BABES-BOLYAI

N o (@] c N



COMITETUL DE REDACTIE AL SERIEI NEGOTIA:

REDACTOR COORDONATOR: Prof. dr. AUREL-IOAN GIURGIU
MEMBRI: Prof. dr. MAGDALENA VORZSAK

Conf. dr. EUGEN KOLOZSI

Cont. dr. ing. CORNEL SOMESAN

SECRETAR DE REDACTIE: Lect. ing. LAZAR RUSU




h96%320

ANUL XLIII | 1998

STUDIA
UNIVERSITATIS BABES-BOLYAI

NEGOTIA

1-2

Editorial Office: 3400 CLUJNAPOCA, Gh. Bilascu no. 24 ¢ Phone:064:40.53.52

SUMAR - CONTENTS - SOMMAIRE

L. PANAIT, Autoritatea nationald pentru turism. Prezent si perspectivd in

BURISINUL FOMANEST, Lo i i oo e 3
M. VORZSAK. MOL NAR i.; Crearea unei retele de Fransizas .00 000000 7
L. RUSU, C. SARCHIZ, Optimizarea deClZlel manageriale ¢ Optimization of

Managerial Decision ..o i naiiin i i, 15
A. L GIURGIU, S. LUP, Implicatiile relatiilor firmelor cu bugetul statului

asupra eficientei utilizdrii capitalului.......... IR RN UL INUOI R 1% PO U 31
LINDA L., CHISTOPH, LICINIU A. KOVACS, Studiu de caz - Blake's Tavern ¢

Case study - Blake's TAVEID it .. 35
LUCIA RUSU, . A..NISTOR, S. MARTIS, Urmdrirea rambursam creditelor cu

ajutorul aplicatiilor informatice.......cooovvivniiviiiniiiiiie i i i .43
C. CHIFU, Maximum Prmcxples for some Nonlinear Differential Equations

whith Deviating Arguments in Hilbert Spaces............... VTN SO SOV 49
M. VORZSAK, MOLNAR L., Fransiza de prototip .......ccc..ceemrivereemmiersionsenscresnns 55

S. GORON, L. RUSU, R. MUNTEANU, Model de fiabilitate de tip Jelinski-
" Moranda cu eficien{a varlabxla * Jelmskl-Moranda Rehabxhty Models
with Variable Efficiency ... "




KERESZTES Z., Reflectarea corecti a patrimoniului in bilantul contabil de la
< sfasitul anului ¢ The corect reflection of the patrimony in the balance

sheet from the end of the year ...c.cccccevvniivvviciciicsiee s 79
MOLNAR [., Paradigmele managementului strategic ¢ The paradignas of

strategic management ........c.oooenrenn. RO RO 85
P. UNGUREANU, Die Swapgaschafte ........ L T O AN 97
LUCIA RUSU, I. A. NISTOR, S. MARTIS, Realizarea unui bmtem informatic

destinat evaludrii societitilor comerciale ..o 101
C. POP, Sindicatul de intermediere si grupul de vinzare ................ RSN 107
C. CIUMAS, Transferul de portofoiu la societitile de asigurd:-i # Le tranfert

de portofeuille aux sociétés des assurances .......cvivevereeneiveesienivininn, 129
S. MOLDOVAN, Abordiari de marketing pe internet ¢ Concerning about

doing marketing on Internet ........cc.ccconiiiiniiiiiiin e 135
MOLNARI,, Cultura si strategia ¢ Culture and strategy ........ccooeveveverieniorennennn. 145
G. IGNAT, Implicatia impozitelor indirecte in economia firmei ...... v 183
UGRAI L., Eficienta utilizirii capitalului in industria farmaceutici R 161
M. POP, Economic Matters Concerning TRVESHHONS «ovreviveeeeesresesseereeeeeeseeseesrinns 169

M. HODOR Utilizarea i prelucrarea informatiei contabile in practica
economici, bazi a analizei financiare ¢ Using and Computing the
Accountancy Information in Economics Prachce as a base for Financial

Analyse: i i e 175

LAZAR RUSU, RADU MUNTEANU, Analiza si studiul fiabilitatii sistemelor
informatice bazate pe refele de calculatoare ¢ Analyse and Study of

Information Systems Reliability Based on Computer Networks.........occ..coo0iis 183
F. AVRAM, Factori care determini cresterea riscului de faliment la societatea
comerciald "ATLAS" S.A. CIuj-NapOCa ....ccccouinininnniiimisinisiiveii 195
v.D. LACATUS, Dezvoltarea asiguririlor de viatd prin promovarea vinzdrilor..... 205
F. DUMA, L'etude de P'impact des dividendes sur la valeur des entreprises ¢ =
Studiul impactului dividendelor asupra valorii intreprinderilor ......... G 213
C. POP, Cotarea unei societiti comerciale la bursa de valori Bucuresti ................ 221
LAZAR RUSU, RADU MUNTEANU, SABIN GORON, Calculul fiabilitatii retelelor
tinind seama de posibilitatea defectdrii nodurilor.............ci SR ... 235
%




STUDIA UNIVERSITATIS BABES-BOLYAL, NEGOTIA, XLUL, 1-2, 1998

AUTORITATEA NATIONALA PENTRU TURISM
PREZENT SI PERSPECTIVA IN TURISMUL ROMANESC

LUMINITA PANAIT®

Tn elaborarea Strategiei de dezvoltare a turismului roménesc s-au
avut in vedere urmditoarele principale considerente care dimensioneazil
"industria firi fum" in etapa actual, si anume:

- Considerarea turismului pe plan mondial ca activitate economici cu
cea mai Tnalti ratd de crestere in ultimele decenii, ritmul siu de crestere -
12,3% depisindu-l pe cel al comertului mondial; ‘

- Armonizarea potentialului turistic al firii cu cerintele pietii turistice
internationale - constituie o permanenti preocupare a factorilor responsabili
fn derularea activititilor din domeniul turismului;

- Aprecierea turismului ca unul din domeniile prioritare ale
economiei nationale.

Astfel, creearea cadrului legislativ a constituit una din principalele
priorititi ale etapei actuale de dezvoltare a sectorului turistic roménesc,
apreciindu-se ci numai in acest mod pot fi create premisele necesare
accelerdrii sectorului turistic romanesc.

Cele mai importante acte normative elaborate au vizat, in mod special,
domeniile privatizirii, turismului rural, protectia turistilor, aderdrii Romaniei la
asociatiile internationale de turism, invitimantului, reglementirilor tarifare. In
seria principalelor acte normative se fnscriu, de asemenea:

@ Ordonanta Guvernului privind organizarea si desfisurarea activitatii
de turism in Roménia nr. 58 / 21.08.1998 - Legea turismului -
prima dupé o Lege a turismuluidin perioadd interbelici;

0 Hotdrdrea Guvernului nr. 972 / 1998 privind organizarea si
functionarea = Autoritdtii Nationale pentrd Turism. Hotdrirea
stabileste modul de organizare si functionare a Autorititii Nationale
pentru Turism, ca organ de specialitate al administatiei publice
centrale, cu personalitate juridicd, aflat in subordinea Guvernului.

* Counsilier, Directia Generald de Rel. Interndfionale
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In elaborarea Programului de marketing si promovare turistici pe
anul 1999 - s-a avut permanent in vedere paleta extrem de bog itd a ofertet
turistice romanesti. ; :

Obiectivul general al Programului este promovarea Romdniei ca
destinatie de vacante gi cilitorii pe piata turistici internd si internationali.

Obiectivele specifice sunt:

0 stimularea cererii turistice interne si internationale pentru

vacante si cdldtorii in Rominia; ’

0O recistigarea pietelor turistice externe care au fost pierdute inainte

si dupd 1989,

O imbunititires imaginii pe pietele externe a produsului turistic

romanesc,

u identificarea, prin studii de marketing, a celor mai eficiente cdi si
mijloace de promovare a ofertet turistice roménesti si folosireu
acestora in functie de specificul fiecdrel piete externe;

0 stimularea implicirii in actiuni de marketing si promovare, pe
plan local, a institutiilor si soc lcmnior comerciale cu actxvltah in
domeniul turismului.

Actiumle specifice ale Programului de marketing si promovare
previizute pentru derulare in striindtate se desfdgouard pe principalele 32 de
piete turistice eminente: tirile Uniunit Europene, alte {drl vest-europene
(Norvegia, Elvetia); (Turcia, Cipru}, tird din Europa Centrald si de Est, (i
din asia de Vest si de Sud-Est, tiri din America dé Nord, ,

Principalele actiunispecifice: care se desfigoard pe plata interndl si
externd sunt: participiri la manifestdri internationale de profil (expozitii,
burse, tdrguri); campanii publicitare in presd, tv - radio; conferinte de presi
pentru prezentarea destinatiel, a ofertel turistice; vizite de documentare ale
reprezentantilor  mass-media, creatort de  opinie; organizarea deo sen
romdanestl, expozitil gastronomice st sert romanesti $.a. ~

Pentru anul acesta Programul de marketing si promovare turisticit «
Rominiel este. marcat de un evenimet bpt‘(tdl si anume: "Eclipsa totald de
soare - 11 august 1999",

In acest sens, au fost realizate o serie de actiuni, cum ar £i* hpanrca
de brosuri, postere si foto- display-urt tematice, realizarea unui filin de
promovare turistici a Romainiei cu accent pe zona de totalitate a eclipsei;
realizarea unui CD-ROM cu oferta turistii a Romdniei, realizarea ur.
obiecte de reclamé, amintiri, protocol; organizarea unor conferinte de;pwbd
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pentri prezentarea  destinatiei; campanii publicitare In presa scrisd,
prezentare pe teletext si Internet. De asemenea, se acordd o serie de facilitiiti
detindtorilor de bazd materiali din zona Eclipsei pentru Timbunititirea
standardului dotdrilor pentru primirea turistilor care viziteazi Rommu cu
- ocazia Eclipsei,

* Pentru atragerea de investitori in prezentarea oportunifdtilor de
investitii in turismul romines - s-au elaborat o serie de proiecte de investitii,
in zone geografice de interes turistic, cum ar fi: Brasov, Apuseni, Vulea
Prahovet, Litoral (prezentdm in anexd o brosuri editatd special).

