1 martie 2000 de pe piata
valutara, la vedere 1000 USD la cursul de 18700 ROL/ USD si vinde 100 contracte
futures ROL/ USD, tranzactionate de BMFMS, cu scadenta la 31 martie 2000,
fixand astfel pretul de vanzare al dolarului la 19600 ROL/ USD. Operatiile efectuate
se prezinta sintetizat astfel:

- cumpararea a 1000 USD la cursul de 18700 ROL/ USD spot;

- vanzarea a 100 contracte futures ROL/ USD cu scadenta la 31 martie

2000, la cursul de 19600 ROL/ USD.

Investitorul a profitat, de fapt, de diferenta de 900 ROL/ USD aparuta intre

cursul futures si cursul spot, obtinand la sfarsitul lunii martie un castig brut de:
900 ROL/ USD x 1000 USD = 900000 ROL.

Acest castig este diminuat doar de comisionul platit brokerului la initierea
pozitiei futures, in conditiile Tn care pe piata futures acesta nu a inregistrat pierderi,
el recuperandu-si la scadenta contractului futures marja initiald pe care a fost
obligat sa o depuna in momentul initierii tranzactiei futures.

Putem vorbi Tn continuare de un arbitraj care are la baza strategia reverse
cash — and - carry®, strategie care are la baza reversul strategiei cash — and —
carry. In cazul acestei strategii investitorul vinde pe piata la vedere activul suport al
unui contract futures si cumpara contractul futures, de pe piata pe care acesta se
tranzactioneaza, care are la baza activul respectiv.

8 J.Hull, Options, futures and other derivatives, Prentice Hall,1993 pag.125
* J.Hull, op.cit., pag.125
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Ce trebuie clarificat Tn cazul acestui gen de arbitraj, este faptul ca
vanzarea este o vanzare short (short selling). iIn mod normal, investitorul mai intai
cumpdra un activ si abia apoi 1l vinde, la un moment ulterior cumpararii lui. In cazul
vanzarii short aceasta ordine fireasca a lucrurilor se inverseaza: mai intai vinde
activul, apoi 1l rascumpara. Cu alte cuvinte, vanzarea short semnifica faptul ca
operatorul vinde active pe care nu le detine efectiv. De exemplu, daca un client Tsi
contacteaza brokerul pentru a vinde short 100 actiuni Terapia pe care nu le detine
in portofoliul sau, brokerul va “imprumuta” actiunile in cauza din contul unui alt
client al sau si le va vinde pe piata spot. Proprietarul actiunilor vandute nici nu va
afla despre aceasta operatie. Daca, Insa, proprietarul actiunilor imprumutate va
dori, la randul sau, sa le vanda, brokerul va imprumuta actiunile din contul unui alt
client. De aceea vanzarea short poate sa fie realizata pe o perioada nedeterminata.
Daca brokerul nu mai gaseste actiuni pentru inlocuirea celor imprumutate, clientul
care a initiat vanzarea short trebuie, imediat ce este sesizat de céatre broker, sa
“ramburseze” creditul, adicad s& cumpere de pe piatd actiunile si sa le restituie
brokerului care va opera “rambursarea” in contul clientului de la care a imprumutat
actiunile respective. Profitul apare Tn cazul in care in intervalul de timp scurs de la
initierea vanzarii short si pana la momentul “rambursarii creditului”, cursul actiunilor
respective a scazut.

Vanzarea short (care este doritd, de regula, cand tendinta cursurilor este
de scadere) este posibila doar daca ultima modificare de curs a activului a fost
pozitiva, adica ultimul curs cotat a fost mai mare decét cel precedent (uptick).
Regulile bursei obliga investitorul, in general, ca incasarile obtinute din vanzarea
short sa le pastreze in contul sau deschis la broker, el neputand reinvesti acesti bani.

Dupa céate stim, pana in prezent, vanzarile short nu sunt permise pe pietele
bursiere roménesti, aceasta strategie de arbitraj fiind practic impracticabila.

O alta forma clasica de arbitraj este cea efectuata intre piefe nafionale sau
internafionale pe care se tranzactioneaza contracte futures care au ca suport
acelasi gen de active, respectiv acestea au caracteristici asemanatoare.

De exemplu, un client al BMFMS a cumparat, in data de 23 martie 2000,
10 contracte futures ROL/ USD cu scadenta la 31 martie 2000, la cursul de 19470
ROL/ USD. Tn aceeati zi a vandut 10 contracte futures Dolar BRM, pe piata futures
a BRM, cu aceeasi scadenta, la cursul de 19600 ROL/ USD (presupunand ca cele
doua contracte au aceleasi caracteristici, cel putin in ceea ce privegte unitatea de
tranzactionare, 1000 USD).

Din diferenta de cotatie de pe cele doua piete, arbitrajorul castiga 130
ROL/ USD/ contract adica:

130 ROL/ USD x 1000 USD x 10 contracte = 1300000 ROL.
Marja initiald, presupunem ca este aceeasi pentru ambele piete, 650000
ROL/ contract, deci cheltuiala initiala a arbitrajorului este de:
650000 ROL/ contract x 20 contracte = 13000000 ROL,
la care se adauga comisioanele platite firmei de brokeraj de 20000 ROL/ contract,
adica:
20000 ROL/ contract x 20 contracte = 400000 ROL,
rezultdnd o cheltuiala totald de 13400000 ROL.
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La 30 martie 2000, situatia cursurilor contractelor futures tranzactionate se
prezinta astfel:

Piata Simbol contract | Cotatia USD/ ROL
BMFMS ROL/ USD 19800
BRM DOLAR BRM 19500

Pozitile deschise de pe cele doua piete sunt lichidate de broker la ordinul
clientului prin vanzarea celor 10 contracte futures ROL/ USD la BMFMS si cumpararea
a 10 contracte Dolar BRM la Bucuresti. Rezultatul tranzactiilor se prezintd dupa
cum urmeaza:

- la pozitia futures de la Sibiu obtine un castig de:

19800 ROL/ USD — 19470 ROL/ USD = 330 ROL/ USD x 1000 USD/ ctr. x 10 ctr.
3,3 mil.ROL;

- la pozitia futures de la Bucuresti obtine un castig de:

19600 ROL/ USD - 19500 ROL/ USD = 100 ROL/ USD x 1000 USD/ ctr. x 10 ctr.
1 mil. ROL.

Practic marjele depuse initial, nu constituie o cheltuiala efectiva pentru
client (daca obtine céstig), acestea fiind restituite clientului la lichidarea pozitiilor
futures. Putem afirma ca acest client si-a recuperat si comisioanele platite firmei de
brokeraj, fie din profitul obtinut din diferenta de curs la care s-a arbitrat, fie din
profitul efectiv obtinut la lichidarea pozitiilor deschise de pe cele doua piete, de 4,3
mil. ROL.

Consideram ca prin aceste exemple am reusit sa demonstram eficacitatea
acestui tip de tranzactii, riscul minim pe care gi-l asuma arbitrajorii lucrand cu
cursuri cunoscute. Efectele actiunii arbitrajorilor sunt benefice asupra pietelor pe
care acestia opereaza. Avand Tn vedere toate acestea, in incheiere putem
recomanda crearea de contracte futures comparabile cu cele existente pe pietele
consacrate de derivate financiare, contracte care sa fie tranyactionate pe pietele
roméanesti, astfel incat sa fie create conditiile practicarii arbitrajului pe pietele
futures romanesti si internationale.
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ANALIZA SISTEMELOR INFORMA TIONALE DIN PRISMA
COSTURILOR CALITATII TOTALE
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ABSTRACT. Total Quality Management involves Many Changes in

Management Information Systems . Several companies have a Quality
Department but only few of them try to optimize quality management
based on software applications. The aim of this paper is to identify and
encode most important categories of quality costs and offer a basic
solution to implement an information system for total quality management.

1. Identificarea si codificarea costurilor calit ~ atii

Una dintre etapele esentiale in conceprea unui plan coerent de reducere a
costurilor calitatii o constituie identificarea si clasificarea fiecarui element de cost,
codificAnd pentru: a inlesni referirea la departamente, clase de costuri, etc., a facilita
colectarea, gruparea si prelucrarea/recuperarea datelor; paralel cu extinderea
ulterioara a aplicatiei, de a facilita intocmirea rapoartelor ce urmeaza sa fie
prezentate.

Un model ideal al politicii costurilor are Tn vedere urmatoarele obiective:
diminuarea costurilor totale ale calitatii pe o baza anuald, diminuarea costurilor
defectelor la o cotd semnificativ mai mica decét costurile preventive si de evaluare
precum si diminuarea costurilor externe ale defectelor pana la cote considerabil
mai mici decét cele interne [PARK].

Ideal ar fi ca ordinea de clasificare sa fie reprezentata ca orientare catre
satisfacerea clientului ierarhizand costurile n: costuri de prevenire, costuri de
evaluare, costuri interne ale defectelor si costuri externe ale defectelor. Figura 1
ilustreaza cateva exemple cu cifre din diverse studii asupra unor firme din
domeniul productiei [PARK], [ARMA] in care se observa ca valoarea costurilor
defectelor o depaseste pe cea a costurilor de prevenire si evaluare (in conditii in
care costurile de prevenire sunt nesemnificative). Explicatia acestei tendinte se
datoreaza faptului ca datele provin de la firme cu profil de productie la care, ih mod
traditional, baza se pune pe inspectia de calitate.

De remarcat (in cazul datelor provenite de la Armatura) ponderea foarte
mica a costurilor externe ale defectelor. Acest fapt poate fi explicat printr-o
orientare a managementului din firm& spre satisfacerea dorintelor clientului. n
acest sens merita remarcat faptul ca toate produsele firmei sunt probate spre a se
verifica satisfacerea specificatiilor din documentatia tehnica.

! Universitatea Babes-Bolyai, Cluj-Napoca, Facultatea de Stiinfe Economice.
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in general aplicarea principiului "bine de prima datd" incad nu constituie
atitudine manageriala fundamentala, iar o schimbare a atitudinii referitor la aceasta
problema poate duce la modificare a raportului intre costurile ante-factum si cele
post-factum in favoarea celor dintai.

CATEGORIE 1 2 3
COSTURI DE PREVENIRE 15 10
COSTURI DE EVALUARE 25 |30 |42

Interne = 40 57
COSTURI ALE Externc - 0 1
DEFECTELOR Total 60 60 58
1. 1BM
2. Johnson Plastics Co.
3. Armatura

Figura 1. Distributia costurilor calitatii pe clase de costuri

CATEGORIE 1 2 3
COSTURI DE PREVENIRE (2-7) 5
COSTURI DE EVALUARE | (4-10) (2,5-4)
COSTURI ALE Interne f f (3,5-6,75)
DEFECTELOR Externe = = (0-0,25)
Total (9-23) 20 | (3,57
TOTAL (15-40) |25 | (6-11)
1. 1BM
2. Avon Cosmetics
3. Armatura

Figura 2 . Ponderea costurilor calitatii, exprimata in procente din cifra de afaceri
2. Colectarea datelor privind costurile calit ~ atii

Data fiind marea varietate a elementelor potentiale de cost ale calitatii se
poate deduce ca si sursele din care provin aceste costuri sunt foarte variate dar cel
mai important lucru in identificarea surselor de colectare a costurilor calitatii o
constituie colaborarea dintre departamentul de asigurare a calitatii (cel care poate
defini elementele de cost al calitatii) si departamentul de contabilitate si management.

Determinarea datelor costurilor calitatii se realizeazd pe baza informatiilor
existente in firma sau a celor provenite de la clienti, retindnd sursa acestora,
pentru a se putea urmari si verifica ulterior.

Regula de baza ce trebuie respectata in cadrul raportarii costurilor calitatii
este ca un element al costurilor calitatii odata incadrat intr-o categorie, trebuie
mentinut in aceeasi categorie si in viitor pentru a mentine neschimbata baza de
comparatie [PARK].

Colectarea costurilor calitatii trebuie sa se faca in mod regulat (de exemplu
lunar) si nu la intervale mari de timp (semestrial sau anual), pentru ca, n acest fel,
se reduce posibilitatea de a se actiona asupra elementelor majore de cost si de a
se realiza progrese sensibile Tn acest sens.

128



ANALIZA SISTEMELOR INFORMATIONALE DIN PRISMA COSTURILOR CALITATII TOTALE

3. Raportarea costurilor calit ~ &tii

Informatiile obisnuite in cadrul activitatii de colectare si clasificare a datelor
trebuie prezentate sistematic persoanelor care au raspunderi si interese fatd de
costurile asigurariii calitatii totale. La alegerea modului de prezentare a datelor
trebuie sa se tind seama de o serie de reguli de baza:

- necesitatea de a oferi informatii simple, clare si adecvate nivelului

utilizatorului;

- dependenta costurilor de asigurare a calitatii de activitatile din cadrul

firmei;

- necesitatea de a se netezi variatile pe termen scurt ale nivelurilor de

cheltuieli si de activitate.

Formatul de prezentare a datelor este oproblema& de alegere si stil
personal: standard - sub forma de tabel, reprezentare grafica - diagrame cu bare
(histograme), desi nu sunt adecvate diagramele de structura (pe charts) [PARK].

4. Analiza costurilor calit  &tii

Datele cu privire la elementele costurilor calitatii acestea trebuie supuse
diverselor analize pentru a stabili ariile de prioritate pentru investigatii si pentru
adoptarea de masuri, stabilirea causelor costurilor, cautarea si implementarea
solutiilor economice de reducere a costurilor calitatii. In acest sens se va tine
seama ca in cadrul eforturilor de reducere a costurilor calitati sa se acorde
prioritate costurilor post-factum fatd de costurile ante-factum.

Analizele cele mai obisnuite cuprind: analiza structurii costurilor calitatii,
analiza de tendintd a costurilor calitatii, analize Pareto sau grafice Pareto, etc.
[TRIB].

Experienta acumulatd de unele companii in acest domeniu a demonstrat
ca este utila construirea unor indicatori care sa lege aceste costuri de unele
aspecte ale activitatii firmei. In acest sens se pot aminti indicatorii:

- costurilor calitatii /costuri de productie

- costurilor calitatii /valoarea vanzarilor,

- costurilor calitatii /valoarea productiei marfa [BATR].