‘ Ea este destinati diverselor ocazii: participarea la manifestiri
specifice de profil sau cu prilejul vizitei in fard a unor oameni de afaceri
interesati.

* In calitate de membru cu ‘drepturi depline in cadrul CEMN incd de
la infiintare (1992), Rominia - prin Autoritatea Nationald pentru Turism -
indeplineste cu consecventd atributiile ce revin tdrilor membre ale acestui
organism international in domeniul turismului: ~

- colaborarea in conditii bune cu celilalte tiri membre;

- facilitatea miscirii turistice in zona CEMN:

- perfectionarea gi implicarea sectorului particular in industria turistica;

- Incurajarea proiectelor de investitii' (incluznd societidti mixte s
facilitarea cresterii economice in zona Méirii Negre);

- cooperarea in sfera educationald, informationalid, investitii;

~exercitarea unui rol important in cadrul Fundatiei Universititii “Marea
Neagri" - organizatie non-guvernamentald, non-politicd si non-profit (infiintatd
in anul 1993) - ce functioneazd sub patronajul unor organizatii internationale
guvernamentale, non-guvernamentale si regionale.

+ In perioada 1.11.1995 - 30.04.1996, Rominia a detinut presedintia
BSEC.

Pentru Romdnia o prioritate deosebitd in cadrul 'cooperdrit tn zona Mdrii
Negre in domeniul turismului o reprezinti promovarea intregii palete de oferte
turistice generale, precum si particularitdfileromdnesti tn zona Mdrii Negre.

Prezenta activd a Roméniei in cadrul Grupului de lucru pentru turism
din cadrul CEMN (Cooperarea Economici in zona Mirii Negre) sa
manifestat atdt prin participarea la Adundrile generale ale acesteia,
organizarea acestora la noi in tard, ¢t si Ja actiunile care le implicd calitatea
de membru cu drepturi depline in cadrul acestui organism.

Tn acest sens, mentiondm organizarea la Bucuresti in noiembrie
1997, la Palatul Parlamentului a Adunam (,encrcdc a Grupului de lucru
pentru turism.
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De asemenea, un alt aspect important legat de pozitia noastri in
cadrul acestei grupdri este cel legat de desemnarea Romaniei, la Adunarea
Generald din iulie 1998, de la Sofia - in calitate de tard coordonatoare a
activitdfii Grupului de lucru pentru turism, pentru o pericadi de 2 ani, in
perioada 2002 - 2004.

Anul acesta sesiunea Adu. rii Generale a Grupului de lucru pentru
turism a avut loc la Istanbul, in perioada 30 iunie - 2 iulie, Romania fiind
reprezentati de domnul Dan Giman, Directorul Biroului de informatii
turistice de la Istanbul. ;

* Un eveniment mujor al acestui an si cel mai important thainte de
incheierea acestui mileniu, in planul turismului mondial il reprezintd
Adunarea Generali a Organizatiei Mondiale a Turismului si sesiunea
Consiliului Executiv - manifestiri marcante, ce vor avea loc la Santiago de
Chile, in perioada 24 septembrie - 1 octombrie 1999,

# Un alt eveniment deosebit de important in domeniul turismului
international si care anul acesta se afld la cea de a 20-a aniversare este Zina
Mondiald a Turismului - eveniment major, ce permite opiniei publice
internationale  constientizarea a  ceea ce reprezinti  furismul:  factor
determinant in stringerea relatitlor intre popoare si crearea unui climat
favorabil pentru mentinerea picii in lume.

In speranta ci acest sumar de importante informatii turistice vor
contribui la crearea unei imagini cdt mai complete a stadiului actual al
turismului roménesc, ne exprimidm convingerea cd fiecare factor responsabil
din cadrul ‘industriei fird fum” se va stridui in continuare pentru
dezideratul nostru comun, al celor din turism st anume acela de a aduce din
nou Romania in topul preferintelor turistice pe plan international.

[N
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CREAREA UNEI RETELE DE FRANSIZ A
MAGDALENA VORZSAK, MOLNAR IUDIT

CREZUMAT. Autorii prezintd modul de elaborare a documentatier.
necesare credrii unet refele de fransizi. Se insistd asupra pnnupalelm
documente, care cuprind package-ul.

Pentru a aved o fransizd, trebuie si detii un sarvoirfaire secret
substantial st identificat. Dar aceasta nu este suficient pentru & crea o retea.
Conceptul trebuie si fie validat prin aplicarea sa in practicd, deoarcce pentru ca
acest savoir si treacd in domeniul practicii, este necesar ca el si fie
experimentat, ‘ '

Aceastdi experimentare a savoir-faire-ului fransizorului se traduce prin
exploatarea unui punct de vanzare initial, celula-bazd nxploamm in regie directd
de fransizor, denumiti pilot. 7

~Acest pilot permite misurarea eficacitiitii si valorii savoirfaire-ului. Tn
general, exploatarea se face sub forma de sucursali. De fapt, sucursalismul este
cel mai bun mijloc de faciliare a controlului jerarhic si de exploatare a
conceptului, adicd pentru lansarea unei fransize.

De experienta sucursalei vor profita apoi fransizatii retelei. Punerea la
punct a unui pilot este deci indispensabili pentru ca reteaua sd functioneze
eficient. Este vorba de o puncre la punct din punct de vedere economic si
comercial al formulei. Dureazi intre 12-24 luni si trebuie si fie cvasi definitiva,

Nu putem stabili o reguld general valabild din acest punct de vedere, cu
“atdt mai mult, cu cit fransizd trebuie si fie consideratd ca un mijloc si nu ca un
scop in sine. Ea trebuie si se conceapd ca un proceden, care rispunde optimal

“strategiei de dezvoltare a unei formule, care si-a dovedit deja eficienta $i nu ca
“un procedeu propus pe piatd intr-o manieri neterminati sau care prezintd inca
lacune. Tocmai succesul pilotului di valoarea si mércii si savoir-faire-ului creat
de fransizor.
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Pilotul este la originea “package™ ului. Aceasti demonstratie de savoir-
faire trebuie sd asigure garantia pentru fiecare fransizat si pentru ansamblul
lantulni. Este cheia de bolti a fransizei.

Pilotul are o functie comerciald, juridici si economici. La nivelul
pilotului se fac studii serioase cu privire la savoir-faire-ul elaborat de viitorul
fransizor. Pornind de al el, se pune la punct o celuld logistic, care are misiunea
de a analiza si a elabora aspectele de marketing, economice, financiare, tehnice
si operationale ale produsului sau serviciului fransizat, fnainte ca acesta si fie
cdifuzat. Pilotul are rolul vitrinei fransizei. E ca o mérturie care va servi de model
prezentat viitorilor fransizati. Functia comerciald a pilotului este: dubli: in
amonte si in aval. Lantul formeazd astfel un circuit inchis in care informatiile
sunt testate la plecare si la sosire.

In amonte, savoirfaire-ul este supus constant unor teste, care vor
permite ameliorarea sa, deci o modificare pozitivi a performantei.

I aval, acelasi savoir-faire este aplicat si suscitd la fransizatii utilizatori ai
formulei - idei si propuneri care reurcd pand la pilot. Aceste idei sunt apoi
testate si fac obiectul unet prime apliciri. Dacd o idee nu se dovedeste bund, este
abandonatd., Fransizatii sunt si el informati, ceea ce poate si se. cvite prin
pierderea de timp si sciderea performantel. Alte idei, dimpotrivd, se pot dovedi
foarte bune si rentabile. Dupd o adaptare, adesea necesard, ele imbogatesc
savoir-faire-ul s1 sunt retransmise fransizatilor, care-si amelioreazi rezultatele
lor. Pilotul poate si verifice permanent avansul sau tehnologic i raport cu
fransizatul mediu si chiar in ruport cu fransizatul cel mai performant, Acesia
din rma beneficiind, la rindul siu, de avansul tehnologic al pilotului, fsi
sporeste rentabilitatea, far fransizatul "medin™ prin fennomenul reactiei n lant-
is1 dezvoltd, la rindul siu, savoir-faire-ul propriu si st accentuaza reusita.

Pilotul este cel ce stabileste balanta comerciald g1 studiaza marja
necesard si doritd pentru ca activitatea sd fie rentabild. Mai multe teste sunt
aplicate §i permit urmdrirea fluctuatiilor reale ale vinzérilor sau creazd fluctuatic
artificiale, ale cdror consecinte sunt misurate, cu scopul de a se elabore o
strategie ulterioarza.