5. Aspecte ale fluxului informa tional in sistemul de management a
calit atii totale

Trebuie specificat faptul cd marea majoritate a firmelor producatoare nu
utilizeaza un sistem de urmarire a costurilor calitatii, chiar daca firmele dispun de
un sistem informatic integrat dezvoltat pe baza fluxului informational existent.
Memorarea informatiilor se face in asa fel incat sa corespunda integral tuturor
cerintelor specifice ale aplicatiilor existente si integrarea se realizeaza prin
intermediul unei retele locale de calculatoare, ce permite la colectile de memorare
pe server oricarui compartiment al unitatii, asigurédnd astfel necesarul de informatii
pentru fiecare dintre acestea.
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in aceste conditii nu se justifica crearea unui sistem manual de colectare a
costurilor calitatii, deoarece acesta nu ar beneficia de avantajele pe care le ofera
existenta sistemului informatic.

Responsabilitatea privind organizarea si coordonarea gestiunii costurilor
calitatii revine Serviciului Asigurarea Calitatii iar Tn urma documentarilor $i a discutiilor
purtate cu diversi sefi de compartimente din cadrul firmelor s-a considerat oportuna
urmarirea costurilor calitatii grupate in urmatoarele capitole:

- costuri cu prevenirea si evaluarea neconformitatilor;

- costuri cu neconformitati inainte de livrare;

- cheltuieli suplimentare fatd de documentatie;

- costuri cu nedonformitati dupa livrare.

Costurile cu prevenirea si evaluarea neconformitéfilor cuprind urmatoarele
subcapitole:
1. Costuri cu salariile pentru prevenirea si evaluarea neconformitatilor
cuprind:
- salariile inspectorilor calitatii defalcate pe sectii;
- salariile personalului de la laborator;
- salariile personalului de la biroul Metrologie;
- salariile personalului TESA de la compartimentelor Inspectia Calitatii,
Metrologie si Asigurarea Calitatii;
salariile persoanelor pentru activitatea de probare - pentru personalul
ocupat cu aceasta activitate la sectiile de Montaj;
C.A.S., somaj, fond de risc, fond de aisigurari de sanatate.
. Costuri cu perfectionarea personalului de inspectii, incercari si asigurarea

N

calitatii.

3. Costuri cu amortismentele echipamentelor de inspectii si ncercari,
calculatoare AMC-urilor si casarile AMC-urilor cuprind:

- amortismente AMC-uri, echipamente si calculatoare;

- casari AMC-uri amortizate din care se scade materialul recuperat;

- casari AMC-uri nearmotizate din care se scade materialul recuperat.

4. Costuri cu protectia muncii cuprinde munci care cuprind echipamente de
lucru/protectie si alimentatie suplimentara defalcate pe locurile de muncad unde
activeaza angajatii compartimentului: Turnatorie, Prelucrare, Montaj, Laboratoare,
Metrologie, receptii materiale, produse finite, SDV-uri si utilaje.

5. Costuri cu AMC-uri utilizate - cuprind valoarea AMC-urilor scoase din
magazia centrala de SDV-uri pentru utilizare.

6. Costuri cu calibre gi verificare care evidentiaza:

- calibre si verificare exexutate intern;
calibre si verificare achizitionate din exterior;

7. Costuri metrologice ce include:

costuri cu verificari metrologice - cuprind toate materiile prime si

materiale folosite de catre compartimentul Metrologie pe parcursul unei

luni pentru verificari si reparatii metrologice executate intern;

- costuri cu autorizari legale (laboratorului metrologic, echipamente
metrologice, laboratoare de inspectii i incercari, personalul ce executa
inspectii si incercari, repararea echipamentelor de masura - cuprind
costurile cu repararea externa a echipamentelor de masurare si incercare;
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- costuri cu reparatii pentru care nu existd dotarea necesara efecturarii
n firma;

- costuri cu etaloane achizitionate - cuprind valoarea etaloanelor achizitionate
pentru laboratoarele de inspectii si incercari;

- costuri cu materiale consumabile - cuprind valoarea rechizitelor,
imprimantelor, etc. scoase pe bonuri de consum pe parcursul unei luni
de catre compartimentele: Inspectia Calitatii, Metrologie si Asigurarea
Calitatii.

8. Costuri cu materiale necesare pentru inspectii si incercari - cuprind

materialele consumabile necesare laboratoarelor uzinale de analize si incercari.

9. Alte costuri - grupa cuprinde costuri nesistematice aparute in functionarea,

supravegherea si eficientizarea sistemului calitatii.

Costuri cu neconformit&ti Tnainte de livrare cuprind urmatoarele subcapitole:
1. Costuri cu rebuturi semifabricate, produse, materii prime si materiale -
cuprind:
- rebuturi semifabricate $i produse, constatate pe fluxul de fabricatie,
grupate pe defecte,
- rebuturi materii prime si materiale constatate pe fluxul de fabricatie.

Urmarirea rebutului se face pe sectii, defecte si stadiul de executie la care
s-a constatat defectul.

2. Costuri cu remanierea produselor.
a. Costuri suplimentare privind materialele - cuprind costuri suplimentare
generate de utilizarea materialelor de alta calitate decéat cele prescrise
de documentatie (manopera, materiale suplimentare);
b. Costuri suplimentare privind manopera - reprezinta costurile cu
manopera suplimentara rezultata prin folosirea variantelor tehnologice
fata de manopera specificatd in varianta de baza a fiecarui reper/
produs.

Neconformit&ti dupd livrare cuprind urmatoarele subcapitole:
1. Reparatii cu produse livrate
2. Rebutarea de produse livrate
3. Costuri cu deplasari pentru rezolvarea reclamatiilor de la clienti.
Daca din considerente de ordin practic, in proiectarea sistemelor
informatice se impune cu necesitate structurarea si codificarea datelor. Structura
de codificare pentru elementele de cost al calitatii este prezentata astfel:

C GG EE

C - categoria de cost-literal
GG - grupa de cost - numeric 00-99
EE - elementul de cost - numeric 00-99
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Tabel 14.1.

Codificarea costurilor calitatii la Intreprinderea Armatura S.A?

Cod Denumire Cod Denumire
A PREVENIREA Sl EVALUAREA A47 Alte costuri
All Salarii directe A4718 | Alte costuri
Al1110 | -inspectori Turnatorie
A1111 | -inspectori Prelucrare B NECONFORMITATI (inainte de)
Al112 - inspectori Montaj B10 Remanierea produselor
Al13 - inspectori Receptie, SDV-uri, utilaje | B1001 | - reprelucrari mecanice
All4 - personal laboratoare B1002 | -repolizari
A115 - personal Metrologie B1003 | - ajustari
Al116 - TESA - Inspectia Calitatii B1004 | - rezincari
Al117 - TESA - Metrologie B1005 | - demontari/montari
Al118 - TESA - Asigurarea Calitatii B1006 | - denicheldri/nichelri
Al19 - probatori montaj B1007 [ - T.T. de corectie Fc
Al2 Perfecfionarea personalului B1008 | - T.T. de corectie Fm
A1201 | Perfectionarea personalului de B1009 | -impregnari
Al3 Amortismente AMC, calculatoare B1010 - alte remanieri
A1301 | Amortismente AMC B1011 | - reslefuiri/relustruiri
Al1311 | Casari AMC amortizate B18 Rebut
A1312 | Casari AMC neamortizate B1811 | Rebut semifabricate si produse
Al4 Costuri cu protecfia muncii B1812 | Rebut materii prime si materiale
A1411 | -inspectori Turnatorie B21 Costuri suplimentare fatd de
A1412 | -inspectori Prelucrare B2110 | - derogari materiale
Al1413 | -inspectori Montaj B2111 | - derogari manopera
Al1414 | -inspectori Receptie, SDV-uri, utilaje
Al1415 | - personal laboratoare C NECONFORMITATI(dupa livr.)
Al1416 | -lucratori Metrologie Ci11 Reclamafii produse
A25 Costuri cu AMC/lung C1121 | - reparatii produse
A2511 | Costuri cu AMC/luna C1122 | - rebut produse
A26 Costuri cu calibre si verificatoare C1123 | - deplasari la clienti
A2611 | - executate intern
A2612 | - achizitionate din exterior F NECONFORMITAT(total fizic)
A27 Costuri cu Metrologia F18 Tota rebut - fizic
A2711 | - verificari metrologice F1811 | Rebut semifabricate si produse -
fizic
A2712 | - autorizari metrologice legale F1812 | Rebut mat.prime si materiale - fizic
A2713 | - repararea mijloace de masurare F21 Derogdri materiale - fizic
A2714 | - etaloane achizitionate F2110 | Derogari materiale - fizic
A2715 | - materiale consumabile
A37 Costuri cu materiale pentru
A3711 | Costuri cu materiale pentru

? Sursa Intreprinderea Arm¥tura S.A.
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Astfel analizdnd pe rand elementele de cost anterior prezentate se impun
modificari ale circuitului informational.
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POLITICA DE INVESTITII A FIRMEI
S| EVOLUTIA STRATEGIILOR SALE DE DEZVOLTARE

IURII VARLAN

ABSTRACT. In this article the author described the main firm development
strategies and their evolutions during the firm increase process. He pointed
espectially out investment specialization policy and investment diversification
policy. As well. He tried to answer the question: "When the firm would have to
diversify its investments?"

Majoritatea firmelor isi incep activitatea ca niste intreprinderi mici foarte
specializate deservind piata locala si/sau regionala. In acest stadiu initial de existenta
sortimentul productiei este restrans, resursele proprii sunt limitate, iar pozitiile
concurentiale sunt destul de slabe. De obicei o firmé& tanara incearca sa-gi creasca
vanzarile, marindu-gi cota de piata si castigandu-si recunoasterea clientilor. Profitul
este re-investit, se contracteaza credite noi cu scopul de a utiliza la maximum
oportunitatile de crestere. Preturile, calitatea, serviciile sunt in cel mai riguros mod
conformate intereselor cumparatorilor. Gama de produse se largeste pentru a
satisface cele mai diverse nevoi a consumatorilor.

in etapa urmatoare se cautd oportunitdti de expansiune geograficad. De
regula, aceasta are loc In urmatoarea ordine: piafa locala - regionald - nafionald -
internafionald. Adancimea de patrundere pe o anumita piata poate varia in functie
de nivelul rentabilitatii. La un anumit nivel din cele enumerate mai sus expansiunea
geografica poate fi stopata de o concurenta foarte acerba, de o insuficienta de
resurse sau de lipsa de atractivitate a explorarii in continuare a pietei alese.

Atata timp cét firma genereaza profituri, folosind oportunitatile unui anumit
domeniu, nu este absolut necesara aplicarea unei politici de de investigatii bazata
pe diversificare in diverse domenii a economiei nationale. Dar in momentul in care
se observa o scadere a potentialului de crestere, o decizie strategica corecta ar fi,
ori adaptarea unei politici mai agresive cu scopul de marire a cotei de piata, ori
investirea in alte domenii. Alegerea ultimei variante presupune sa se raspunda la
intrebarea: in ce fel si la ce scard s& se realizeze diversificarea investifiilor sale?
Oportunitatile strategice aici sunt destul de variat. Firma poate investi ntr-un
domeniu atat apropiat de activitatea sa de baza, cat si intr-un domeniu absolut nou
pentru aceasta, atat in proportii neinsemnate (mai putin de 10% din venitul sau
profitul total), cat si in proportii mari (pana la 50%), concentrandu-si activitatea sa
atat Tn unul sau doua domenii importante, cat si intr-un numar mare de domenii
neinsemnate. Si daca este atins un anumit nivel de diversificare a investitiilor sale,
atunci managementul poate pune problema dezinvestirii din acele activitati, care si-au
pierdut atractivitatea.
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Atractivitatea si riscurile unei politici de specializare a investi tiilor

Firmele, care se concentreaza asupra unui singur domeniu de afaceri, pot
sa atinga rezultate de invidiat, ani in sir functionand fara nici o politicad de
diversificare a investitiilor. Agsa corporatii internationale si binecunoscute ca Coca-
Cola, McDonald's, Apple Computer, Xerox, Polaroid, toate acestea si-au pierdut
reputatia fiind foarte specializate. Concentrarea fintr-un singur domeniu de
activitate (sau cu o diversificare nesemnfficativa a investitiilor) are un sir de
avantaje organizationale si manageriale. In primul rand, concentrarea aproape ca
exclude incertitudinea in problema - "cine suntem noi gi cu ce ne ocupdm". Toate
fortele in acest caz sunt indreptate doar ntr-un singur domeniu de afaceri, si
probabilitatea ca, puterile managementului superior sa se "pulverizeze" Tn mai
multe directii, practic lipseste.

Astfel, atentia ntreprinzatorului se poate concentra asupra stabilitatii
corespunderii strategiei firmei oricaror schimbari ih ramurd si/sau in nevoile
consumatorilor. Intregul management, si mai ales nivelul cel de sus, are posibilitatea
sa fie la curent cu toate procesele de productie din cadrul intreprinderii. Managementul
superior de obicei trece prin toate nivelele ierarhice de crestere din cadrul firmei si
are o imensa experientad de productie (in firmele diversificate managerii foarte rar au
posibilitatea de a experimenta mai mult de una sau doua directii de activitate a firmei).

in al doilea rand, concentrarea intr-un singur domeniu presupune existenta
unor stimulente semnificative, cel fac pe manager sa se lupte pentru intarirea pozitiei
concurentiale pe termen lung in acest domeniu, si nu a scoate profituri immediate,
uitdnd de interesele strategice pe termen lung a firmei. Firma poate sa-si utilizeze
toate resursele organizationale, pentru a se ridica la un nivel mai inalt in domeniul
sau. In astfel de conditii este mai usor de depistat avantajele concurentiale a firmei.
In cazul in care atentia managerilor este concentrata intr-un domeniu de activitate,
substantial se mareste probabilitatea aparitiei de noi idei privind imbunatatirea
tehnologiei de productie, satisfacerea mai buna a nevoilor consumatorilor prin noile
facilitati a produselor, marirea eficientei in toate segmentele lantului "producfie -
cheltuieli" etc. Cu céat este mai de succes activitatea firmei intr-un singur domeniu,
cu atat este mai mare oportunitatea de utilizare a ezxperientei sale acumulate n
evaluarea clara a avantajelor concurentiale semnificative, precum si a asigurarii
pozitiei de lider in domeniul sau de activitate.

Politica de diversificare a investi tiilor

Oportunitatile de dezvoltare externa a firmei sunt bazate pe vanzarea /
cumpararea de active sau intreprinderi, pe fuzionare gi absorbtie. Tinta strategica
Tn acest caz este, de asemenea, cresterea valorii firmei, dar de aceasta data prin
modificarea structurii activelor, prin acumularea resurselor in directiile principale de
dezvoltare a firmei si prin pastrarea controlului asupra diviziunilor sale.

Pentru o mai buna intelegere a faptului, cand o firma concentrata doar pe
un singur domeniu de activitate, ar trebui sa adopte o politicd de diversificare a
investitiilor sale, sa vedem fig.1, in care pozitille concurentiale sunt prezentate vis-a-vis
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de indicatorii, ce caracterizeaza diferite tipuri de piatd in dependentd de rata de
crestere a pietei. Ca rezultat a acestei pozitionari se formeaza pentru situatii strategice,
in cadrul cérora poate ajunge o firma cu investitii ne-diversificate.

RATA DE CRESTERE A PIETEI

Inalta

Joas a

POZITIA CONCURENTIALA

Slaba

Puternic a

Oportunitati strategice:

* Reviziuirea strategiei de con-
centrare intr-un singur dome-
niu (pentru a mari cifra de
afaceri);

* Achizitionarea unei alte firmei
din aceeasi ramura (pentru a
mari avantajele concurentiale);
* Integrare verticala (in caz ca
aceasta intareste pozitiile firmei);
* Diversificarea investitiilor;
 Fuzionarea sau vanzarea fir-
mei catre o firma mai puternica;
« Inchiderea (ultima posibili-
tate, daca alte masuri nu au
dat rezultate pozitive).

Oportunitati strategice:

+ Continurea concetrarii intr-un
singur domeniu;

» Expansiune internationala (in
caz ca exista oportunitati pe
piata);

* Integrare verticala (in caz ca
aceasta intaregte pozitiile
concurentiale a firmei);

+ .Diversificarea investitiilor in
domenii conexe (pentru
transferarea experientei si
cunostintelor din domendiul de
baza)

Oportunitati strategice:

* Reviziuirea strategiei de
concentrare ntr-un singur
domeniu (pentru a mari cifra
de afaceri);

* Fuzionarea cu o firma
concurenta (pentru marirea
avantajelor concurentiale);

* Integrare verticala (in caz ca
aceasta intareste suficient
pozitiile firmei);

* Diversificarea investitiilor;

* "Scoaterea spumei” si
plecarea de pe piata
respectiva;

* Lichidarea (daca alte masuri
nu au dat rezultate pozitive).

Oportunitéti strategice

» Expansiune internationala
(daca exista oportunitati pe
piata);

* Diversificarea investitiilor in
domenii conexe;

* Diversificarea investitiilor in
domenii noi;

 Asocierea in firme cu domenii
noi de activitate;

* Integrare verticala (in caz ca
aceasta intareste pozitiile
concurentiale a firmei);

» Continuarea concentrarii ntr-
un singur domeniu pe cucerirea
de noi cote de piata de la
competitorii slabi).

137




IURII VARLAN

in conditile unei rate inalte de crestere a pietei si pozitie concurentiala
puternica firma are mai multe variante de comportament, dintre care cel mai bun este
domeniului (adica, o atractivitate sigura pe termen lung) impun firma in acest caz sa-gi
depuna toate eforturile pentru pastrarea si sporirea cotei sale de piata si o continuare a
dezvoltarii avantajelor sale concurentiale, precum si re-investirea profitului pentru
pastrarea pozitiei puternice in domeniu. Intr-un anumit moment firma poate sa simta
necesitatea unei integrari verticale cu scopul de a-si intari pozitiile concurentiale. Apoi,
cand cresterea pe aceasta piatd devine mai lentd, ar fi intelept sa se considere
diversificarea investitilor sale ca un mijloc de reducere a riscului si transferarea
cunostintelor acumulate si a experientei firmei in domenii conexe activitatii sale de baza.
Firma aflata Tn situatia, caracterizatd de un ritm inalt de crestere a pietei si
pozitie concurentiald slaba, trebuie, in  primul r&nd sa raspunda la urmatoarele
intrebari: (1) de ce abordarea sa de piafa a dat rezultate negative si (2) ce ar trebui de
facut pentru a intdri pozifille sale concurentiale.
in al doilea rand, firma trebuie s&-si estimeze posibilitatile privind reinnoirea
strategiei concurentiale, tindnd seama de ritmul Tnalt de crestere a pietei. Pe o piata in
expansiune chiar si cele mai slabe firme ar trebui sa fie in stare sa-si imbunatateasca
propria pozitie. Daca firma este tanara si se lupta pentru existenta, atunci in asa
conditii aceasta are mai multe sanse de supravietuire, deoarece aici exista inca o
multime de oportunitati ne-valorificate (in comparatie cu domeniile, in care se
preconizeaza o stagnare). Cu toate acestea, daca o firma slaba totusi va simti lipsa
resurselor si cunostintelor si nu va putea sa& se dezvolte independent, atunci i vor
ramane doar doua cai: sa fuzioneze ori cu o firma din acelasi domeniu, ori cu o firma
din alte domenii - pentru ca(!?) cu ajutorul resurselor financiare a acesteia sa-si sustina
activitatea. Integrarea verticalda, de asemenea, este o varianta potrivita pentru o firma
slaba, dar numai in conditiile detinerii unor suficiente resurse materiale. A treia cale ar
fi diversificarea investitiilor sale in domenii adiacente activitdtii sale de baza sau in
domenii cu totul noi pentru firm&. Tn cazul In care nici o variantd din cele enumerate
mai sus nu ofera efectul scontat, atunci o pozitie strategicd activa a unei firme
diversificate ar fi restrangerea activitati din unul sau mai multe domenii, adica
dezinvestirea din acestea, iar pentru o firma specializatd - auto-lichidarea sau asa
numita dezinvestire totala. Cu toate ca plecarea dintr-un anumit domeniu. Tn ciuda
potentialului mare de crestere a acestuia, poate parea ca 0 masura prea extremala,
firma ce nu este capabilad sa-si desfasoare activitatea cu profit intr-un domeniu in plina
dezvoltare, probabil, nu este de loc in stare sa functioneze eficient, cu atat mai mult in
conditii de Tnasprire a luptei concurentiale si de Tnrautatire a climatului de afaceri in
acest domeniu.
Firmele cu o pozitie concurentiald slaba pe o piata cu o rata de crestere relativ
joasa ar trebui sa ia in considerare urmatoarele oportunitati:
< revizuirea strategiei sale de piata cu scopul de a-si imbunatati pozitia si de
a ocupa o pozitie mai convenabila:
< fuzionarea cu o alta firma sau absorbtia de catre o firma concurenta cu
scopul de a forma o baza competitiva mai puternica;
< diversificarea investitiilor in domenii conexe sau in alte domenii cu conditia
existentei unor anumite resurse financiare;
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< integrarea (investirea) pe verticala (in sus si in jos), daca acesta ca mari
profitul si va intari strategia concurentiala pe termen lung;

"scoaterea spumei” si plecarea de pe piata;

lichidarea prezentei sale in afacere prin vanzarea sa catre o alta firma sau
prin sistarea operatiunilor sale.

*

’0

A

’0

%

Firmele puternice in conditiile unei cresteri lente a domeniului ar trebui sa ia
in considerare posibilitatile de utilizare a surplusului de trezorerie pentru inceputukl
diversificarii investitilor sale. Investirea in domeniile in care firma poate sa-si
foloseasca eficient principalele avantaje este cea mai buna strategie. Totusi investirea
in domenii cu totul noi pentru firma trebuie sa fie considerata doar in acele cazuri cand
nici un domeniu conex sau adiacent nu mai ofera perspective de crestere. Formarea
de intreprinderi prin asociere cu alte firme cu scopul de a opera in domenii noi este
incd o posibilitate logica. Integrarea verticald sau investirea pe verticala trebuie
considerata Tn ultimul rand, deoarece aceasta nu ofera o iesire din starea lenta de
crestere si ar avea sens, doar dacad acesta va aduce firmei profituri substantiale. Cu
toate ca, in conditiile cresterii activitatii sectoarelor din cadrul ramurii este rational sa se
investeasca resurse suplimentare in dezvoltarea productiei, firma ce ocupa o pozitie
puternica, dar opereaza in conditiile unei piete cu dezvoltare lenta, de regula, ar trebui
sa-si limiteze noile investitii in domeniul de baza de activitate, cu scopul de obtinere de
resurse suplimentare pentru investirea acestora in domenii noi.

Astfel, raspunsul la intrebarea “cand s& se facd diversificarea investifiilor?"
depinde, pe de o parte de pozitile concurentiale a firmei pe piatd, iar pe de altd parte
de oportunitatile ramase in domeniul de baza a activitatii firmei. Ar trebui de mentionat
faptul ca, nu existd un moment anume in care firmele trebuie sa-si diversifice
investitiile. Tn realitate ele pot s& aleaga diverse céi de diversificare a investitiilor i s&
faca uz de diferite momente in functie de imprejurari.
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BEWEGUNG AUF DEM CONTAINERMARKT

OLAV KILLINGER!

Nach dem groken Containerboom der siebziger und achtziger Jahre, hat sich
seit einiger Zeit doch Ermichterung in dieser Branche eingestellt. Ende vergangenen
Jahres ist der Markt fur Charter-Containerschiffe vollig zusammengebrochen. Die

Asienkrise und die dadurch verschérfte Uberkapazitét an Tonnage lieRen die Frachtraten
fallen. Mehr als 200 Schiffe deutscher Eigner sind bisher ohne Beschéftigung geblieben,

und jene, die doch noch eine Charter fanden, muRten sich oft mit der Halfte der Rate

zufrieden geben, Wahrend 1997 mittelgroRe Containerschiffe - bis zu 2000 Stellplétzen -
noch eine Charterrate zwischen 14000 und 17000 DoIIar taglich konnten, wurde im
abgelaufenen Jahr oft nur noch die Halfte dezahlt®>. Trotz dieser nicht plotzlich
aufgetretenen Situation wurden auch in jungster Zeit weitere Schiffe bestellt, nicht
zuletzt von deutscher Seite und dies hat nicht nur an den niedrigen Werftprelsen
gelegen, auch bedingt durch die weltweite Uberkapazitat von Werften®. Was hier
betrachtet werden soll, ist die Steuergesetzgebung und damit verbunden die, wer
kennt sie nicht, ungezéhlten Offerten fur Schiffsbeteiligungen in deutschen
Tageszeintungen und Magazinen. Die Zeiten solcher Angebote kdnnten mit dem
Steuerentlastungsgesetz vom 24.3.1999 zu Ende sein. In diesem Gesetz ist es
nicht nur zu einer Neufassung des 8 34 i.V.m.§16 Einkommenssteuergesetz
(ESTG) gekommen, die hier nicht betrachtet werden sollen, sondern sind sie 8§ 2
[l unde 10 d ESTG geandert und der neue 8§ 2b ESTG eingesetz worden, die den
horizontalen Verlustausgleich - der Verlustausgleich innerhalb einer Einkunftsart -
und den vertikalen Verlustausgleich - Verrechnung negativer Einkinfte einer oder
mehrerer Einkunftsarten mit positiven Einklinften anderer Einkunftsarten - betreffen.

Vor Anflang der achitziger Jahre war es bis auf wenige Ausnahmen
maoglich Verluste, die man erlitt, mit Gewinnen nicht nur horizontal, sondern auch
vertikal unbeschrankt auszugleichen. Dazu bot sich die Mdglichkeit, falls die
Gewinne des Jahres nicht ausreichten, um die Verluste zu decken, die
verbleibenden Verluste von dem Gesamtbetrang der Einklnfte der vorherigen
beiden Jahre abzuziehen und somit die Steuerlast zu senken; sollten diese nicht
hoch genug sein, so durften die Verluste fortgeschrieben und mit zukinftigen
Gewinnen verrechner werden®.

Die bis zum Marz dieses Jahres einschneidendsten Regelungen in diesem
Zusammenhang sind die Einfuhrung des 815a ESTG durch Gesetz vom 20.8.1980,
der den Verlustausgleich bei beschrankter Haftung betrifft, und des § 2a ESTG vom
Dezember 1982, der den Verlustausgleich bei bestimmten auslandischen Einkiinften

ausschlieRt.

Hanscartlc Shiping Company Cyprus, Hamburg, Departement Finance-Controling.
FAZ 28.4.1999, Seite 32.
® Fischer Weltalmanach 99

*§10 d ESTG alte Fassung
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Durch den 815a ESTG , der bis auf kleine Anderungen auch heute noch
gultig ist, wurde der Verlustausgleich generell verboten, falls Verluste aus der
Mitunternehmerschaft zu einem negativen Kapitalkonto (Ubersteigen der Einlage
oder des Eigenkapitals) des beschrénkt haftenden Gesellschafters gefuihrt haben.
Eine gesellschaftsrechtlich beschrankte Haftung liegt vor, wenn das Vermdogensrisiko
einei Gesellschafters nach den gesetzlichen Bestimmungen auf die vereinbarte
Einlage begrenzt ist. Nach deutschem Recht ist das bei Kommanditisten und u.a.
bei stillen Gesellschaftern, sowie nach §15a Abs. 5. Nr.5 bei Mitreendern einer
Reederei der Fall, wenn eine personliche Haftung des Mitreeders fur die
Verbindlichkeiten der Reederei ganz oder teilweise ausgeschlossen ist. Ein
vertikaler wie auch ein horizontaler Verlustausgleich ist daher nicht mdglich,
glechwohl gehen die Verluste nicht verloren, sondern sind nach 815a Abs. 2
innerbetrieblich vorzutragen und mit in spéateren Jahren auf ihn entfallenden
Gewinn aus seiner Beteiligung zu verrechnen. Damit war der erste Schritt getan,
um Kapitalanlegern (Unternehmern), die nicht in unbegrenzter Héhe am Risiko
partizipierten, den Weg zu verstellen, sich durch Buchverluste der Steuerlast zu
entledigen.

Inzwischen will der politische Wille nicht nur das Risiko wirdigen, sondern
auch eine Mindessteuer. Mit dem Steuerentlastungsgesetz vom 24.3.1999 ist der
Verlustausgleich deutlich eingeschrankt worden, es soll gewahrleisten, das bei
mehreren Einkunftsarten, wobei eine mindestens einen Gewinn aufweist, ein zu
versteuerndes Einkommen verbleibt.