La nivelul pilotului trebuie si se efectueze un studiu de  piata
aprofundat, pentru a cunoagte ciderile si reurcinle unui produs de fransizat.
Aici se face un sondaj pentru a cunoaste penetrarea marcii, pentru a se verifica
notorietatea sponfani si asistati a savoir-faire ului si pentru a se estima gansele
de reusitd a formulei de fransizat. oy

Rezultatele obtinute la nivelul pilotului sunt semnificative si credibile,
ciici sunt verificabile. Tn unele cazur, crearea si vinzarea unei fransize nu este
posibild decat dupi verificarea datelor pilotului, probind astfel savoir-faire-ul
fransizorului s valubilitatea aplicin fornaled sale.
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Un savoir-faire transmisibil: a face si gti

Experimentarea savoir-faire-ului nu este suficientd pentru ca fransizorul
si poatdl crea o retea. Fransiza se defineste, inainte de toate, ca reiterarea unei
reusite. Savoirfaire-ul trebuie deci si fie transmisibil. Pentru aceasta, el nu
trebuie si fie legat de persoana fransizorului. El trebuie si fie detasabil si deci
reproductibil. Mai mult, transmiterea savoir-faire-ului trebuie si se faci sub
forma de contract, prin care fransizorul se angajeazi si invete fransizatului ceea
ce stie el, transformandu- ignoranta in cunoastere. El are deci obligatia de a-
dezvilui formula succesului sau. Dar aceasta trebuie si fie limitat. De fapt,
fransizorul riméne singurul proprietar al popriului savoirfaire secret. Astfel,
fransizorul nu comunici fransizatului decét o parte din savoir-faire-ul siu, adici
elementele esentiale si substantiale, care- vor permite fransizatului si reitereze
reusita, »

Fransizorul va transmite fransizatului savoir-faire-ul siu sub diferite
forme. Aceasta transmitere va trebui, in fiecare caz, si permita xdem;ﬁmna
caracterului secret si substantial.

“Package” -ul: instrumentul succesului

Fransizorul este un producitor, un distribuitor, sau un prestatar de
serviciu, care a pus la punct propria sa metodi si codifici savoir-faire-ul siu in
vederea transmiterii. Aceastd codificare originald este formatd dintrun
ansamblu de tehnici denumit “package”-ul sau “biblia” fransizorului. Un bun
package nu este suficient fransizorului. In plus, el trebuie si fie capabil si-l
transmitd. Cea mai buni transmitere In materie comerciald este o transmitere
codificati, care permite o referinti la el fird nici o dificultate. Din aceasta cauzi
redactarea unui package necesitd un efort pedag,ogc clcl biblia trebuie si
permitd transmiterea unui mesaj, care consta in aphcarca stricta a savgir-faire-
ului. Package-ul constituie un document care certifici ci savoir-faire-ul este
substantial si secret. :

Diferite manuale ale procedurilor ce compun un package sunt:

a)  Manog [manualul normelor grafice)

Marca este un nume, o imagine, o culoare sau, chiar un suport sonor,
care se vede, se identificd, se Intelege si se citeste. Manog are ca obiectiv si
indice conditiile in care fransizatul va putea si va trebui si utilizeze marca si
semmﬁcatnle care i se ataseazi.
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Dacd marca este nominativi, intreaga atentie va trebui si se adere
fonetismului numelui si interpretarii sale grafice. Daci marca este figurativi,
atentia este centratd pe logo sau grafism. Executia logo-ului trebuie si fie
identicd la toate punctele de vinzare ale retelei.

Prin respectarea manualului normelor grafice fransizorul se asigura de
utilizarea identicd a mircii si a Insemnelor sale de ciitre toti fransizorii si
permite deci uniformizarea punctelor de vanzare, a vehiculelor, uniformelor,
documentatiei administrative, comerciale sau publicitare.

b) Planul de amenajare tip (PAT)

Fiecare retea de fransizii are specificitatea ei si aceasti specificitate
trebuie si fie perceputd de consumator si usor recunoscibili la fiecare punct
de vinzare. PAT defineste arhitectura comerciala a punctelor de vanzare si
mai ales amenajarea interioard si exterioard, dispunerea insemnelor,
decorarea vitrinelor, diversitatea iluminarii, materialele si culorile standard.

PAT este elaborat de arhitectul si designerul fransizorului, in functie de
conceptul siu. In principiu, fransizorul fsi pune arhitectul la dispozitia
fransizatului, dar acesta poate si-si aleagd propriul arhitect, care va trebui insd
sil respecte scrupulos indicatiile PAT. Oricare ar fi cazul, PAT trebuie si ramand
suficient de simplu, cu scopul de a permit adaptarea normelor arhitecturale la
localul fiecarei fransizat,

¢} Manualul vanzarii (MANUVENT)

Manuvent este elaborat de catre fransizor si conceput de el. Este un
manual de negociere, un suport argumentar la vidnzarea fransizei sale.
Negociatorul fransizei va putea si rispundd la toate Intrebarile pe care le poate
pune un candidat-fransizat. Cei mai buni vanzatori sunt cei care cunosc perfect
produsele lor §i universul lor. ; T

Fransizatul va putea astfel si inteleagi si sii canoasci mai bine diferitele
aspecte ale fransizei, si va avea acces la informatii mai pufin sau mai mult
confidentiale. De asemenea, fransizorul va trebui sd asigure nedivulgarea
acestor informatii, obligind candidatul fransizat si se angajeze contractual
pentru o clauzil de confidentialitate.
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d)  Buzunarasul de informafii

Orice persoand interesatd printr-o fransiza, trebuie si fie in misura sj
poati obtine un ansamblu de informatii generale relative la fransizor, formula,
refeaua, notorietatea sa, ca st a precizirilor asupra rezultatelor economico-
financiare posibile si a investitiilor cerute.

Buzunarul de informatii rdspunde unui obiectiv de mformdt;me si
educatie. Pentru candidatul fransizat, el constituie un document prin care isi va
face o prima idee despre fransizor, inainte de a merge mai departe intro
negociere. Pentru fransizor, punerea la punct a acestui buzunar este
determinant pentru a capta interesul fransizatului potential: fondul trebuie si
fie clar si precis, forma trebuie si fie atractivd si trebuie si traducd perfect
imaginea marcii. fransizorului. Buzunarul de informatii trebuie de fapt si
faciliteze contactul si randevu-ul.

¢)  Manualul procedurilor (MAPRO)

Este un fel de lexic procedural, care serveste ca ghid practic
fransizatului. Acest manual 11 di sfaturi si percizeazi formalititile de urmat in
timpul executarii contractului de fransizi. In plus, respectarea procedurilor de
ciitre fransizati asiguri coeziunea si unitatea retelei. Fransizatii doresc astfel si-si
usureze sarcinile in urmdtoarele domenii:

1) Manualul administrativ: va ghida fransizatul in toate abordérile sale
administrative. El va constitui un veritabil lexic al formalitatilor
administrative de indeplinit atit in privinta Administratiei cat si in
interiorul intreprinderii proprii.

2)  Manualul comercial: este vorba de un veritabil manual de marketing
si de comunicare a punctului de vinzare a fransizatului. Va putea
cuprinde tot felul de informatii si sfaturi cu privire la marketingul
direct, dar mai mult, acest manual va permite fransizatului si
asigure 0 mai buni gestiune a stocurilor sale, si accelereze rotatia
lor, s# vegheze asupra livrérilor rapide, si prevadi comenzile pentru
a evita o rupturd de stoc etc.

3) Manualul de gestiune si de organizare: va permite fransizatului s
organizeze mai usor si mai eficient geshuned sa administrativd, ba
mai mult, fransizorul 1i va da o serie de informatii si sfaturi privind
recrutarea personalului la punctele de vinzare. '

11
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Manualul de merchandisung: fransizul trebuie intotdeauna si
urméreascd variatiile pietei. Astfel, va trebui si culeagi toate
informatiile relativ la starea pietei si a concurentei. Fransizatul,
exploatind aceste date, va putea compara rezultatele sale de
exploatare cu performantele si indoielile concurentei. Fransizatul va
putea urmari si prevede lansarea produselor sale, organizind
fluxurile din interiorul unititii sale. Respectarea regulilor de
procedura merchandising are o importanti mare pentru desfacerea
produselor si, adesea, aceste reguli sunt riiu intelese sau riu aplicate
de citre fransizat.

Manualele de publicitate -markefing: publicitatea este destinati si
amelioreze imaginea mdrcii; ea apdrd notorietatea gi opereazi o
promovare a ansamblului lantului. Dar dacd publicitatea este
conceputd pentru ansamblul lantulud, fransizatul va trebui si el sa
participe la promovarea perceptelor sale actionind direct asupra
clientului.propriu. Prin intermediul acestui document fransizorul
pune la dispozitia fransizatului un adevirat mod de utilizare a
comunicatiei, care cuprinde toate - tehnicile, care ‘incep de la
anunturile clasice pind la aborddrile cele mai specifice. Acest
manual permite redactarea  publicititii, crearea  evenimentelor,
cunoagterea mass-mediei celei mai adaptate produsului/serviciului,
¢l permite si selectionarea anunturilor deja semi finite, inclusiv a
comuniciri prin vitrine. Trebuie, de asemenea, si remarcam ci
acest manual trebuie si fie adesea modificat In functie de tendintele
pietei, in functie de evolutia stilurilor de viatd ale consumatorilor si
a agteptirilor lor.