Eintscheidend dabei ist der neu gefalte § 2 Abs. 3 ESTG. Verblen nach
dem im allgemeinen weiterhin glltigen uneingeschranken horizontale Verlustausgleich
sowohl positive als auch negative Einkinfte, so ist nach der Neuregelung zu

berlicksichtigen daR eine Verrechnung Uber die Einkunftsarten hingweg ab dem
Veranlagungszeitraum 1999 nicht mehr uneingeschrankt mdglich ist. Die
Verrechnung ist zunéchst auf die Summe der positiven Einkiinfte bei maximal
100.000 DM befrenzt. Verbleiben danach positive Einkunfte, so durfen dariber
hinaus Verluste nur bis zu 50% der verbleibenden positiven Einkiinfte abgezogen
werden. Dadurch ergibt sich eine Mindestbesteuerung in Héhe der Halfte der
100.000 DM ubersteigenden Summe der positiven Einkinfte.

Um den § 2 Abs. 3 ESTG nicht auszugebeln, mufte auch § 10d Abs ESTG

neu gefalkt werden. Auch beim Verlustriick - und vortrag ist der vertikale Verlustausgleich
nun beschrankt.

Anzumerken bleibt hier, dak die verschiedene Einkunftsarten erzielen.
Kapitalgesellschaften sowie gewerblich gepragte Personengesellschaften werden

von der Neuregelung nicht erfaRt. Lediglich bei Gesellschaftern einer gewerblichen
gepragten Personengesellschaft, die auch andere Einkinfte erzielen, kdnnen
Verluste aus der Beteiligung an der Personengesellschaft den Einschrankungen
des § 2 Abs. 3 ESTG underligen.

Waéhrend der § 2 Abs. 3 ESTG das Ausnutzen von Buchverlusten anderer
Einkunftsarten stark einschrankt, so wird es mit dem neu eingefligten § 2 Abs. 3
ESTG praktisch unmdglich. Dies steht wiederum im engen Zusammenhang mit
den Offerten von Schiffsbeteiligungen und deren Zukunft.

142



BEWEGUNG AUF DEM CONTAINERMARKT

Mit dem § 2b ESTG hat der Gesetzgeber den Verlustausgleich aus der
Beteiligungen an Verlustzunweisungsgesellschaften und &hnlichen Modellen
begrenzt:

"Negative Einkinfte aufgrund von Beteillgungen an Gesellschaften oder
Gemeinschaften oder ihmlichen Modellen diirfen nicht mehr mit anderen Einkdften
ausgeglichen werden oder nach § 10d ESTG abgezogen werden, wenn bei dem
Erwerb oder der Begrindung der Einkunftsquelle die Erzielung einei steuerlichen
Vorteils im Vordergrund steht."

Wann denn nun ein steuerlicher Vorteil im Vordergrund steht, ist durch
zwei Beispiele im § 2b greift. Nach Beispiel 1 steht der steuerliche Vorteil im
Vordergrund, wenn nach dem Betriebskonzept die Rendite auf das eingesetzte
Kapital nach Steuern mehr als das Doppelte dieser Rendite vor Steuern betragt
und und die Unternehmensfiihrung Gberwiegend auf diesem Umstand beruht. Im
zeiten Fall greift der § 2b dann, wenn Kapitalanlegern Steuerminderungen durch
Verlustzunweisungen in Aussicht gestellt werden. In beiden Féllen mussen die

Vorteile werbemé&Rig durch den Verkaufsprospekt hervorgehoben sein . Interessant
ist, dak das Gesetz die Leistungspflicht des Steuerpflichtigen nicht mehr daran

knupft, daR er einen Tatbestand verwirklicht, sondern z.B. an den Initiator, der
einen Prospekt erstellt. Auf die individuellen Verhaltnisse beim Anleger, z.B.

dessen Grenzsteuersatz oder Fremdka[otalquote, kommt es dabei nicht an, maRgeblich
ist stets das jeweilige Betriebskonzept.

Greift der § 2b so ist ein Verlustausgleich nur mit positiven Einkiinften aus
solchen Einkunftsquellen moglich . Mit dieser Regelung ist auch der horizontale
Verlustausgleich deutlich eingeschrankt, die Neuregelung zur Mindestbesteuerung
soll damit flankiert und unerwinschte Steuersparmodelle verhindert werden.
Generell wird das Bestimmen von Verlustzuweisungsgesellschaften dennoch
vorerst schwierig bleiben, da einige unbestimmte Begriffe wie z.B. "Betriebskonzept”
und "eingesetztes Kapital" noch naher bestimmt werden missen. Die sogenannten
Verlustzuweisungsgesellschaften sind danach nicht immer eindeutig zu
bestimmen. Schiffsbeteiligunfsofferten, die ausdricklich mit Verluszuweisungen
werben durften aber zu Vergangenheit gehoren.

Durch die Neuregelung des Einkommensteuergesetzes wird die
Attraktivitdt von Schiffsbeteiligungen fir natirliche Personen weiter schrumpfen.
Langfristig kann es auch durch diese steuerlichen Anderungen, bedenkt man
welchen Anteil der weltweinten Containerflotte in deutschen Handen liegt, bei der
Tonnage zur Beruhigung kommen.
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OPTIMIERTE DURCHFUHRUNG VON BAUVORHABEN AUS DER

FRANK ZIMMERMANN

ZUSAMMENFASSUNG. Die grundsétzliche Aufgabenstellung und die
Voraussetzungen zu ihrer Erfllung ist fir die Bauunternehmen immer
aus technischer und kaufméannischer Sicht sorgféltig zu prifen und
abzuwagen. Zur Verwirklichung eines Bauobjecktes im Sinne der
Aufgaben stellung gehdrt die Ausstattung mit Kapital und Sicherheiten,
ebenso mit Fachpersonal, Gerdten und Betriebseinrichtungen.
Eigenverantwortung und innere Uberzeugung die Aufgabenstellung

erfullen zu wollen, muR Maxime des Aufragnehmers sein.

1.Grundsétzliche Aufgabenstellung fur die Bauuntern ehmen
Das Verwirklichen von Bauobjekten - nach den anerkannten Regein der
Technik, d.h. qualitatsorientiert - zu wirschaftlich und zeitlich besmdoglichen Konditionen.

2. Voraussetzung zur Erfullung der Aufgabenstellung

2.1. von aulen;
Prazise Formulierung (Zielbeschreibung) und Darstellung (Pléane)
des Bauprojektes im Auftragsstadium, bzw. zum Zeitpunkt des Baubeginns.
Technisch durch - Plane
- Bauleistungsverzeichnis
- techn. Beschreibung
- Verwendung und Beachtung der anerkannten jeweils
gultigen techn. Standards (Normen, Vorschriften und
Regelwerke)

Kaufméannisch durch:- Verwendung des gultigen Werkvertragsrechts bzw.
Verdingungsordnung fiir Bauleistungen in der BRD (VOB-
Teil B) oder gesonderte Vertragsvereinbarungen

2.2.voninnen:

Fahigkeit ein Bauobjekt im Sinne der Aufgabenstellung zu verwirklichen.

Dazu gehdren:

1. Ausstattung mit Kapital und Sicherheiten

2. Ausstattung mit Fachpersonal

3. Die Kenntnis der anerkannten Regein der Technik und der Vorschriften

zur Ausfuhrung (z.B. Unfallverhiitungsvorschriften)
4. Willie und Mdglichkeit, diese bei der Bauausfufrung anzuwenden
5. Fahigkeit des Umsetzens von technisch einwandfreier Ausfihrung in
wirschaftliche ZUsammenhange
6. Ausstattung mit Geréaten und Einrichtungen
7. Ausstattung mit kaufménnischen Verwaltungseinheiten
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8. Eigenverantwortung und innere Uberzeugung, die "grundsatzliche
Aufgabenstellung” erfillen zu wollen

Um das gesamte Spannungfeld dieses Themas aufzuzeigen, sind die nach

Ziffer 2 genannten "Voraussetzungen" im Weiteren nach Stérungen, MiRachtungen
und Fehlerquellen zu untersuchen sowie diese in besonderem Zusammenhang mit

den spezifischen Bauvorhaben zu diskutieren.
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3. Diskussion der "Voraussetzungen zur Verwirklichu ng von Bauobjekten”

3.1. Die auReren Voraussetzungen nach ziff. 2.1. sind - sowit nicht
fehlerhaft - technisch meist in Ordung, wenn eine zeichnerische Darstellung
fur die notige Klarheit in Beschrieb und Leistungsverzeichnis sorgt.

Kritisch zu betrachten sind die Falle, wo Festlegungen im Werkvertag dazu
benutzt werden, Unsicherheiten bei der Formulierung der Technik *z.B.
Boden, Verbau, Griindung) auszurdumen zu Lasen eines Vertragspartners
- meist des Auftragnehmers.

Generell ist jedoch die Forderung der VOB einei klaren, eindeutigen
L:eistungsbeschriebs als Grundlage fir die Preisermittlung und
Ausfiihrung nur bedingt erfullbar. Eine restlose Klarheit tiber den echten
Umfag der geforderten Leistung ist oft nur in Kombination mit Erfahrung
seitens des Ausfiihrenden gewabhrleistet (siehe § 25/2 "Sicherheit™ der
Ausfuhrung)

3.2. Die Voraussetzungen, die ein Auftragnehmer zur Erfullung seiner
Aufgabenstellung erbingen muf3, sind bei Bauvorhaben sicher entsprechend
Ziff. 2.2. unabdingabr. Eine Prufung vor Vergabe eines Auiftrags sp;;te
hier grundséatzlich stattfinden.

Insbesondere qilt z.B. fir den Bau von Kanélen

Abwasser ist ein umweltschadliches Medium. Von der technisch
einwandfreiten Funktion der Kanéale héngt die gewollte Wirkung
in Bezug auf Umwelt, Gesundheit, Entsorgung., Wischaftlichkeit
ab. Die storungsfreie Funktion ist durch technisch korrektes
Bauen incl. Der Lieferimgen sicherzustellen.

Das Bauwerke Rohrkanal ist statisch in Ordnung, laglebig und
funktionsfahig, wenn das Tragwerksystem entsprechend den
Vorgaben sichergestellt ist. Rohnwerkstoff, Rohrverbindung mit
Dichtung und Rohrmontage sowie  Ausbildung der
Tragwerkskomponenten - Auflager, seitliche Verfiullung und
Uberdeckung - bilden zusammen das einwandfreie Bauwerk. Ein
Versagen der Tragwerkskomponenten kann allein schon den
Gesamtzweck geféhrden. Technisch ist daher die Bauaufgabe
auf die einwandfreie Ausfiihrung dieser Teile zu konzentrieren.

Ziruckkommend auf die Punkte 2,2,1, bis 2.2.8. sind im Sinne der Eignung eines
Auftragnehmers zu diskutieren:

Zu 2.2.1. Kapital ist unabdingbar fur die Beschaffung der Ausstattung und Geréte
sowie zur Uberbriickung der Vorproduktion bis zum Geldriicklauf sowie
besonders zur Risikiabdeckung. Kapital ist das "Lebenzelexier".

Zu 2.2.2. Fachpersonal

Das Ausfuhrungpersonal muR technisch und charakterlich qualifiziert sind
und austreichend zur Verfigung stehen.

- technische Ausbildung (Lehre, Kurse, Schulungen)

- Verflgbarkeit und Zuverlassigkeit
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Zu 2.2.3.

Zu 2.2.4.

Zu 2.2.5.

Zu 2.2.6.

Zu2.2.7..

Zu 2.2.8.

4
4
4
4
4

FRANK ZIMMERMANN

- Notlésungen mit unqualifiziertem Personal

Technische Regein

Ausgildung des Fuhrungpersonals und technischer Stand. Kenninisse
des handwerklich ausfiihrenden Personals.

Willle der Anwerdung

menschliche, charakterliche und geschéftlich seridse Einstellung zur
Bauaufgabe

- Spannungsfeld wirschaftlicher Erfolg zu technisch erforderlichem
Aufwand - Erfiillung der technischen Ausfiihrungqualitat, auch an Stellen,
die "unsichtbar" werden bwz: sich einer Prufbarkeit entziehen.
Umsetzung in wirschaftliche Zusammenhange

Grundvoraussetzung einer qualitativ hochwertigen und vertragskonformen
Arbeit

- Kalkulation - Bildung richtiger Preise

- Wirschaftlichkeit der Ausfiifrung

- Ingenieurleistung bei Erarbeitung von Ausfufrungsvarianten, siehe Abb.
1

Geréte und Einrichtungen

- keine Problematik auRer Kapitalfrage

- GroRgerate, Verbausysteme, Vortriebsmachinen bedingen hohen
kapitaleinsatz

- die Ausstattung z.B. einer qualifizierten Kanalbaukolonne kostet ca.
netto 1.0 Mio. DM in der BRD.

Kaufmanische Verwaltung

Absolut notwendig fir eine den Gesetzen und der Verkehrssitte
entsprechenden Abwicklung

- Steuern,

- Versicherungen zur Ausfihrung

- Léhne und Sozialis

- Abrechnung und Buchfiihrung

- Umsatzrechnung, Gewinn- und Verlustrechnung, Bilanzierung

- Absicherung der Gewahrleistung

- Geld und Zahlungsverkehr.

Eingenverantwortung als Unternehmensbasis

Positive  Grundeinstellung von Unternehmensleitung, Bauleitung,
Verwaltung und ausfuhrendem  Personal zu Qualitdt und
Ausfuhrungssicherheit. Ohne diese Einstellung keine Eingnung fir die
Ausfiihrung von Bauvorhaben.

. Besondere Probleme

.1. Nachfragmonopol der 6ffentlichen Hande

.2. Unqualifizierte Bauanfragen

.3. Spekulative Angebotsbearbeitung

4. Vorrangigkeit der Investitionskosten vor tchnisch-wirtschaftlich

richtiger Lésung

4
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OPTIMIERTE DURCHFUHRUNG VON BAUVORHABEN AUS DER SICHT DES AUFTRAGNEHMERS

4.6. Wenig bis keine Entscheidungsfahigkeit der Auftraggeber bei
Diskrepanzen von geldlichen Aussagen und technischer Qualifikation bzw.
Sicherheit der Ausfihrungsqualitat.

4.7. Hohe Risiken der Unternehmen beim Bau von Kandlen, da ca. 80%
der Kosten aus schwer kalkulierbaren Aufwendungen wie Baugrube. Verbau,
Wasserhaltung, Grindung u.a. bestehen!

4.7.1. Arbeitskosten sind leistungsabhéngig. Stérungen in der
Bauleistung bedingen einen Anstieg der Arbeitskosten.
Theoretisch bedeutet eine Halbierung der Leistung eine
Verdoppelung der Arbeitskosten (sieh Abb.2).

4.7.2. Die Kostenanteile der "Bauarbeit" berwiegen weitgehend -
d.h. die sicher kalkulierbaren Kostenanteile.
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IMPLICATIILE INFLATIEI ASUPRA AMORTIZ ARII IMOBILIZARILOR

ADRIAN GRO $SANU

REZUME. L'utilisation du principe du co(t historique dans la comptabilité,
dans les conditions d'une hyper-inflation cause la sous-évaluation des
immobilisations corporelles détenues par les agents économiques. Cela
conduit & une surévaluation des résultats obtenus, a une dénaturation de
l'image fidéle du patrimoine reflétée dans les situations financieres. Afin de
éviter cet aspect il est nécessaire de réévaluer les immobilisations
corporelles (& défaut d'une comptabilité d'inflation qui a un domaine
d’application plus large que la réévaluation et par conséquent les résultats
obtenus sont plus réels). Dans ce travail nous allons aborder les
implications que la réévaluation des immobilisations corporelles produit sur
la comptabilité des entreprises.

Inflatia este un fenomen economico-social complex caracterizat prin
cresterea generalizata a preturilor si prin scaderea puterii de cumparare a banilor;
practic, intr-o masura mai mare sau mai mica, inflatia afecteaza economiile tuturor
tarilor.

Exista in literatura de specialitate diferite conceptii referitoare la cauzele
care declangeaza inflatia. Exista, deci, mai multe teorii despre inflatie si anume:

a. inflatia prin costuri;

b. inflatia prin cerere;

c. inflatia prin bani.
in unele lucréri de specialitate sunt evidentiate si alte cauze ale inflatiei: creditul,
oferta, deficitul bugetar, structurile economice, etc.

Fara a intra Tn detalii referitoare la continutul fiecarei teorii, consideram ca,
in principal, inflatia apare ca urmare a unui dezechilibru care se manifesta intre
cererea si oferta de bani. Acest dezechilibru este rezultanta formarii in planuri diferite
a celor doua componente ale pietei monetare: oferta de bani este determinata de
Banca de Emisiune (Banca Nationald a Romaniei, in cazul nostru) pe cand cererea
de bani este determinata de volumul de bunuri si servicii realizate si aduse pe piata
in vederea vanzarii.

In principiu oferta de bani devanseaza cererea si astfel pentru a se stabili
un punct de echilibru se nregistreaza o “crestere" a cererii de bani — in fapt este
vorba de o crestere artificiala- prin marirea preturilor.

Totodata, consideram ca un factor important in aparitia inflatiei il reprezinta
unitatile economice cu pozitie de monopol, aflate Th domenii strategice ale economiei
si care Tsi “permit" s& mareasca preturile acoperind astfel lipsa de eficienta, lipsa
de productivitate, care este transmisa celorlalte unitati economice dependente de
acestea si care, in final, sunt suportate de populatie.
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Trecand la nivelul agentilor economici, inflatia produce numeroase
implicatii, pe mai multe planuri, atat asupra activelor patrimoniale cat si asupra
pasivelor detinute de o unitate economica. Noi ne vom concentra insad atentia
numai asupra activelor patrimoniale — in special imobilizari corporale de natura
mijloacelor fixe — care se incadreazé in problematica abordata in aceasta lucrare.
n acest context bunurile aflate in patrimoniul intreprinderii o perioadad mai mare de
timp devin, in conditile manifestarii inflatiei, subevaluate ca urmare a aplicarii in
contabilitate a principiului costului istoric. Acest lucru afecteaza imaginea fidela a
patrimoniului reflectata prin contabilitate.

Pe de alta parte, ca urmare a mentinerii Tnregistrarii In contabilitate a
activelor corporale la valoarea de intrare in patrimoniu (costul istoric), cheltuielile
inregistrate cu amortizarea acestora sunt subevaluate pe cand veniturile
inregistrate de firma din vanzarea produselor sale sunt adaptate la inflatie; aceasta
ihseamna ca sunt afectate si rezultatele intreprinderii in sensul supraevaluarii
acestora.

In aceste conditii se impune aducerea “la zi" a valorii activelor corporale
existente Tn patrimoniu de mai multa vreme pentru a asigura prin contabilitate o
imagine fidela a patrimoniului, pentru a asigura prin contabilitate obtinerea unui
rezultat financiar real, neafectat de inflatie, pentru a asigura calculul si plata unui
impozit pe profit real i nu a unui “impozit pe inflatie" care ar conduce cu timpul la
decapitalizarea intreprinderii (bineinteles si alaturi de alti factori cu implicatii
negative) si, deci, la slabirea competitivitatii firmei, ajungandu-se poate chiar pana
la punctul extrem - falimentul.

Pentru aducerea “la zi" a valorii tuturor elementelor patrimoniale se
recomanda prin Standardele Internationale de Contabilitate adoptarea unei
contabilitdti de inflatie. In acest sens Standardul International de Contabilitate nr. 29
“Raportarea financiara in economii hiperinflationiste” precizeaza ca in economiile
hiperinflationiste situatiile financiare trebuie sa fie exprimate in unitati de masura
valabile la data Tntocmirii situatiilor financiare respective.

Economiile hiperinflationiste potrivit acestui standard sunt acelea care se

caracterizeaza prin:

a. majoritatea populatiei prefera sa-si pastreze averea in active nemonetare sau intr-
0 moneda straina relativ stabila. Valorile detinute in moneda locala sunt imediat
investite pentru a pastra puterea de cumparare;

b. majoritatea populatiei apreciaza valorile monetare in raport cu 0 moneda straina
relativ stabila si nu cu moneda locala. Preturile pot fi exprimate in acea moneda
straina;

c. vanzarile si cumpararile pe credit au loc la preturi care compenseazé pierderea
asteptatd a puteri de cumparare in timpul perioadei de creditare chiar daca
perioada este scurta;

d. ratele dobanzilor, salariile si preturile suntlegate de un indice de preturi;

e. rata cumulata a inflatiei pe trei ani consecutivi se apropie sau depageste 100%.

in Romania, insa, contabilitatea de inflatie se afla doar la nivel de proiect, deci nu

se aplica de agentii economici. In schimb, pentru actualizarea la inflatie a anumitor
elemente patrimoniale — in principiu imobilizarile corporale — (deci nu a tuturor
elementelor patrimoniale afectate de inflatie) s-a folosit si se foloseste practica
reevaludrii acestora’. In continuare vom face o analiza a ultimei Hotarari de Guvern
care se refera la reevaluarea imobilizarilor corporale — H.G. nr. 403/2000.

11n acest sens au existat urmatoarele acte normative: H.G. nr. 945/1990; H.G. nr. 26/1992;
H.G. nr. 500/1994; H.G. nr. 983/1998; H.G. nr. 403/2000.
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In acest act normativ — spre deosebire de celelalte — se precizeaza c& reevaluarea
imobilizarilor corporale se va efectua anual daca rata inflatiei cumulata pe ultimii 3 ani
consecutivi depaseste 100%. Trebuie facuta, insa, urmatoarea observatie: in art. 1,alin(1)
al amintitei Hotarari de Guvern se precizeaza ca “Societatile comerciale, indiferent de
forma de proprietate, regile autonome [...] pot proceda la reevaluarea imobilizarilor
corporale aflate in patrimoniul lor...". Deci unitatle economice nu sunt obligate sa
procedeze la reevaluarea imobilizarilor lor, aceasta fiind lasata la latitudinea lor.

La art.3, alin (1) din H.G. nr. 403/2000 se precizeaza ca “Pentru efectuarea
reevaluarii mijloacelor fixe [...] se va stabili valoarea ramasa, actualizata la data de
31 decembrie a anului precedent,avandu-se in vedere:

+ valoarea de intrare a mijloacelor fixe supuse reevaluarii, evidentiata in

contabilitate;

e amortizarea calculata pana la sfarsitul anului precedent [...];

» rata inflatiei comunicatd de Comisia Nationald pentru Statisticd pentru
intervalul cuprins intre data de referinta a ultimei reevaluari Tnregistrate in
evidenta contabila si data de 31 decembrie a anului precedent"”.

Pentru a evidentia implicatile pe care le genereaza inflatia asupra contabilitatii
agentilor economici, Tn contextul aplicarii H.G. nr. 403/2000, vom lua urmatorul exemplu:
consideram ca avem un utilaj In valoare de 6.000 u.m., durata normala de functionare,
potrivit legii, fiind de 6 ani; acest utilaj presupunem ca se amortizeaza potrivit regimului
liniar de amortizare. In aceste conditii amortismentul anual va fi de 1.000 u.m.

Evolutia inflatiei Tn cei 6 ani ai duratei normale de functionare presupunem
ca e urmatoarea( inflatia cu baza fixa):

Tabel nr. 1
-0 -
An 11 2 3 4 5 6
Element
Inflatia 100 | 130 | 180 | 220 280 | 320

Presupunem ca reevaluarea o vom face in anul 4 si ca utilajul in cauza nu
a mai fost supus nici unei reevaluari.

Avand aceste elemente, valoarea ramasa actualizata se determina dupa
cum urmeaza :

Tabel nr. 2
1. Valoarea de inregistrare in contabilitate 6.000 U.M.
2. Amortizarea calculata (pana la sfarsitul anului 3, inclusiv) 3.000 u.m.
3. Valoarea ramasa neamortizata (rd.1 —rd. 2) 3.000 u.m.
4. Coeficientul de actualizare ( potrivit Tabel nr. 1) 180%
5. Valoarea actualizata (rd.1* rd.4) 10.800 u.m.
6. Grad de uzura scriptica ( rd.2 : rd1) 50%
7. Amortizarea actualizata (rd.5* rd.6) 5.400 u.m.
8. Diferenta amortizare (rd.7 —rd. 2) 2.400 u.m.
9. Valoarea ramasa actualizata (rd.5 —rd. 8) 8.400 u.m.
10. Diferente din reevaluare (rd.5-rd. 1) 4.800 u.m.
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inregistrarea in contabilitate a diferentelor rezultate in urma acestei
reevaluari sunt urmatoarele:
a) Tnregistrarea diferentelor rezultate din reevaluare (rd. 10 ):

2122.1 “Echipamente tehnologicel...]" = 105.06 “Diferente din reevaluare"4.800

b) inregistrarea diferentei dintre amortizarea actualizatd si cea inregistrata
pana la data reevaluarii ( rd. 8 ):

105.06 “Diferente din reevaluare” = 281 “Amortizari privind imobilizarile2.400
corporale”

Pe baza acestor Tnregistrari contabile din anul 4 se realizeaza o crestere
atat a activului cat si a pasivului generata de reevaluarea utilajului impusa de
inflatie.

Diferenta intre amortizarea actualizata si cea fnregistrata efectiv in
contabilitate nu este considerata o cheltuiald pe motiv ca prin reevaluare are loc
practic aducerea “la zi" a unor valori trecute. Prin reevaluare se asigura, incepand
cu data reevaludrii, obtinerea unei valori de amortizat reale, tindnd seama de
modificarea preturilor din economie.

In anul 4 amortismentul se va determina adaugandu-se la amortismentul
initial stabilit — de 1.000 u.m. — si diferenta de amortisment aparutd ca urmare a
inflatiei ce revine anului respectiv, tindnd seama de numarul de ani de functionare
ramasi, astfel:

A; = 1.000 + (4.800 — 2.400)/3 = 1.800 (u.m.), si care In, mod normal
trebuie Tnregistrat Tn contabilitate astfel:

6811 “Cheltuieli de exploatare privind = 281 “Amortizari privind imobilizarile 1.800
amortizarea imobilizarilor" corporale"

Tn cazul in care in anii urmétori nu are loc o noud reevaluare atunci
amortismentul va fi:

As = Ag = 1.000 + (4.800 — 2.400 )/3 = 1.800 (u.m.) iar Tnregistrarea in
contabilitate se face astfel:

6811 “Cheltuieli de exploatare privind = 281 “Amortizari privind imobilizarile 1.800
amortizarea imobilizarilor" corporale”

In cazul in care Tn anul 5 are loc 0 noua reevaluare se poate proceda n
doua variante: 1) fie se face reevaluarea tindnd seama de inflatia de la data intrarii
in patrimoniu si pana la data de 31 decembrie a anului precedent fatd de cel in
care se face reevaluarea; in aceste conditii, initial, se face abstractie de
reevaluarile anterioare si doar ulterior se tine seama de acest lucru.

2) fie are loc reevaluarea tindnd seama de reevaluarea anterioara —
alternativa pe care o vom descrie deoarece la aceasta se face referire in H.G. nr.
403/2000; n acest caz valoarea de inregistrare Tn contabilitate este valoarea de
achizitie (daca bunul respectiv nu a mai fost supus reevaluarii ) sau valoarea
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actualizata la inflatie Tn urma reevaluarii precedente ( daca au avut loc reevaluari ).
De asemenea, se tine seama doar de inflatia ce s-a manifestat in perioada de la
data ultimei reevaluari gi pana la data de 31 decembrie a anului precedent fata de
cel in care se face reevaluarea. In cazul nostru este vorba de inflatia aferenta
anului 4 determinata astfel( baza fiind anul precedent si nu anull ):
l,= (280 — 220 )/ 220 = 27,27%
Avem urmatoarea situatie:

Tabel nr. 3
1. Valoarea de inregistrare in contabilitate 10.800 U.M.
2. Amortizarea calculatd (pana la sfarsitul anului 4, inclusiv - | 7.200 u.m.
credit cont 281)
3. Valoarea ramasa neamortizatad (rd.1 —rd. 2) 3.600 u.m.
4. Coeficientul de actualizare ( potrivit Tabel nr. 1) 127,27%
5. Valoarea actualizata (rd.1* rd.4) 13.745 u.m.
6. Grad de uzura scriptica (rd.2 : rd1) 66,66%
7. Amortizarea actualizata (rd.5* rd.6) 9.163 u.m.
8. Diferenta amortizare (rd.7 —rd. 2) 1.963 u.m.
9. Valoarea ramasa actualizata (rd.5 —rd. 8) 11.782 u.m.
10. Diferente din reevaluare (rd.5-rd. 1) 2.945 u.m.