Manualul economico - financiar (MEF): A fi fransizat Tnseamnd mai
intdi a fi sef de intreprindere. Problema economicit si financiard nu
trebuie ldsatd [a vola intdmpldrii sau a hazardului. Astfel, MEF
serveste ca referintd pentru fransizat, uneori gi pentru bancherul
siu. El cuprinde:

a) - Contul de rezultat tip: elaborat pornind de la mai multe
conturi de rezultat ale membrilor retelei. El d& rezultatele
unui fransizat mediu, permitdnd stabilirea unui cont de
rezultat care devine o referinta ce indicd un minim gi un
optim.

b) Contul de rezultat previzional: informeazi fransizatul asupra
aborddrii financiare adaptate la propria sa intreprindere.
Este elaborat concomitent intre fransizor si fransizat. Din
cauza acestel gindiri comune, care Imbind experienta si
competentele fieciruia, abordarea va fi cit mai exact posibil.




CREAREA UNEI RETELE DE FRANSIZA

c)  Bugetul de trezorerie: acest document indici toate nevoile de
trezorerie necesare in exploatare. Fransizatul va putea deci
delimita duratele perioadelor in care va trebui si faci apel la
binci (Imprumut pe termen scurt) sau a celor In care
trezoreria si va fi excedentara. .

d} Tabloul de bord: lunar este indispensabil. El permite
fransizatului si urmireascd toate elementele gestiunii sale,
si fransizorului, si faci regulat bilantul activititii economice
a retelei sale. Acest tablou poate fi comparat cu o stare
contabild analiticd perfectionatd, tindnd cont nu numai de
miscirile financiare, ci si de fluctuatiile clientelei. Tabloul de
bord permite fiecirui fransizat si se pozitioneze in raport
cu ceilalti fransizati, post cu post. Acest tablou permite,
de asemenea, stabilirea ratelor de gestiune, a ratelor
financiare, a ratelor comerciale. '

7) Manualul juridic: are ca scop regruparea tuturor documentelor e
caracter juridic si contractual, utile si necesare retelei. Unele
documente sunt indispensabile, altele facultative.

a) Documente obligatorii
(1) Documentul de informare precontractual;
(2) Contractul de fransiza.

b)  Documente propuse pentru o buna functionare a retelei

(1) Contractul de rezervare a zonei;

(2) Regulamentul interior al consiliului consultativ (acest
docurnent aprobat de membrii consiliului consultativ,
este o anexd a contractului. El descrie functionarea,
atributiile, modul de votare si puterile consiliului
consultativ;

(8) Codul de folosire a retelei (Dacii contractul de fransizi
defineste relatii verticale Intre fransizor si fransizatii
sii, acest cod enumerd regulile de utilizare internd a
retelei si mai ales, cele ce vizeazd relatiile orizontale:
fransizat/fransizat).

c)  Documentele facultative
(1) Contractul de pilotaj;

'(2) Contractul de master-fransizi.

13
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CONCLUZIE

Package -ul este un document indispensabil pentru fransizor, cici
materializeazd savoirfaire-ul sdu si permite transmisibilitatea acestuia prin
intermediul  codurilor s procedurilor standardizate. Poate lua forma  de
documente scrise, casete audiovizuale, dischete etc. Trebuie si se aleaga
suportul de comunicare cel mai adecvat posibil, cici intelegerea unui mesaj
variaza In functie de codul folosit, iar fransizorul nusi poate permite si fie
neinteles, chiar si partial, de catre fransizati.

Definit strict, package-ul trebuie si poata fi modificat pentru a se adapta
pietei in masura in care produsele imbatrnesc sau consumatorii evolueaza.
Astfel, fransizorii cei mai performanti sunt cei care nu se lasa niciodata inchisi
intr-un sitem prestabilit.

In fine, un bun package trebuie si ramana confidential si nu trebuie si
fie divulgat decat membrilor retelei proprii, cici savoir-faire-ul este un avantaj
concurential. Astfel, furnizorul trebuie s faca totul pentru ca package-ul si nu
faca obiectul unor divulgari nedorite.
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 OPTIMIZAREA DECIZIEI MANAGERIALE

RUSU LAZAR, SARCHIZ CALIN

ABSTRACT. Optimization of Managerial Decision. This paper is
presented the methods and steps in managerial decisions process. Using
the Cobb-Douglas microeconomics model we optimize the managerial
decisions of the production function in restrictions of costs and profit.

1. DECIZIA MANAGER!ALA

Comanda (decizia), defineste ansamblul proceselor prin care se
schimbd natura si continutul resurselor firmei, contribuind la: modificarea
sistemului obiectiv de nevoi gi urmdreste realizarea optimului economico-
social al acestuia.

Decizia are un putctmc caracter operational prin  implicarea
profundi si cit mai eficientd a personalului (de executie si de conducere) la
“realizarea sarcinilor ce le revin. Accentul, in cadrul acestei functii, cade pe
motivarea personalului si pe a decide ce trebuie fa(,ut printr-un pmw%
participativ de management. :

Decizia, Tn functie de nivelul la care se exercitd, reprezintd
interventia constienti a leaderului, interventie ce fundamenteazd evolutia
viitoare a sistemului condus. Luarea deciziei inseamnd, de fapt, procesul sau
activitatea de selectionare, functie de anumite criterii, a unui mod de actiune
ce apartine multimii alternativelor posibile.

in ce constd, n esentd, ca actiuni operatmnaie procesul decizional?
El constd in:

analiza problemei de rezolvat;

dezvoltarea de solutii (variante);

analiza solutiilor (variantelor);

selectarea, functie de scopul propus, a solutiei (variantei) cu cel
mai tnalt grad de utilitate;

implementarea (punerea in aplicare a solutiei, variantei selectale);
analiza rezultatelor (efectelor) deciziei luate.

il sl u il v
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Ciclul complet al procesului decizional, cu explicitarea succintd a
contmutulux fiecdrei etape, este ilustrat in fig. din pagina urmétoare.

In functie de ccmplexitatea problemei de solutionat, in procesul
adoptiirii deciziei pot fi parcurse, pas cu pas, toate cele 14 subetape
prezentate in fig. sau numai unele dintre acesiea, insi, intregul proces
decizional - in mod constient sau din intuitie, trebuie si aibd in vedere
urmiitorii factori esenfali

g Timp

O decizie poate avea succes, de reguld numai daci a fost luatd si pusi
in aplicare intr-un anumit interval de timp sau la un anumit moment.
Deciziile trebuie luate si puse in practicd in chiar momentul (mtervalul de
timp) in care probabilitatea obtmem succesului este maximi.

0 Politici

Toate organizatiile - de orice fel - sunt sisteme ce folosesc politici
manageriale proprii, intr-un mediu (piata de produse/servicii, de bani si de
forti de munci) concurential ce are propriile lui politici economice, dar
propriile “aliante, grupédri de putere si presiuni, astfel incit, un factor
important in procesul decizional i} constituie "ce poate fi obtinut de cdtre o
anume organizatie in cadrul sistemului de politici existent”.

0 Rationamente

Procesul decizional - pentru o corectd fundamentare gi desfisurare -
presupune din partea decidenfilor un finalt grad de abstractizare,
obiectivitate, dar mai ales luciditatea rationamentelor, care si excludi pe cat
posibil subiectivismul in luarea deciziilor.

0 Natura situatiei

Situatii diferite impun, de reguld, ecizii diferite. Astfel, de exemplu,

intr-un anumit mod se pune problema ludrii deciziilor in situatii de criz§ i

altfel tn situatii normale. In prinul caz, accentul cade pe fermitatea
hotdrarilor, pe cind in al doilea, accentul cade pe judecats.

& Rise

Dificultatea ~realizdrii actului  decizional ~creste c¢ensiderabil
conditiile desfisuririi sale in conditii de risc gt incertitudine: De re;:,ul*’
managerii de top sunt cei ce se um{wma cel mai adesea cu acest ger
decizii.

16
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o Stilul de conducere

Atat etapa ludrii deciziei, cat si cea a punerii ei in practicd, sunt puternic
influentate de stilul de conducere al decidentului. O identificare si caiacterizare
relevanti a stilurilor de conducere a fost dezvoltatd de "Ashridge Management

College".

ORGANIZAREA

y

ANALIZA PROBLEME! N

. Care gsta problema?

.- Cdutati faptele relevante, grupindu-ie, aratali tendintele si implicatiile.
. Detarminati obiectivele.

. Identificati restricliile. ‘ : J

4

E DETERMINAREA MULTIMI DE SOLUTH POSIBILE N
5

. Cautati tehnici folosite in trecut, in situalii similare, de dvs. sau dae alte
firme.
. Proiectati tehnicile propdi sau existente, dar nefolosite in situatii similare J

y
ANALIZA SOLUTIHLOR POSIBILE A

7. Analiza avantajelor si dezavantajelor fieclrei solutd Tn raport cu
gbiectivul urmint,

o
¥
SELECTAREA SOLUTIEIOPTIMALE \
8. Aplicarea ciitenilor de seleclie:
- piscut pe care il implica cistigui progniozat;
= efortul (Cantitativ, calilativy cenit
-~ pericada de timp conutd pentry implementare
\ < disponibilitatea resurselor, /
. ¥
4 IMPLEMENTAREA DECIZIES )
9. Desfdsurarea unui plan de actiune.
10 Formularea unui sistem de control.
\[1. Instruirea celor responsabili in executarea deciziet. )
-4
& REVEDEREA REZULTATELOR DECIZIE! A
12. Dupd 0 perioada de timp de la implementarea deciziei, i se pot masura
rezullatele si aplica corecliile necesare, y
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2. MODELUL MATEMATIC AL UNEI PROE? EME DE OPTIMIZARE

Prin OPTIMIZARE intelegem aasamblul de metode si tehnici de
cercetare de orice fel care ajutd la gésirea solutiei cele mai bune - solutia
optimi" pentru o problemé datd. Trebuie amintit, ci cele mai multe dintre
problemele din naturd si implicit cele ingineresti pot avea o infinitate de
solutii. Dintre aceste solutii numai un numir limitat sunt acceptabile, ele

alciituind un set sau o multime de solutii suboptime sau variante.

Metodele si tehnicile aplicate pentru determinarea solutiel optxme
sunt cele dezvoltate in - programarea matematici - care este o ramuri a
cercetidrii operationale, care la randul ei se ocupi cu problemele generate ale
optimizdrii. Algoritmul solutionérii unei probleme de optimizare, impune .a
prin pas - formularea modelului matematic al problemei de programare
matematicd, iar ca pas urmditor - solutionarea modelulut, adicd aflarea
solutiei modelului (solutia optimi), apeland la metode - procedee, tehnici de
optimizare adecvate.

Modelul  matematic al oricirei probleme de optimizare are o
structurd comund, care cuprinde urmitoarele trei aspecte de baza: variabile
de optimizat, restrictii si functia criteriu.

Variabilele unei probleme de optimizat numite si variabile de
optimizat, reprezintd un numir de mirimi variabile prin intermediul cirora
este descrisd configuratia structurald, functionald sau de evolutie a unui
fenomen tehnic gi/sau economic forméird impreund o problemi tehnice-
economicii. In fond toate problemele de optimizare tehnici isi au originea si
finalitatea In scopuri economice - reducerea (minimizarea) costurilor de
fabricatie, a costurilor de exploatare - cresterea (maximizarea) productivititii
muncii, randamentelor encrgetice, a fiabilitd{ii produselor etc.

Variabilele de optimizat formeazd o submul{ime a mirimilor de
stare, care in ansamblul lor descriu starea unui sistem tehnico-economic la
un moment dat sau pe o perioadit datd. Tn procesul optimizirii - variabilele
de optimizat sunt singurele care isi modificd valoarea, toate celelalte mirimi
de stare rimanind constante. ‘

Restrictiile, in orice problemi de ontimize e reprezintd un s stem de
relatii de constringere care trebuiesc satisficute de cele n varialile de
optimizat x; pentru ca solutia op 1mé »d fie cceptatd. Acestea o v prina
direct anumite limitdri impuse unei variabil: sau unui grup al variabilelor
(restrictii explicite) sau pot exprima in: cect aceste  mitdri asupre unor
mirimi de care depind variabile'e (vestrict imy licite).
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Functia criteriu reprezintd expresia matematicd a criteriului de
optimizare ales. Expresia i analiticd descrie cantitativ interactiunile intre
variabilele de optimizat x, fapt pentru care se impune ca expresia ei s
modeleze cit mai exact fenomenele tehnice si/sau economice pe care dorim
si le optimiziim. Aceasta, pentru ca solutia optimd ob{inutd si-si regéiseascii o
influentil directd asupra performantelor sistemului studiat.

Aceastii functie se regiiseste in literatura de specialitate sub diferite
denumiri: "functia “de performantd’, "functie criteriu®, “functie obiectiv”,
"fur.ctie de optimizare”, oricare dintre aceste denumiri putind fi utilizati cu
egaid justificare.

Functia criteriu este o functie reald cu valori reale de forma:

FIX) = F (%, %5000 %) u

In practica optimizirii, cazul functiilor criteriu convexe sau concave
este deosebit de important in stabilirea optimului determinat in urma
procesului de optimizare. Acest punct poate fi:

@ optim global - pentru cazul in care funcfia este convexii sau

coneavd; ; :

0 optim local, In cazul in care functia criteriu nu este nici convexd

nici concavd

¥ Maxim local fiind Maxim global

k Kinim local \, Minim global

n general este dificil a da un model atotcuprinzitor al unei probleme
de optimizare. Cu toate acestea, forma generald a unei probleme de
optimizare poate lua urmatorul aspect:

Si se determine valorile particulare:

Xo=[x,? x,° .. %, °]- numitd "solutie optima”

a vectorului variabilelor de optimizat
19
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X=1x, %, %[
care sd optimizeze functia criteriu;
min-max {F(X])}
in prezenta restrictiilo
x,/c X) = [g.(X) s 10/ i= 1 z o)
(X/H(X) = [1,(X) = 0/ = 1,2,...)
unde: ,
u  functia 10 ) este o functie reald §i convexd-concavd, definiti pe o
submul{ime nevidi M, € R~ ‘
a  functiile G(X} sunt functii reale care determini o suhmu*(xme convexi-
concavi nevidi M, € R- :
a functiile H(X} sunt functii reale care determind o submultime convexi
nevidi M, e R '
- vectorul de pozitie X aparfine unei submultimi M e M, nM; " M,

3. MODELUL MATEMATIC AL FUNCTIEI PRODUCTIE

Fie o multime A a elementelor cu care opereazit sistemul condus
(resurse, productie intermediara, productie finald etc.). Considerim in aceste
doud submultimi, resursa R (mésuratd in unititi} si produsul final F, obtinu’
prin utilizarea acestei resurse (misurati in bucifi/umtate de capacitate de
productie). Valorile observate ale mirimilor R si F misurate dupi anumite
criterii (pe locuri de munci, in timp etc.) formeazi doud siruri numerice:

X = X‘, Ko X X,
Y \'}» Y’gv Frresey Yn

-

Existenta corespondentei intre elementele celor doud siruri (%> v
permite definirea unei functii y = f(x) care si exprime dependenta variabilei
Y de variabila independenti X.

Problema care se pune este determmdtea expresiei analitice y = f(x)
care sii redea cit mai fidel dependenta dintre aceste variabile. Cum X siY
sunt de fapt variabile aleatpare, dependenta dintre acestea are de fati
caracter probabilist, fiind o dependentd de grup si nu neapirat o legiturd
directa. ; . ;
Functiile de productie reprezinti o modalitale de coresp{mdengg‘i
intre intririle si iesirile unui sistem de productie, fiind de fapt functiile <‘f‘
transfer ata;satc: modelului sistemului de productie real.

20




OPTIMIZAREA DECIZIEI MANAGERIALE

X f(X1, Xo, oo, Xn) |

4. OPTIMIZAREA DECIZIEI MANAGERIALE

O problemi fundamentali a activitagii manageriale este determinarea
comportamentului optimal al sistemului condus in conditiile existentei unor
resurse disponibile, limitate ca volum: a unor costuri de productie specifice,
precum si a prefurilor (stabilite exogen) resurselor si produselor finite.
Nivelul preturilor in conditiile (stabilite exogen) resurselor si produselor
finite. Nivelul prefurilor in conditiile pietet concurentiale perfecte sunt
rezultatul interactiunit cerere-ofertd, asupra nivelului lor, producitorul
neputind actiona direct.

Solutionarea problemei presupune  parcurgerea, in principal, a
urmétoarelor etape:

u determinarea dependentei volumului productiei in functie de
resursele disponibile, dependentd exprimati. prin functia de
productie specificd sistemului condus;

a determinarea domeniului decizitlor admisibile;

@ determinarea criteriului de optiny,

@ rezolvarea propriu-zisd a problemet.

Pornind de fa forma unet functii de productie de tip Cobb-Douglas,
Cacesta are urmitoarea formi:

¥ Tit

ve=axix, " ocu O<a<t, a=0
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unde s-a considerat:
y - volumul productiei;
x, - volumul resursei de muncd <resursa umani>;
X, - volumul resurselor matedale.

O proprietate importantd a acestui tip de functie de productie este
substituibilitatea resurselor, conform céreia o productie y, poate fi obtinuti
prin diferite combinatii ale resurselor x, si x,. Fiind S spatiul resurseior, locul
geometric al perechilor de puncte (x1,x2) e S, pentru care:

;z e P
Xix,“=y,/a; a>0

se numeste izocoantd. Fiind dat un capital total de R unititi, se pune
problema distribuirii acestuia intre cele doudl resurse x, si x,, astfel incat in
conditiile preturilor si al unitdtii de resurse x,, respectiv p, al unititii de
resursit x,, s fie satisficutd relatia;

&

P, X, +p.X, <R

Dreapta obtinutd in conditiile existentei egalititii in relatia de mai
sus se numeste dreapta izocosturilor si constitute multimea combinatiilor
posibile ale utilizirii celor doudl resurse al ciror cost total este egal cu
capitalul disponibil.