Inanul 51n contabilitate se fac urmatoarele Tnregistrari:

2122.1 “Echipamente tehnologice[...]" = 105.06 “Diferente din reevaluare" 2.945

105.06 “Diferente din reevaluare" = 281 “Amortizéari privind imobilizarile 1.963
corporale"

Amortismentul Tn anul 5 este:

As=1.800 +(2945-1.963)/2=1.800 +491 = 2.291

6811 “Cheltuieli de exploatare privind = 281 “Amortizari privind imobilizarile 2.291
amortizarea imobilizarilor" corporale”

In anul 6 se Inregistreaza doar amortismentul:

6811 “Cheltuieli de exploatare privind = 281 “Amortizari privind imobilizarile 2.291
amortizarea imobilizarilor" corporale”

Asa cum se observa din acest exemplu, in conditiile ajustarii la inflatie,
amortismentul calculat si Tnregistrat in contabilitate se majoreaza ceea ce conduce
la mentinerea surselor de finantare a nlocuirii imobiliz&rilor precum si la evitarea
platii unui “impozit pe inflatie".
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BAZA DE DATE PENTRU E-BUSINESS

SILVIU POPA

ABSTRACT. This article reffers to E-business Databases and DB2
Databases in particular. IBM, which is one of de greatest software producers
in the world, has desighed BD2 Database. IBM was very interested of getting
a great, safe and multiplatform solutions for database. Java, XML, compatible
and Internet oriented. BD2 Universal Database. 7 represents the base of the
solutions offered by IBM for electronic business; this database also can be
used from business-to-business links up to business inteligence which
contains even the data management. BD2 Universal Database includes
important features for the benefit of using by Internet communites. Business
Intelligence is one of the factors of data management with the Internet help.
IBM has worked and cooperated with more than 9500 partners, which have
developed more than 16300 products for DB2. This is why most of users have
chosen DB2 Universal Database as the ideal medium for electronic business.

IBM reprezinta cel mai producator soft din lume, programele sale fiind
utilizate de toate marile companii ale lumii. Daca alte soft-uri produse de alte
companii sunt la indeména consumatorului, cele produse de IBM reprezinta un soft
folosit in special in aplicatiile critice.

IBMa fost foarte interesat sa gaseasca o solutie pentru bazele de date care
sa fie sigura, multiplatforma si in care sunt incluse standardele JAVA, XML, si care
sa fie orientata catre Internet.

DB2 Universal Database a fost inima sistemului implementat de IBM la
Olimpiada de la Sydney si este folosit, in momentul de fata, de primele 100 de
companii ale lumii. Succesul lui DB2 este certificat de cei 3 milioane de utilizatori
(la sfarsitul anului trecut).

IBM continua sa redefineasca conceptul de management al datelor,
permitand utilizatorilor noii baze de date DB2 sa ajunga n topul firmelor, avand
avantajul informatiei disponibile imediat chiar si prin Internet. DB2 Universal
Database 7 reprezintd baza solutiilor oferite de IBM pentru comertul electronic.
Aceasta baza de date poate fi folosita de la legaturi de business-to-business pana
la business inteligence, solutie ce contine si managementul datelor.

Cel mai bun exemplu al utilizarii DB2 este acela prin care se face unificarea
manegementului pentru lantul de aprovizionare, al planificarii cu managementul
relatiilor dintre firma si clientii sai. Aceasta se poate face prin crearea unei singure
piete, bazata pe cerintele clientului, e-business fiind forta din spatele noii economii
digitale. Noua baza de date DB2 Universal Database include functii sporite pentru
a putea fi folosita de comunitatea utilizatorilor de Internet, cum ar fi facilitatea unica
pentru cresterea vitezei "in memory", cu ajutorul careia se creste semnificativ
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viteza de cautare in documente de tip text. Se remarca suportul pentru aplicatiile
DB2 si integrarea intr-un mod optimizat al XML, asigurandu-se astfel posibilitatea
cautarii inteligente.

Accesul la date a fost Tmbunatatit in noua versiune, includerea lui DB2
Data Links Manager aducand posibilitatea de a simplifica, usura si administra Tn
mod efectiv informatiile chiar gi din afara bazei de date. Prin aceasta, aplicatiile de
tipul e-business pot beneficia intr-un mod mai simplu de datele de care au nevoie
pentru a functiona eficient.

DB2 foloseste din plin posibilitatile puse la dispozitie de Windows 2000.
Astfel, DB2 are inclus un suport OLE DB expandat, iar integrarea lui Visual Studio
si a suportului Entreprise Transaction da posibilitatea consumatorului sa-si
implementeze propriile aplicatii direct in DB2 Universal Database. Suportul Java
care include JDBC V2 si JAVA Transaction API ofera posibilitatea de securizare a
datelor pe Web.

La testarea noii versiuni DB2 Universal Database 7 s-a constatat o crestere
a vitezei de trei ori in comparatie cu 6.1, fiind astfel cea mai rapida baz& de date
chiar si Tn comparatie cu celelalte baze de date de pe piata.

Ceea ce defineste astazi termenul de "business inteligence" este
caracteristica de management al datelor cu ajutorul Internetului. Din acest punct de
vedere, produsul DB2 de la IBM poate asigura informatii pentru ca firma sa-si
poata imbunatati relatile cu clientii, combate fraudele, micgsora costurile si a
dinamiza operatiile. Cerintele consumatorilor in aceasta directie sunt satisfacute
printr-un set intreg de unelete integrate pentru "business inteligence", cum ar fi:
Data Warehouse Center, impreund cu GUI asigurd o dezvoltare a aplicatiilor de
tipul Hyperion Essbase sau DB2 Universal Database Store, aceasta asigurand ca
informatiile sa fie extrem de intuitive si usor de obtinut.

Faptul ca DB2 reprezinta o solutie multiplatforma asigura posibilitatea unei
companii mici sa-si mentina datele ntr-o forma care poate fi foarte ugor portata cu
echipamente mai mari cu alte sisteme de operare. Astfel, odata cu cresterea firmei
nu este necesar sa se execute o0 munca deosebitd pentru a transforma datele n
vederea trecerii la alt sistem de operare.

DB2 Spatial Extender a fost conceput pentru analize geografice in
conformitate cu OpenGis. In acest mod, utilizatorul poate crea reprezentari grafice ale
informatiilro Tn mod asemanator unei hartii.

IBM Content Manager cu un set mare de produse utilizate de DB2
Universal Database este destinat pentru a putea crea, captura, ihmagazina si
distribui continutul digital. Aceasta include imaginile, documentele si multimedia.
Cu noua versiune de DB2 Universal Database 7, consumatorul devine mult mai
rapid, mai robust si mai sigur in capturarea si integrarea tuturor formelor digitale,
cum ar fi: posibilitatea de management a continutului digital pentru aplicatii de e-business,
incluzand CRM, ERP si comerul electronic; acces mai ugor la toate informatiile
nestructurate, inclusiv documente scanate, fascimile, clupuri audio si video;
Tmbunétatirea accesului imediat la documente-cheie, cum ar fi extrase de cont,
liste, facturi si corespondente; capabilitatea de a acorda drepturi de management
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pentru e-business prin protejarea si distribuirea proprietatii intelectuale, inclusiv
fotografii, muzica, arta, film si carte prin Intranet si Internet.

IBM a lucrat cu mai mult de 9.500 de parteneri care au dezvoltat peste
16.300 de aplicatii pentru DB2. Aplicatile pentru Windows NT s-au dublat
ajungand la peste 3.700. Aceste cifre demonstreaza ca din ce in ce mai multi
utilizatori au ales DB2 Universal Database ca un mediu ideal pentru informatiile
vehiculate Tn comertul electronic. Astfel, tot mai multi utilizatori ai bazelor de date
conventionale migreaza catre DB2. In acest scop au fost create posibilititi de
download gratuit a documentatiei tehnice. DB2 Universal Database versiunea 7
este disponibilda in 13 limbaje pe platforme IBM si non-IBM, incluzand Windows
2000, Linux Sun' Solaris Operating Environment, HP-UX, VSE si VM.
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METODE DE CALCUL A FIABILITATII RETELELOR DE
CALCULATOARE

LAZAR RUSU

ABSTRACT. Methods for Calculus of Computer Networks Reliability.
In this paper we present two methods for calculus of computer networks
reliability named path set and reduction, with examples, alghorithms and
implementation in the language Turbo-Pascal 6.0.

1. METODA MULTIMII DE DRUMURI

Aceasta metoda este folosita in determinarea fiabilitatii unei retele de
calculatoare reprezentat printr-un graf orientat cu n varfuri. Varfurile grafului
reprezinta diferitele etape ale fabricarii unui produs, etape inlantuite intr-o anumita
ordine. Inlantuirea nu este neaparat secventiala, existand in acesta retea de
calculatoare si ramificatii de tipul SAU(OR) si SAU EXCLUSIV(XOR). Fiecare
etapa are asociata o anumita fiabilitate (numar intre 0 si 1). Varful numarul 1
reprezinta etapa initiala, iar varful n etapa finala.

Luam drept exemplu urmatoarea retea de calculatoare :
P s

\ 4

6 | 4 —l

>4 P 7 [P 8

in care varfurile au asociate urmatoarele fiabilitati:

R,=0.93
R,=0.99
R4=0.98
R,=0.99
Rs=0.96
R=0.97
R,=0.97
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Rg=0.96
Ry=0.98
R10:0.98
Metoda multimii de drumuri determina toate drumurile posibile de la varful
de pornire (cel cu nr. 1) la varful de sosire (cu nr. n=10 in acest exemplu), adica
toate inlantuirile de etape prin care se poate fabrica produsul respectiv.
In cazul nostru, caile posibile sunt:

Calea 1={1,2,3,5,9,10}
Calea 2={1,2,3,6,9,10}
Calea 3={1,2,4,7,8,9,10}

Fiabilitatea totala pe fiecare cale se afla facand produsul fiabilitatilor etapelor de pe
acea cale (deoarece etapele sunt legate prin Sl logic).

De exemplu:

Fiabilitate(calea 1)=R1*R2*R3*R5*R9*R10=0.832

Analog rezulta:

Fiabilitate(calea 2)=0.840

Fiabilitate(calea 3)=0.815

Pentru a determina fiabilitatea totala a retelei de calculatoare se ia in consideratie
faptul ca inlantuirile sunt legate prin SAU logic.

/_ F(calea 1)
F(calea 2)

| F(calea 3)

Se aplica formula calcularii fiabilitatii elementelor legate prin SAU logic:
F(sistem)=1-(1-F(calea 1))*(1-F(calea 2))*(1-F(calea 3))=0.995

Implementarea algoritmului de calcul a fiabilitatii prin metoda multimii de drumuri.
Metoda s-a implementat in limbajul Turbo Pascal 6.0. si sursa programului
este prezentata in anexe sub numele de “Program Path_method".
Datele se citesc dintr-un fisier cu urmatorul format:

Pe linia 1: numarul de varfuri al grafului prin care este reprezentata reteaua de
calculatoare. Printre varfurile grafului se numara si marcajele “0"(SAU)
si “X" (XOR) in care intra si din care ies ramificatii.

In continuare urmeaza seturi de cate 2 linii cu cate o linie vida intre ele:

< Pe linia 1 numele varfului grafului. Toate numele trebuie sa fie
distincte: e preferabil ca varfurile sa aiba drept nume cifre, si
obligatoriu ca numele varfurilor cu semne logice sa inceapa cu “O" sau
“X" si sa se continue cu elemente diferentiatoare.
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< Pe linia 2 fiabilitatea respectivului varf. Fiabilitatea varfurilor cu semne
logice nu e relevanta pentru algoritm, deci poate fi oricat (preferabil
zero).

Dupa mentionarea in acest fel a tuturor varfurilor fisierul continua prin
definirea legaturilor intre aceste varfuri. Urmeaza deci seturi de cate 2 linii separate
prin cate o linie vida.

< Pe linia 1 numele varfului din care porneste legatura

< Pe linia 2 numele varfului in care se ajunge;

< Daca numele varfului de pe linia 1 incepe cu “X"(varf XOR)atunci

urmeaza inca o linie care specifica probabilitatea ca din varful
respectiv sa se plece catre celalalt(numar intre 0 si 1).

Introducerea legaturilor se incheie cand se introduce perechea 0 0, astfel
in acest mod se incheie operatia de introducere a datelor.
In esenta programul functioneaza in felul urmator:

Printr-un algoritm recursiv (procedura PATH) se determina toate drumurile
posibile de la varful 1 la varful n. La determinarea unui drum se face produsul
fiabilitatilor elementelor sale (in procedure AFIS) si se stocheaza intr-un sir de
valori (numit ramura) pe o pozitie egala cu numarul de ordine al drumului
descoperit.

Dupa gasirea tuturor drumurilor si calcularea fiabilitatilor pe ramuri se
calculeaza fiabilitatea sistemului folosind valorile din sir.

Ca date de iesire, programul afiseaza ramurile (drumurile) gasite,
fiabilitatile lor si in final fiabilitatea sistemului.

2. METODA REDUCERII

Aceasta metoda este folosita in determinarea fiabilitatii unei retele de
calculatoare reprezentat printr-un graf orientat cu n varfuri. Varfurile grafului
reprezinta diferitele calculatoare, legate intr-o anumita ordine. Inlantuirea nu este
neaparat secventiala, existand in acesta retea de calculatoare si ramificatii de tipul
SAU(OR) si SAU EXCLUSIV(XOR). Fiecare etapa are asociata 0 anumita
fiabilitate (numar intre 0 si 1). Varful numarul 1 reprezinta etapa initiala, iar varful n
etapa finala.

Luam drept exemplu urmatoarea retea de calculatoare:
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In care varfurile au asociate urmatoarele fiabilitati:
R;=0.93
R,=0.99
R5=0.98
R4=0.99
Rs=0.96
R¢=0.97
R,=0.97
Rg=0.96
Ry=0.98
R10=0.98
Probabilitatile asociate ramurilor varfului XOR sunt 0.8 ca sa fie urmata
ramura de la 2 la 3 si 0.2 sa fie urmata ramura de la 2 la 4.
Metoda reducerii “reduce" problema complexa a determinarii fiabilitatii
sistemului la probleme de baza precum determinarea fiabilitatii sistemului format
din doua etape legate prin Sl sau SAU logic in felul urmator:

3 > 5,6

K

Rs6=Rs+Rg-R5*Rg (varfurile 5 si 6 sunt legate prin SAU)
R7s=R7*Rg (varfurile 7 si 8 sunt legate prin Sl)

—p 3,5,6

R356:R3*R56 (Sunt Iegate pl‘in SI)
Ra47s=R4*R7s (legate prin Sl)
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1,2 3,5,6,4,7,8 » 9,10

R2=R*R;
Ro10=Ro*R o
R3s6478=0.8*R356+0.2*Ry475 (Legate prin XOR cu probabilitatile 0.8 si 0.2)

1,2,3,5,6,4,7,8

Rezulta calculul fiabilitatii sistemului:
R(sistem)=R12*R356478*R910

Implementarea algoritmului de calcul a fiabilitatii prin metodei reducerii

Metoda s-a implementat in limbajul Turbo Pascal 6.0 si sursa programului
este prezentata in anexe sub numele de “Program Reduction-Method".