In functie de obiectivele procesului de management, optimizarea
comportamentului sistemului condus poate fi efectuatd din diverse puncte
de vedere, printre care:

0 maximizarea productiei in conditiile unor resurse financiare date;

Q  minimizarea costului productiei pentru un volum dat al productiei;

Q- maximizarea profitului.

Maximizarea productiei(MAXPROL.M})
n conditiile unui volum al capitalului R si preturilor resurselor x.(p)

s1 x.(p:) date, problema poate fi pusi sub forma:
max y = max f(x,x:)
Xip+ xp: = R
Xl,?{z>0
unde f(xi,x:) reprezintd functia de productie, 1ar a Z-a ecuafie {restrictia
egalitate) reprezintd frontiera domeniului deciziilor admisibile.
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Minimizareacosturilor(MINCOST.M)

Fiind stabilit un anumit nivel al productiei Y, se¢ pune problema
determiniirii cantititilor optime din cele doud resurse x.,x. vl preturile
pe unitate de produs p., respectiv p.) care sd fie utilizate in procesul de
productie astfel Incit, costul acesteia si fie minim.

Considerand functia de cost:

C =X+ Xops
problema devine:
min ¢ = min (x.p: + x.p.)
ax‘xy =y
X3, %)

Maximizarea profitului(MAXPROF.M)

Exprimind profitul
P:P=pY-C
ca diferentd intre valoarea de incasat, prin vinzarea (livrarea) unei cantiti(i -
de Y produse la pretul p si cheltuielile aferente procesului de productie, se
cere determinarea cantititilor din resursele x, si x. care si fie utilizate astfel
incat, P si fie maxim.
Problema poate fi pusi sub forma:

2 [Rr
max P = max(pax;x, - xp-xp)

X, x50

Aplicatiile au fost realizate in limbajul Matlabs sub Windows
utilizind in special programul de optimizare CONSTR.M care se giseste in
Toolbox-ul OPTIM. Am atagat lucririi help-ul oferit de Matlab cu privire la
programul CONSTR.M.
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% MAXIMIZAREA PRODUCTIEI
¥ wTossososmsoonsomssomdonmEsm
% maxiY=x(1)0.7"x{2)0.3}; in prezenta restrictiilor;
% g(1):p1™x(1) + p2°x(2) = R; cu p1=50, p2=30, R=100000;
% g(2): x(1)>0;
% g(3):x(2)>0;
x0=[1310,1015];
options(13)=1;
funct=["f=x(1)10.7"x(2)°0.3; ...
‘g(1)=50x(1)+30°x(2)-100000;];
VLB=[1300,1000]; ‘
VUB=[1400,1015];
{x,options]=constr(funct,x0,options, VLB, VUB});

s=sssssssssssssss=s rezultate ssssssssssssssass
fFCOUNT FUNCTION MAX3igt  STEP Procedures
3 1213.47 4050 1 -
6 126552 0.0308385 T mod Hess(2)
9 126552 2.348224¢-007 1 mod Hess(2)
10 1265.52 0 1T mod Hess{2)

Optimization Terminated Succe sxiui}y :
Active Constraints:

ans =1

x=1391 1015

f = options(8)

f=1.2655¢+003

g = 50"x{1)+30"x(2)

@ = 100000

Nriter = options(10)

Nriter = 10

% PROFITUL REALIZAT: P = p*Y - C; % unde P - profitul realizat:
% - p-pretul produsului finit; p = 110;-

% Y cantitatea de produse finite realizate;
% C=pl"X(1)+p1"X(2);

P = 110"£-50"x(1)-30" x(2) :

P =39205 T

% SOLUTIA OPTIMA:;

% - volumul resursei X(1) = 1391 unititi;
% - volumul resursei X(2) = 1015 unititi;
% - volumul productiel Y = 1265.5 unitiii;
% - profit P =39205 umtag:,

% - nr.teratii nr=10;
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% MAXIMIZAREA PROFITULUIL
' %max{f— "‘Y—C> unde f-profit -

%

% . p-prefunitaral pkroduselor |
% Y ca_ntltatea de produse realizate
% ‘ 5 Y=a"x1alfa"x2/(1-alfa) ;
% RAEREIy ~ C-cheltuieli cu reahzareaproductlex‘{;b
S e S 'C“p1x1+p2x2 ' |
% exemplu numeric
*%a-loo alfa 04 p1 25 pz :-35 x1 x2>0
[750 900]
B optlons(i.‘i) -0
~options(1)=1; S o
funct"[f“IOO* x(1110.7"x(2)10.3-25"x(1)-35"x(2);,...
() S
..7...4;.'g(2}=>x(2);'];
~ VLB=[700,800};
~ VUB=[800,1000];
-:_[x optxons} constr(funct x0 optxom VLB VUB)
..-=s=s£:=========s====;=ﬁ rezuitate =%====%==azz=###a====§ :

£COUNT FUNCTION. Max<g>  STEP Procedures

3 289665  -750 . N Ry
6 26450.3 -701. 065 "1 mod Hess(Z) :
9 262905  -700 1 mod Hess(2)

12 25405.6 - -700 ~ 1 mod Hess(2)

13 25405.6  -700 1 mod Hess(2)
: Optxmlzahon Termmated Successfull o

Active Constraints:

ans=0J

x =700 ‘1'000_

. f=options(8)
- F=2.5406e+004

ba s
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% MINIMIZAREA COSTURILOR
% mind f=p1*x(1) + p2*x(2)t: p1=60, p2=70;
% g(1):a"x(1)0.7"x(2)°0.3 + Y, a=1, Y=723;
% g(2): x(1)>0;
% g(3): x(2)>);
x0=[1000,500];
options(1)=1;
options(13)=1;
funct={"f=60"x(1)+70"x(2},...
'g(1)=x(1)0.7"x(2)°0.3-723;'];
VLB={500,200};
VUB=[1500,700];
[x,options}=constr{funct,x0,options, VLB, VUB);
mmmaEskdshssEsasREsnnss Pezgllate sresbormhe s ansEg

FCOUNT FUNCTION  MAX{gl  STEP Procedures

3 95000 . 89.2524 1
G B3942 1 0.895405 i
"9 8396Y.0 (0.0337143 |
15 83898.2 0.0671189 {0125
20 837904 0 0166475 0.25
24 83677.5 - 0.348038 0.5
27 83659 (0.259974 1
300 83689 0.0002576065 1
33 83689 2.36431e-007 T mod Hess
34 B3IGBY 3.68345e-011 1 mod Hess
Optimization Terminated Successtully
Active Constraints:
ans = 1

x=976.3721 358.6673

f=options(8)

f:::

8.368Ye+004

Nriter=options{10}
Nriter = 34
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% PROGRAM PENTRU GENERAREA CURBELOR IZOCOANTE

iIN 3 VARIANTE
x1=.01:.01:1;

a=4.622;b=.323;

Y1=2; Y2=4; Y3=0;
x21=(Y1./(a"(x1/ b))/ (1./(1-h);
222 b)) (110
x23=(Y3./(a™(x1.7b))).7(1./(1-b));
piot{xl,xﬂ W k1 %22, W x 1,x23,-w)

% PROGRAM PENTRU SIMBOLIZAREA GRAFICA 3D A OPTIMULUI
FUNCTIE PRODUCTIE

[x1,x2]=meshgrid(0.01:0.08:0.5,0.01:0 08:0.5);

y=4.622*(x1.70..323)" (x2.70.677);

y=peaks{x1,x2):

surfe9xt =2, v);

% PROGRAM PENTRU SIMBOLIZAREA GRAFICA A 1IZOCOSTURILOR

x1=0.1:0.01:10;
pt1=2h r”p"i ASRISH
p31=50;p32=60

=500},
x21=(p11/p12) xim 312,
X22= pzl/; x1+r/pl2;

x23={p31 /;‘)ZSZ)"}: T+r/p32
plot{x1,x21,"w'x1,x22,~w' x1,x23,-.w');

% PROGRAM PENTRU DETEERMINAREA PUNCTULLL DE OPTIM
(graficuls) '
x1=0.1:0.01:10;

ash 622, =323

“.‘Zmi(‘

X22= YZ/ (xT.7b))) A (1./(1-b));

y,!FU 10.01; 10

p21=120;p22=1206:

r=504;

y22={p21/p22)'x1+r/p22;
plot(x1,x22,'w-y2,y22,'w-};
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Se observi ci: x» = (2,17)x
‘ , y= =-0,95x + 3,96
Pentru determinarea lui x egalim xa = ya

396 =135

S Sl A
0,95+2,17"

valoare care se observi si pe graficul 4.

Graficul 1- REPREZENTAREA GRAFICA A IZOCOANTELOR
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Graficul 2 - REPREZENTAREA GRAFICA A FUNCTIEI PRODUCTIE
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Graficul - REPREZENTAREA GRAF ICA A PUNCTULUIDE OPTIM
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IMPLICATIILE RELATIILOR FIRMELOR CU BUGETTIL
STATULUIASUPRA EFICIENTEI UTILIZARII CAPITALULUI

AURELIOAN GIURGIU, SIMONA LUP

RESUME. Le decalage entre le moment generatuer d’obligation de
payment de TVA et le moment d’encaissement effectif met de
problems d'adaption pour les entreprise afin d'une meilleure efficacite
d'utilisation pour leur capitaux.