Datele se citesc dintr-un fisier cu urmatorul format:

Pe linia 1: numarul de varfuri al grafului prin care este reprezentata reteaua de
calculatoare. Printre varfurile grafului se numara si marcajele “0"(SAU)
si “X" (XOR) in care intra si din care ies ramificatii.

In continuare urmeaza seturi de cate 2 linii cu cate o linie vida intre ele:

e« Pe linia 1 numele varfului grafului. Toate numele trebuie sa fie
distincte: e preferabil ca varfurile sa aiba drept nume cifre, si
obligatoriu ca numele varfurilor cu semne logice sa inceapa cu “O" sau
“X" si sa se continue cu elemente diferentiatoare.

« Pe linia 2 fiabilitatea respectivului varf. Fiabilitatea varfurilor cu semne
logice nu e relevanta pentru algoritm, deci poate fi oricat (preferabil
zero).

Dupa mentionarea in acest fel a tuturor varfurilor fisierul continua prin
definirea legaturilor intre aceste varfuri. Urmeaza deci seturi de cate 2 linii separate
prin cate o linie vida.

« Pelinia 1 numele varfului din care porneste legatura

e Pe linia 2 numele varfului in care se ajunge;

+ Daca numele varfului de pe linia 1 incepe cu “X"(varf XOR)atunci
urmeaza inca o linie care specifica probabilitatea ca din varful
respectiv sa se plece catre celalalt(numar intre 0 si 1).

Introducerea legaturilor se incheie cand se introduce perechea 0 0, astfel

in acest mod se incheie operatia de introducere a datelor.

Programul se bazeaza pe un algoritm recursiv (procedura REDUCT). Aceasta e
apelata in programul principal pentru intregul sistem caruvia ii va afla fiabilitatea.
Procedura va descompune recursiv problema in subprobleme din ce in ce mai mici pana
cand acestea vor fi direct rezolvabile. Initial procedura e apelata pentru regiunea retelei
de calculatoare aflata intre varful 1 si varful n, adica pentru intregul sistem. In interiorul
procedurii se cerceteaza daca varful curent constituie o ramificatie. Daca da procedura e
apelata pentru fiecare ramura a ramificatiei, iar pentru rezultate se aplica formula
potrivita. In caz contrar (etapele sunt inlantuite liniar) se face produsul fiabilitatilor lor.
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In exemplul nostru, procedura porneste de la varful 1, a carui fiabilitate o
inmulteste cu fiabilitatea celui de-al 2 lea varf (deoarece ele sunt inlantuite liniar) iar
in continuare se ajunge la o ramificatie.

Procedura e apelata pentru fiecare din acestea astfel avem:

Pe prima ramura se ia fiabilitatea etapei 3 apoi se ajunge la o
ramificatie, unde se apeleaza iar procedura pt acea regiune a retelei
de calculatoare;

Pe prima ramura se ia fiabilitatea etapei 5;

Pe a doua cea a etapei 6;

Se aplica formula pentru calculul fiabilitatii R56;

Pe a doua ramura se face produsul fiabilitatilor 4,7,8 si rezulta R478;
Se aplica formula pentru aflarea R356478;

Se continua acum inmultirea fiabilitatilor etapelor 1 si 2 cu R356478 si
cu R910;

Se afiseaza fiabilitatea sistemului;

CONCLUzII

Cele doua metode prezentate sunt utilizate in calculul fiabilitatii retelelor de
calculatoare determinat si putem spune ca acesti algoritmi au timpi de executie
rezonabili. Datele pe care le prelucreaza sunt similare. Algoritmul baxat pe metoda
reducerii e mai complex deoarece ia in considerare si probabilitatea ca o anumita
ramura sa fie urmata dupa un nod de SAU EXCLUSIV. Datorita diferentelor de
conceptie dintre cei doi algoritmi, exista diferente notabile si in rezultatele obtinute
de la aceleasi date, asa cum se va vedea in tabelul urmator:

Numar de varfuri retea 20 50 100

Nume fisier date de intrare Red20.dat Red50.dat. | Red100.dat

Timp pentru 100 executiiutimi de

secunda (algoritm Reduct) 22,00 50,00 165,00

Timp pentru 100 executiiutimi de

secunda (algoritm PATH) 2,75 6,81 13,74

Fiabilitate obtinuta cu Reduct 0,3042 0,0346 0,0051

Fiabilitate obtinuta cu PATH 0,9198 0,2245 0,0237
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ANEXE

Program Reduction_Method;
var filename,s,n1,n2:string;

f:text;

a:array[1..20,1..20]of real;

fiab:real;

nume:array[1..20]of record
n:string;
fiab,prob:real;
end;

i,j,n,rinteger;

Function ramuri(k:integer):integer;
var i,riinteger;
begin
r:=0;
fori:=1tondo
if a[k,i]<>0 then inc(r);
ramuri:=r;
end;

Function cauta(b:string):integer;
var icinteger;
gasit:boolean;
begin
i:=0; gasit:=false;
while not gasit and (i<n)do
begin
inc(i);
if nume[i].n=b then begin gasit:=true;cauta:=i;end;
end;
end;
Procedure reduction(k:integer;var r:integer;var fiab:real);
var i,rl,r2:integer;
c:char;
f,f1,f2:real;
begin
if k=n then
begin
fiab:=fiab*nume[n].fiab;
end
else
begin
c:=nume[Kk].n[1];
case c of
X
if ramuri(k)=2 then
begin
i:=1;
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while (a[k,i]=0) and(i<=n) do inc(i);
if i<n then
begin
f1:=1;f:=0;
reduction(i,r1,f1);
f:=a[k,i]*f1;
inc(i);
while (a[k,i]=0) and(i<=n) do inc(i);
if i<=n then
begin
f2:=1;
reduction(i,r2,f2);
f.=f+alk,i]*f2;
fiab:=fiab*f;
reduction(r2,r,fiab);
end
else begin
writeIn('Eroare in constructia grafului’);
halt;
end,
end,
end
else
begin {se inchide o ramificatie}
i:=1;
while (a[k,i]=0) and(i<=n) do inc(i);
if i<=n then
r=i;
end;

'‘O":begin
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if ramuri(k)=2 then
begin
i:=1;
while (a[k,i]<>1) and(i<=n) do inc(i);
if i<n then
begin
f1:=1;
reduction(i,r1,f1);
inc(i);
while (a[k,ij<>1) and(i<=n) do inc(i);
if i<=n then
begin
f2:=1;
reduction(i,r2,f2);
fiab:=fiab*(f1+f2-f1*f2);
reduction(r2,r,fiab);
end
else begin
writeIn('Eroare in constructia grafului’);
halt;
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end,
end,
end
else {se inchide o ramificatie SAU}
begin
i:=1;
while (a[k,i]=0) and(i<=n) do inc(i);
if i<=n then
r=i;
end,
end;
else begin
fiab:=fiab*nume[K].fiab;
i:=1;
while (a[k,i]=0) and(i<=n) do inc(i);
if i<=n then
r=i;
reduction(i,r,fiab);
end;
end;
end;
end;
begin
write(‘Introduceti numele fisierului de intrare ");readIn(filename);
assign(f,filename);
reset(f);
writeln('Nr. de varfuri al grafului: *);readIn(f,n);writeln(n);
writeIn('Introducerea varfurilor grafului si a fiabilitatilor lor");
writeIn('Fiabilitatea varfurilor cu operanzi logici e irelevanta pt program.');
writeIn("  In mod implicit, varful 1 e varf de plecare, iar varful n de sosire.");
for i:=1to n do
begin
readIn(f,numeli].n);
readIn(f,numeli].fiab);
readin(f);
writeIn(numel[i].n," ',nume[i].fiab:6:4);
end;
writeIn('Apasati ENTER');readIn;
writeIn(" Introduceti conexiunile insiruind perechi de nume ale varfurilor *);
writeln(" Incheiati cu 0 0');
repeat
readin(f,n1);
readIn(f,n2);
writeln(nl1,' ',n2);
i:=cauta(nl);j:=cauta(n2);
afi,j:=1;
if n1[1]="X" then
begin
readin(f,ali,j]);
writeln('Probabilitatea ca sa fie urmata ramura ',n1,' ',n2," este ',a[i,j]:6:4);
end;
readin(f);
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until (n1='0"and(n2="'0");
writeIn('Apasati ENTER');readIn;
fiab:=1;

reduction(1,r,fiab);
writeln('Fiabilitatea este ',fiab:6:4);
readin;

end.

Program Path_Method;

var filename,s,n1,n2:string;
f:text;
a:array[1..20,1..20]of real;
sol:array[1..20]of integer;
ramura:array[1..20]of real;
nume:array[1..20]of record

n:string;
fiab:real;
end;
contor,i,j,n:integer;
fiab:real;
Function cauta(b:string):integer;
var iinteger;
gasit:boolean;
begin

i:=0; gasit:=false;
while not gasit and (i<n)do
begin
inc(i);
if nume[i].n=b then begin gasit:=true;cauta:=i;end;
end;
end;

Function posibil(k:integer):boolean;

var icinteger;
begin
posibil:=true;

if sol[1]<>1 then posibil:=false;
fori:=1to k-1 do
if sol[i]=sol[K] then posibil:=false;
if (k>1)and(a[sol[k-1],s0l[k]]=0) then posibil:=false;
end;

Procedure afis(k:integer);
var icinteger;

c:char;
begin
inc(contor);
ramura[contor]:=1;
writeIn('Ramura ‘',contor);
fori:=1to k do

begin
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c:=nume[sol[il].n[1];
if (c<>'X")and(c<>'0") then
begin
write(" ‘,numelsol[i]].n);
ramura[contor]:=ramura[contor]*nume[sol[i]].fiab;
end;
end;
writeln;
writeln(‘'Fiabilitatea pe ramura este ',ramura[contor]:6:4);
end,

Procedure path(k:integer);
var icinteger;
begin
if sol[k-1]=n then
afis(k-1)
else
begin
fori:=1tondo
begin
sol[K]:=i;
if posibil(k) then path(k+1);
end;
end,
end,

begin
write('Introduceti numele fisierului de intrare ");readin(filename);
assign(f,filename);
reset(f);
writeIn(" Nr. de varfuri al grafului: ');readIn(f,n);writeln(n);
writeln(* Introducerea varfurilor grafului si a fiabilitatilor lor");
writeln(" Fiabilitatea varfurilor cu operanzi logici e irelevanta pt program.’);
writeln("  In mod implicit, varful 1 e varf de plecare, iar varful n de sosire.");
fori:=1to n do
begin
readin(f,nume[i].n);
readin(f,nume(i].fiab);
readin(f);
writeln(nume[i].n," ',numeli].fiab:6:4);
end,
writeln('Apasati ENTER");readln;
writeln(* Introduceti conexiunile insiruind perechi de nume ale varfurilor *);
writeIn(" Incheiati cu 0 0);
repeat
readin(f,n1);
readIn(f,n2);
writeln(nl1,' ',n2);
i:=cauta(nl);j:=cauta(n2);
afi,j]:=1;
if n1[1]="X" then
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begin
readin(f,afi,j]);
writeln('Probabilitatea ca sa fie urmata ramura ',n1,' ',n2," este ',a[i,j]:6:4);
end;
readIn(f);
until (n1='0"and(n2='0");
writeIn('Apasati ENTER');readIn;
contor:=0;
path(1);
fiab:=1;
for i:=1 to contor do
fiab:=fiab*(1-ramurali]);
fiab:=1-fiab;
writeIn('Fiabilitatea sistemului determinata prin metoda PATH SET este: ' fiab:6:4);
readin;
end.

172



STUDIA UNIVERSITATIS BABES-BOLYAI, NEGOTIA, XLV, 1, 2000

ASPECTE ALE INSTRUIRII LA DISTAN TA IN DOMENIUL
INFORMATICII ECONOMICE $§I DE AFACERI

RAMONA LACUREZEANU *, LUCIA RUSU, COSMINA IVAN ?

ABSTRACT . The aim of this paper is to show several approaches about
Machine La\earning; Interactive Learning Environments based on which
we try to solve a learning system for informational technology business. As
we show in following sentences, in instructions field we try to find properly
way to design an informatics system based on hardware configurations we
are using today and software tools for multimedia programming. For
development we used Web site's for information and study, and client
server architecture for management human resources and application's
and for testing and manging the results of instructions in several
economics fields.

1. Considera tii teoretice asupra inv atarii automate 3 (ML)

invatarea automata este acea parte a IA care isi concentreaza studiul
asupra sistemelor de prelucrare a informatiei ce-si autoperfectioneaza performantele
sau Tsi extind propria cunoastere. Conform [dumi-99], se disting trei domenii distincte
de cercetare relative la Tnvatarea automata: a) modelarea neuronala si tehnicile
bazate pe teoria deciziilor, b) achizitia simbolica a conceptelor si c) invatarea,
bazata pe cunoastere, a unui domeniu specific.

Modelarea neuronald incearca sa dezvolte sisteme instruibile pentru
scopuri generale, care pornesc cu o0 cantitate mica de cunostinte initiale, altfel
spus, presupun un nivel scazut al cunoasterii a priori. O altd caracteristica este
caracterul numeric al metodelor.

Existd doua mari clase de tehnici in ceea ce priveste ML* numerice Si
structurale. Tehnicile numerice includ acei algoritmi capabili sa deosebeasca un
obiect de altul pe baza unor valori numerice ale diversilor parametri (de exemplu:
masa, dimensiuni, volum etc.). Tehnicile structurale vizeaza proprietati organizate
in seturi de relatii, concepte, arbori sau grafuri, acordand o importanta scazuta
valorilor numerice. Abordari structurale sunt: cautarile euristice, tehnicile combinatorii
de optimizare.

In achizitia simbolica sistemul invata construind o reprezentare simbolica a
unei multimi de date de concepte, prin analiza exemplelor si contraexemplelor
acestor concepte. Atributele sau predicatele relevante pentru concept sunt
furnizate de catre profesor (instructor) sistemului.

Unlver3|tatea Babes-Bolyai Cluj-Napoca, Facultatea de Stiinte Economice
Unlver3|taea Tehnica Cluj-Napoca, Facultatea de Automatizari si Calculatoare
ML Machine Learning Apprentissage Machine

* Stas si colab., op.citata, pg. 211
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in finvatarea unui domeniu sistemul contine numeroase concepte
predefinite, structuri de reprezentare a cunosgtintelor, restrictiile domeniului si reguli
euristice. Se agteapta ca sistemul sa deduca noi atribute si concepte in procesul
de invatare (inductie constructiva). Un sistem bazat pe aceastd abordare este
dezoltat pentru un domeniu particular si nu poate fi folosit direct Tn alt domeniu.
Strategiile de Tnvatare folosite sunt: Tnvatarea din exemple, invatarea prin analogie
si cea prin observatie si descoperire.

Odata cu dezvoltarea inteligentei artificiale tehnicile datorate rezultatelor
cercetarii in acest domeniu Tsi gasesc aplicabilitate si Tn instruirea asistata de
calculator, care va deveni instruire inteligenta Asistata de Calculator (IIAC), precum
si gama posibilitatilor. Necesitatea abordarii la noi a problematicii legate de
tehnicile derivate din cercetarile de IA si domeniul educatiei, constd din
raspandirea fara precedent a calculatoarelor, ih cresterea numarului de cadre
didactice care resimt necesitatea unor alternative de instruire practicata deja in
tarile avansate economic si nu numai.

Domeniul Instruirii Inteligente Asistate de Calculator a pornit de la limitele
sistemelor de instruire asistata de calculator (clasice), a ajuns la STI - Sisteme
Tutoriale Inteligente (80-90) - si a trecut la un nou continut la IIAC si anume cel de
Mediu Interactiv de Instruire cu calculatorul®, EIAO a ‘debutat in SUA cu celebrul
sistem SCHOLAR a lui Carbonell, care a reprezentat obiecte si concepte
geografice intr-o structura globala organizata sub forma de “"retele semantice”,
retele de entitati legate intre ele prin relatii. in plus, a mai dotat sistemul SCHOLAR
cu "capacitati primare, de baza" de modelare a celui instruit - un mecanism de
evaluare a cunostintelor acestuia, sub forma de valori atagate nodurilor retelei.
Dincolo de caracterul atractiv al unui astfel de sistem cu dialog pentru instruit, care
poate lua initiativa punerii unor intrebari, Carbonell a crezut ca un astfel de sistem
va fi atractiv si pentru instructorul care se va implica in conceptia sistemului.

EIAO s-a constituit intr-un domeniu ce aprofundeaza o serie de tehnici ale
IA si este vorba aici despre: reprezentarea cunostintelor, modelarea rationamentului,
modelul agenti, arhitectura multi-agent, invatarea automata si nu in ultimul rand,
comunicarea utilizator(om)-calculator (communication homme-machine).

IIAC vizeazd "o interfatd utilizator foarte dezvoltatd si un SE care
controleaza si ajusteaza din mers nivelul cursului, in functie de nivelul subiectului si
dificultatea dorita, compara tehnicile folosite de subiect cu cele ale expertului n
domeniu si ajutd subiectul in cursul rezolvarii, atunci cand s-a blocat in a rationa.
intr-o abordare sistemica, achizitia de cunostinte™® inseamna finsusirea unor
concepte, intelegerea semnificatiei lor, intelegerea relatiilor dintre ele, precum si a
relatiilor dintre acestea si restul universului de concepte.

Literatura de specialitate vorbeste in acest sens de "tutori inteligenti" pe
care 1i clasifica in tutori pentru instruirea Tn cunoasterea declarativa si tutori pentru
instruirea Th cunoagsterea procedurald care trebuie sa rezolve trei procese
principale distincte: diagnoza starii cunostintelor subiectului, instruirea acestuia si
nu Tn ultimul r&nd, motivarea subiectului.

® |a francezi tot EIAC - Enviromnements Interactif d'Apprentissage avec Ordinateur, cu
corespondentul in limba engleza Interactive Learning Environments
® Carbonell GJ si colab., An overwie of Machine Learning, 1984, Tokio, citat in Stas M. si
colab., op. citata, pg. 217.
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In lucrarile de specialitate se intdlnesc mai multe opinii referitoare la
componentele sau construirea unui tutor inteligent. Astfel unii autori’ Tsi pun
intrebarile urmatoare:

% cum se stocheaza datele domeniului si cum se analizeaza materialul

in moduri relevante pentru procesele de invatare?

% cum se creaza o baza de date referitoare la subiect, incluzand ceea ce
a invatat si ce crede subiectul despre domeniul respectiv;

% cum se incorporeaza reguli despre cunoasterea subiectului si care
sunt criteriile de performanta care vor putea fi folosite in dirijarea
dialogului cu subiectul;

< cum sa fie unite aceste componente sub o singura "conducere" care
sa asigure dialogul mixt.

Se mai contureaza urmatoarele componente (tot atatea raspunsuri la
intrebarile enumerate mai sus): Sistem de informatii apartindnd domeniului,
Modelul elevului, Mentor.

Se stie ca un mod clasic de selectare a subiectelor de instruire poate fi
secvential sau, in cel mai bun caz, aleator. Odata cu IIAC apare insa si generatorul
de probleme tutoriale, adica o componenta inteligenta care analizeaza modelul
subiectului si determina cum trebuie sa progreseze instruirea.

2. Proiectarea unui prototip de sistem pentru instr uirea la distan ta in
domeniul informaticii economice  si de afaceri

2.1. Solutia de proiectare

Atét prototipurile site-rilor prezentate in rapoartele anterioare, cét si cele de
fata, urmeaza a fi incadrate ntr-un sistem numit Instruire la distanta in domeniul
informaticii economice si de afaceri.

Am ales un suport hard de performante medii si softuri existente pe piata,
care sa poata sustine cerintele unui Web site. Computerul folosit pentru
dezvoltarea site-ului este de tip Pentium cu frecventa de 166 MHz avand memoria
RAM de 16 Mb si harddisk-ul de 1,2 Gb. Dintre sistemele de operare ne-am
indreptat spre acelea cu facilitati grafice, cele ale firmei Microsft de tip Windows 98
sau Windows NT 4.0. Pentru inceput se va realiza un site-test sub sistemul de
operare Windows 98, site care se ocupa doar cu publicarea de pagini Web. In
continuare se va folosi, datoritda conexiunii Web, un firewall (proxi serverul
proxi.ubbcluj.ro); nu se va realiza o publicare pe Internet ci doar intr-un mediu
restans - o retea de tip Intrenet formata din cateva calculatoare. Windows 95 nu
dispune de o securitate a datelor la fel de buna ca si Windows NT. Soft-ul de Web
server preconizat a se folosi este Microsoft Web Server oferit in kit-ul de instalare
al Windows-ului 95. Problemele de securitate a datelor si a pachetelor transmise
pe Internet, de asemenea setarea server-ului le vom rezolva intr-o urmatoare
etapa, dupa consultarea cu un inginer de sistem.

"jcards T. citat In Noveanu, Rev. citata, pg. 35.
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Informatica economica
si de afaceri
/ A \
Modulul | Modulul 1l Modulul 111
Instruire de baza Specialitate Master/Cursuri
postuniversitare
Anul | Anul 1l i
Anul 1l Anul IV
l \ v
Bazele Analiza Managmentul
informaticii economica afacerilor

Figura 1. Arhitectura principala a sistemului de instruire Th domeniul
informaticii economice si de afaceri

Avem 6 nivele si fiecarui nivel Ti va corespunde un director pe disc. La
fiecare nivel se mai pot adauga componente. Trecerea de la un nivel la altul se
realizeaza prin selectarea textului aferent; de exemplu, pentru a trece de la pagina
Management - cuprins pe pagina Sectia de Management se va selecta legatura
text cu aceeasi denumire si asa mai departe. Pentru pagina de testare se va putea
opta ntre o discutie "directa” cursant si profesor, intermediata de programul CHAT
(forum de discutii in timp real) sau o testare prin intermediul chestionarelor
(realizate poate, cu ajutorul CGl-urilor). Toate paginile contin un meniu de text de
legaturi, meniu ce se va modifica foarte putin de la opagina la alta.

Site-urile realizate au o structura combinatd, liniara-ierarhica. Aceasta
permite rafinarea informatiei de sus in jos, pana la ultimul nivel, putand reveni
fhapoi la prima pagina. Schematic arhitectura fiecarei pagini de curs, este
prezentata in anexa 1,
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2.2. Aplicafia server

Un site de invatamant la distanta este conceptual format din doua aplicatii:
aplicatia client si aplicatia server.

Aplicatia client contine de fapt partea cu care cursantul intrd in contact
direct si se ruleaza pe calculatorul clientului cu ajutorul unui browser (in cazul de
fata este necesar un browser grafic care poate afigsa fram-uri).

Aplicatia server ruleaza pe calculatorul care gazduieste pagina si cuprinde
scenarii CGl prin care se prelucreaza formularele primile de la cursanti (formularele
de Tnscriere si rezultatele testelor), si raspund acestora. Tot scenariile CGI de pe
server asigura interactiunea cu bazele de date utilizate in sistem.

Baza de date TESTE care contine intrebarile si problemele, structurate pe
capitole, care sunt incluse n testele sustinute de cursanti.

Baza de date CURSANTI este destinata inregistrarii datelor personale ale
subiectilor Tnsrcisi la cursuri.

Baza de date REZULTATE este baza de date in care se inregistreaza
rezultatele la teste ale cursantilor, si de asemenea se face si o statisticad a
rezultatelor.

Baza de date STATISTICA contine rezultatele obtinute la testare. Fiecare
situatie prezentata cursantilor ofera:

- cea mai slaba si cea mai buna nota obtinuta in urma parcurgerii testului;

- o ierarhizare in ordinea mediilor;

- 0 ordonare alfabetica a studentilor etc.

Modulul de ADMINISTRARE contine proceduri care permit intretinerea
acestor baze de date. Administratorul modulului poate modifica bazele de date
TESTE 1in functie de situatiile statistice obtinute la analizarea testelor. Inscrierea
cursantilor in baza de date CURSANTI se face automat la primirea formularelor de
inscriere. Aceasta se realizeaza cu ajutorul unei proceduri automate (CGl) inclusa
in, modulul de ADMINISTRARE. Toate procedurile automate sau nu, cu ajutorul
carora se face intretinerea bazelor de date, se afla in modulul de ADMINISTARE.

2.3. Aplicafia client

Pagina principala a fiecarui site (Birotica, Analiza Economica, Contabilitate,
Informatica manageriald etc.) va contine in partea superioara un banner "Distance
Learning" si alte patru legaturi (realizate cu ajutorul imaginilor) pentru urmatoarele
pagini:
Pagina lectiilor;
Pagina de inregistrare a cursantilor;
Pagina de contact;
Pagina intrebarilor frecvente.

e

De asemenea, mai existd doud link-uri spre pagina cu Informafii generale
si cea cu noutdfi si anunfuri; In acelasi timp se ofera posibilitatea ca cititorul paginii
sa poata trimite un mesaj prin e-mail, in cazul in care acesta are o anumita parere
sau sugestie Tn legatura cu pagina.
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In cadrul paginii cu lectiile, cursantii vor avea posibilitatea de a face
download (Save) la documentele in care sunt incluse lectiile (in format html).
Impartirea pe lectii a materiei s-a facut dupa o analiza atentd a continutului lor, cele
8-14 lectii. In pagina de inregistrare a cursantilor se vor cere diverse informatii
(referitoare la Nume, Prenume, E-Mail, Telefon/fax, Adres&, Eventuale comentarii)
despre cei care vor sa urmeze aceste cursuri. Dupa ce se completeaza formularul
de Tnregistrare, acesta va putea fi trimis prin actionarea butorunului Send.

Pagina de contact va contine date referitoare la adresa, telefoanele si orele
intre care se pot obtine informatii despre aceste cursuri de invatamant la distanta.
In pagina intrebdrilor frecvente (Fan) vom include céateva (pentru Tnceput un
numar restrans) intrebari din cele mai frecvente, urmand ca numarul acestora sa
creasca, in functie de neldamuririle care pot sa& apara pe parcurs.

Pagina de noutéfi si anunfuri va cuprinde actiunile ce se efectueaza asupra
site-ului (actiuni ce constau in modificari aduse paginilor, actualizari etc.), iar n
pagina de informatii generale se vor cuprinde informatii legislative referitoare la
tema cursului.

Pentru comoditatea navigariii, pe fiecare pagina vor fi legaturi atat spre
pagina principala (Home page), cét si spre celelalte pagini din cadrul site-ului.

Structurarea documentelor am realizat-o tindnd cont de continutul gi
obiectivele prezentarii. Am optat pentru structurarea combinata liniara si
ierarhizata.

S-a folosit in acest site web, roména si engleza, alternativ. Ideal ar fi ca
site-ul sa aibd doua sau chiar mai multe variante lingvistice, de aceea ne
propunem ca, pe viitor sa avem cel putin doua variante separate: roména i
engleza.

Autorii nu au realizat Th acest prototip decat capitolele de inscriere la
cursuri si de Tnvatare. Site-ul urmeaza a fi completat cu partea de evaluare a
cunostintelor si cu celelalte componente din proiect.

Selectand butonul Inscriere, in fereastra din dreapta a Paginii gazda se va
afisa cadrul de inscriere. In aceastd pagina se cer informatii (referitoare la Nume,
Prenume, Adresa, Telefon, etc.) despre cei care vor sa urmeze aceste cursuri.
Dupa ce se completeaza formularul de inregistrare, acesta poate fi trimis prin
actiunea butonului Trimite. Pagina apeleaza un script Java prin care se face
validarea datelor introduse in caAmpurile formularului. Procedurile de validare sunt
activate de evenimentul de mouse OnBlur.

in cadrul paginii cu Tematica pe scurt cursantii pot vizualiza cele patru parti
ale cursului impreund cu capitolele mari cuprinse in fiecare parte. Din aceasta
pagina se poate trece direct la pagina Tematica pe larg prin click pe titlul capitolului
care intereseaza. Legatura se face direct la curpinsul capitolului selectat.

in cadrul paginii Tematice pe scurt, cursantii au posibilitatea de a face un
download (Save) al documentelor in care sunt incluse lectiile.

8 FAQ este un acronim des utilizat Tn informatica si se refera la intrebari care se pun
frecvent; am considera oportuna introducerea lui si in lectile de contabilitate avand Tn
vedere legislatia in continua schimbare.
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Selectand butonul Testare se va putea alege intre Testarea intermediara si
Testarea finald. Primul tip de testare se refera la verificarea cunostintelor dupa
terminarea fiecarei parti. lar in cadrul testarii finale se va face o verificare globala a
cunostintelor acumulate.
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Arhitectura client-server a sistemului de instruire

n domeniul informaticii economice si de afaceri

Anexa 1. -
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