Cresterea eficientei utilizaril capitalului este singura modalitate prin
care o firma, indiferent de domeniul de activitate in care activeaza, isi poate
asigura supravietiurea pe piata si, pe aceasta logica, chiar expansiunea.
Asertiunea este cu atat mai valabila pentru economia romaneasca, care, cu greu
a amorsat chinuitorul proces al tranzitiei la economia de piata.

Problematica eficientei, atat ca amplitudine, cat si ca intensitate, este
deosebit de complexa, cercetarea ei necesitand eforturile concentrate ale unor
colective formate din specialisti din cele mai diferite domenii (economisti,
ingineri, psihologi si sociologi, juristi, etc.). Prin forta lucrurilor cercetarea ar
trebui sa se desfasoare secvential, dar prin luarea in considerare a multiplelor
conexiuni ale diferitelor aspecte ale activitatii firmelor.

Un aspect caruia i sa alocat mai putina atentie pana in prezent il
reprezinta implicatiile relatiilor firmei cu bugetul statului asupra eficientei utilizarii
capitalului. Evident, impartasim opinia generala potrivit careia factorii xxx ai
eficientei utilizarii capitalului se gasesc in activitatea proprie a firmei, in
priceperea manageriala, in capacitatea de a sesiza rapid impactul transfor-
marilor tot mai dinamice din mediu si in abilitatea formularii raspunsurilor
corecte la fel de rapid. Nu este mai putin adevarat ca, fata de unele schimbari
din mediu, firmele (sau mai degraba, conducatorii firmelor) reactioneaza
neadecvat, in sensul acuzarii mediului, in loc de a cauta remodelarea comporta-
mentulul firmelor astfel incat sa se amortizeze socul produs de mediu. Remarca
noastra este provocata de Hotararea Guvernului Romaniei nr. 512 din 1998 cu
privire la apobarea Normelor pentru aplicarea Ordonantei Guvernului nr. 3/1992
privind Taxa pe Valoarea Adaugata.’

Sa vedem mai intai despre ce este vorba.

! Monitorul Oficial al Romaniei nr. 342 din 11 septembrie 1998
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Ca regula, faptul generator al obligatiei platii taxei pe valoare adaugata
(taxa de plata, dupa ce, din taxa colectata s-a dedus taxa deductibila) il reprezinta
incasarea contravalorii bunurilor, executarii lucrarilor sau prestarii serviciilor.
Facem abstractie aici de faptul ca la intrarile in sistemul firma, cumparatorul a
suportat a cota de TVA, a carei plata catre Bugetul Statului a cazut insa in sarcina
vanzatorului, cota pe care insa o va recupera atunci cand el vinde la randul lui
produsele. Imobilizarea de capital este legitima, din punctul de vedere
economic. In cele de fata ne referim la momentul "iesirii” din sistemul firma.
Regula amintita mai sus, referitoare la faptul generator al obligatiei platii TVA
este de elementar bun simt si nu necesita argumente suplimentare.

Legiutorul, in cazul de fata initiatorul Normelor pentru aplicirea
Ordonantei Guvernului nr. 3/19922, republicata cu toate modificarile ulterivare -
in 12 Dec. 1995, este, nu de putine ori, sa adapteze legislatia la starea
economica generala a natiunii intr-o perioada data, in functie de nevoile
stringente ale statului si, in consecinta, sa inaspreasca conditiile in care firmele
trebuie sa-si desfasoare relatiile cu Bugetul Statului. Astfel, in aliniatul a.1 al
articolului 10 al sus amintitelor Norme se prevad urmatoarele “Obligatia platii
taxei pe valoartea adaugata ia nastere la data efectuarii livrarilor de bunuri mobile,
transferarii proprietatii bunurilor imobile si a prestarii serviciilor”, In articolul nr.
17 al acelosari Norme se precizeaza ca “Exigibilitatea TVA este dreptul organului
fiscal de a pretinde platitorului, la o anumita data plata taxei daforate bugetului.
Exigibilitatea ia nastere, de regula, in momentul efectuarii livrarii sau prestarii
serviciilor si, mai departe, pentru livrarile de bunuri si prestarile de servicii care se
efectueaza continuu, precum si pentru cele la care se incaseaza, de requla avansuri,
exigibilitatea intervine la data stabilirii debitului clientului, pa baza facturii”.

Devansarea momentului exigibilitatii TVA este motivata de nevoia
stringenta a statului de a colecta resursele necesare indeplinirii functiilor sale, in
conditiile in care cea mai mare parte a firmelor nusi realizeaza profitul
programat, si, deci, nu efectueaza varsaminte catre buget sub forma impozitului
pe profit la dimensiunile programate. Din acest punct de vedere pozitia
Iegiuitorului este intemeiata , firmele trebuind sa se conformeze.

- Inasprirea conditiilor in care TVA trebuie varsta Bugetului Statului are
insa implicatii deloc neglijabile asupra eficientei utilizarii capitalului. Daca tinem
seama de durata medie a intervalului dintre efectuarea livrarilor si incasarea
contravalorii in conditii normale, rezulta ca, pentru acest interval de timp firma
trebuie sa imobilizeze un capital egal cu TVA de plata, capital pe care il va
recupera la obtinerea incasarilor, Din cercetarile efectuate la mari firme
industriale clujene rezulta ca imobilizarea suplimentara de capital se cifreaza la
nivelul a 2-3 zile de plati. In mod evident ca acest capital suplimentar pentru
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care firma plateste dobanzi, incarcand costurile de exploatare, reduc profitul
brut. Este de interes, intr-un prim moment reprosul firmelor, dar masura
legislatica actioneaza si ca parghie catre stimuleaza intreprinzatorii xx xxxx
‘intreaga organizare a ciclului economic (de la aprovizionare pana la livrare) spre
eliminarea timpilor morti si scurtatrea duratei generale de imobilizare «
capitalului si deci, o reducere relativa a nevoilor de capital. Realitatea
inconjurartoare demontreaza ca exista uneori rezerve in organizarea aprovi-
zionarii, a fabricatiei si a livrarilor.
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CASE STUDY - BLAKE’S TAVERN
LINDA L. CHISTOPH?*, LICINIU A. KOVACS**

REZUMAT. Studiu de caz - Blake's Tavern. Prezentul articol arati
citeva dintre cele mai importante probleme legate de initierea si derularea
unei afaceri in domeniul industriei ospitalititii, mai precis in domeniul
restaurantelor. Sunt detaliate localizarea si istoricul afacerii, serviciile
“oferite, aspecte legate de management, marketing, personalul angajat,
finante, competitori, tehnologiile aplicate, factorii de succesul, punctele
slabe, oportunititile si tendintele de dezvoltare ale afaceii.

MISSION STATEMENT

Blake’s Tavern is an Irish Pub located on 122 Washington Street,
Providence, Rhode Island, 02903, USA (fig.1). The owner of Blake's Tavern is
Ms. Carolyn Blake MacAndrew. ‘

Fig.1. Location of the business (scanned map)

* The Hospitality College, Johnson and Wales University, Providence, RI, USA
** Faculty of Business, Babes-Bolyai University, Clyj-Napoca, Romania
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The pubs customers are made v of primarily city workers {day
time; guests coming to the city in evenings and oth:r area employees
coming to visit current events going on ln the area. Being a_pub, one can
find both food and beverages in an amiable atmosphere. There are also
several other pubs situated in the vicinity which compete for Blake's
Taverns customer base. '

The mission of this business is to please its customers, employees,
supplicrs, and shareholders during this fast phase of growth (both business
and city) while making the customers feel at ease and comfortable in a
casual dining experience.

Ms. Blake's basie beliefs is that her pub should be like her home, to
offer good service, good products and affordable prices. Carolyn wants that
things run smoothly so that she will be able to recover the time spent fo set-
up and develop the business,

Carolyn has enormous advantages: she knows the market, listens to
hev ustomers and performs dynamic changes as necessary to please her
clicntele, On a scale from 1 to 5 {5 being the best) Bluke's Tavern has a
public image worth 5. The success of the business is also because the
attitude toward employees: Carolyn has experience and appreciate their
work, being loyal to them.

HISTORY

In the fifties, where the tavern now stands, was a shop with the
name Paramount Men Shop. In the sixties the place became  bar with the
name of Gus Smiths Tavern. In 1985, the business was sold to a man who
was a poor businessman and the pub filed Chapter 11 relatively soon after
he took it over. '

Carolyn, having 12 years of experience as a bartender, decided to
buy a good place to start her own business. She checked out several
opportunities that were for sale, but many were too expensive or in poor
condition. One place put an enormous interest rate on the balance after the
initial agreement. Finally, Carolyn and her husbands discovered the new
the place and wanted to buy it; however, the owner was not looking to scll
the place at this time so it was never advertised for salc. Carolyn and her
husband inquired if the building was for sale and although it was not
formally on the market, businessman was losing: money .as he had no
experience and would almaost surely go into bankruptey.
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, Carolyn was a very persistent woman and knew that this building
- was exactly what she was looking for. After a long period of time, the owner
_ decided to sell it to her. He was losing money daily and since the property
~ was never on the market, Carolyn and her husband were able to buy it.
_ Because Carolyn’s husband worked for the Providence Police Department,
it was decided that the name of the place to be Blake s Tavern so that is no
_ conflict with authorlt)es

 SERVICES

Rl seﬁicé menu offering sandwiches to steak and seafood. The
menu is offered all day and into the evening with specials daily. There are

. Junch and dinners menus and a complete full-service bar. The daily hours

~ are open for 10:00am to 1:00am on Monday through Thursday, and on
_ Friday and Saturday they remain open until 2:00am. (This is based on
_ acquiring the proper licenses). The dress is very casual and there is an
* enormous amount of camaraderie around the place. There are many people

_ who regularly come, stopping in for lunch or after work. The atmosphere is

cosy and friendly. Breakfast is not available because of the scheduled hours.

 MANAGEMENT

: Top mdnagement Caro]yn Blake MacAndrew - Owner and General
; Manager (Owner Operator}.
Other Managers: Bar Manager, Kltchen Manager and Floor Manager
(one manager for each compartment of the business).
Other employees: 2 to 6 cooks (depending on the season - there are
_more events during winter), 3 to 7 waiters (depending on events - it is
known that on Friday there are more clients), 1 to 3 bar attendants, 1 to 3
dish washers, 2 cleaning persons (constant). «
; The accountancy is held on by an outside firm by contract usmg a
certified accountant. Carolyn’s mother plays the role of bookkeeper she .
collects data (invoices, bills etc.) on computer.
- Any other building and equipment problem (stove stops workmg,
etc.) is solved by spccxahty firms: method - call and fix it.
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MARKETING ISSUES

Blake’s Tavern offers quality services by supplying the best. Carolyn
uses all the experience gained earlier to train the employees. Everybody (any
guest) is treated equally. In short, Blake’s Tavern sells hospitality.

There is a general pricing policy: in average food mark-up is 1:3 and
the beverage mark-up is 1:4.

Promotion consists in:

-menu on every table and bar;

- -all employees have T-shirts with the busmess logo (fig.2);

-amenities offered by liquor companies (T-shirts, key chains, hats etc. l

-tickets for possible winners (The more you drink the more

tickets you acquire and the more chances one has at

winning a prize);

- -advertisements in local newspapers;

-advertisements in the local theatres (included in their program)

-advertisements in hotel guest guide (in every room);

-advertisements in the Warwick-Providence Visitors Guide;

‘business card (anybody can have it from the bar).

Fig. 2. Business Logo

Customers are 90% regular. Those who come day time are city workers.
In evenings, the customers are those coming to the city from an area of 10
miles in radius. On average, there are at least 3 events per week: customers will
come for before the activities for dinner or after for drinks. The activities most
common are basketball, baseball, Trinity Theatre, Providence Performing Arts
Center, the Civic Center and the Convention Center. A large mall will be built
by next year in the vicinity of the State House, and that will bring addxtlonal

clientele,
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P STAFF ISSUES

There is ot any written contract/agreement between the Blake's

. Tavern owner and the employees. The job description is to be developed and

needs work; it will be available in 6 months (the case study was in May, 1998).
The selection process is based on the experience of the owner and
the experience of the applicant which is to be presented on an interview.
~ Training of new staff members is performed by the owner and by
the older employees.
- Employees must rely on their own transportation to and from work.

~ Blake’s Tavern pays up to 25% of the insurance for people . orking for

more than 90 days. Managers holidays are paid. Other employces holidays
not paid, but may ask for time off on their own schedule.

Employees are empowered to deal with customer compldmts
themselves. They will be responsible to the manager to explain the problem |

“at a later time, but not to hole up the guest looking for the manager. Patron

are to be compensated, as a rule. Some complaints are treated with gift
certificates, e.g. free dinner - sometimes this is done for promotion as well,

FINANCE ISSUES

- Blake’s Tavern operate 90% with cash and 10% with major credit cards
(Cards accepted are American Express, Discover, Visa, and Master Card).

It has both short time loans (for less than 1 year, which are to be
reimbursed with 10% bank interest) and long time loans (less than 3 years,
which are to be reimbursed with 9.3% bank interest).

“Revenue trend was increasing from 1987 to 1990 and decreasing
from 1990 to 1996, the decreasing being caused by local banking crisis.
From 1996 the revenue trend is again increasing.

COMPETITION

Major competitor: Carolyn compete with herself which means that
Blake’s Tavern (the business) competes with itself.
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OTHER COMPETITORS:

1. PLAYER’S CORNER PUB. This business has a better location on
the same street because is near the theatre. Blake’s Tavern also has a choice
location that is close to the theatre as well and the Civic Center and
Convention Hall. Competition is friendly since there seems to be enough
customers to go around, but it might become less friendly if the customer
base slumps. A good example is the Players Pub which has a good
reputation because it has been in the area longer; however they are known
to often have inconsistent service and their hours open less often.

2. MURPHY’S DELL Pub similar to Blake's Tavern but not offeiing
full service; the menu is based mostly on sandwiches. Beverages are very
similar. It is the place where Carolyn gained 10 years of her experience as a
bartender. Friendly competition since it pursues a different target market.

3. FINIGAN'S WAKE. Pub situated in Westminster Street; Carolyn
knows that it has a better management then most of the other pubs. The
proprietor is a wealthy person, he owns several bars and pubs being a smart
person. Friendly competition.

Serves limited food menu and full bar.

All 3 businesses mentioned are Irish Pubs which wxll be the same as
Blake’s Tavem ~

LEGAL AND POLITICAL ISSUES

The business will donate legal contribution to the local politicians. It
is not compulsory but it helps in many ways. Earlier, Carolyn did not have
proper advise from her accountant and the lawyer in the beginning, and
she lost a lawsuit and had to pay $32,000 in works compensation. The
system has since been reformed and this discovered now. ‘

- TECHNOLOGY

All accountancy - computer based Quick Books software.

Kitchen is on 1990 technology.

Blake's Tavern is provided with a POS (Point-Of-Sale terminal) which
is a key pad based machine with 2 printers (one for the kitchen and other
for the bar attendant). The ptb has another POS and both are the same and
give out an elaborate final receipt.
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IDENTIFIED INTERN;\L STRENGTHS AND WEAKNESSES

Field Strengthis Weaknesses
Managerment owner is present every day too tolerant
Marketing conneécted locally too little advertisement
Finance owner and mother involved not enough discipline
Accounting awner listen to the accountant owner lacks knowledge
Operations flexibility, fit in the area not updated
Information systems updated not enough known
Customer service high standards needs more discipline

Il Warranties. see slogan on the menu you can't please everybaody

» Adveﬁ‘ising mouth to m()uth' too little advertisement
Packagiﬁg very good take-out not enough people knows about it
Product quality high not enough inconsistency
Pricing affordable sometimes difficult to maintain

Market segment

well known in the area

need more information

{you can niever have enough)

EXTERNAL OPPORTUNITIES AND THREATS

Blake's Tavern has a great social opportunity by being situated in a
wonderful cultural environment. The business could profit because it is
right in the middle of the a recovery period.

Technologically it has to improve so that in short time to have
access to the Internet and, after getting familiar with it, to have their own
Web site. This is to be analysed as soon the extension of the business with 3
more rooms which begun one year ago is coming to an end.

This period is a very favourable from many points of view and it

" makes Blake's Tavern very competitive on the specific market. One of the

strongest thing is that just the location makes the business competitive.
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CONCLUSION

In conclusion, Blake’s Tavern has a great opportunity for success.
Although there are currently three other Irish Taverns in the area and the
competition would seem fierce, it is not that way. There are the students
from Brown University, Johnson and Wales University, Rhode Island
School of Design, plus all the conventions, and tourists that come through
here, as well as the locals, there is sufficient clientele for all. One thing that
Blake’s Tavern will have is live, Irish music on certain nights so people can
dance and have a great time. ‘
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URMARIREA RAMBURSARII CREDITELOR CU
AJUTORUL APLICATIILOR INFORMATICE

LUCIA RUSU', IOAN-ALIN NISTOR?, SIMONA MARTIS

ABSTRACT. Based on methodological frame exists in BCR we try to
pressent an informatic applications used for monitoring currency
credits for clients of banks. So, after a short brief of information system
in BCR, we will analise some theoretical and practical aspects of design.

1. Aspecte referitoare la sistemului informatic din cadrul BCR

Pentru desfisurarea operatiunilor in valutd s-a pus la dispozitia Bincii

Comerciale Roméne, din rezerva de valutd, un fond de 10 milioane dolari SUA.
Activele si pasivele au fost preluate de Banca Comerciald Roméni de la Banca
Nationald a Romdniei pe bazd de gmtacol pe baza bilanfului contabil din 30
noiembrie 1990.
: In Banca Comercialdi Romina, ca si in alte bidnci, cantitatea de
informatie este foarte mare, acestea furnizind date pentru fiecare
compartiment, multe dintre aceste fluxuri informationale fiind redundante.
Sistemul informatic existent este format dintr-o retea de calculatoare, cu statii
distribuite In mai multe compartimente, ca: personal, tehnic, valutd, credite,
conturi si viramente, contabilitate, caserie, informatici, administratie, conform
organigramei de structurd a unitatii. Toate aceste compartimente sunt
subordonate conducern bincii (conducerii sucursalei, iar acesta din urma
centralei). :
Din punct de vedere informational, in cadrul fiecirui compartiment se
face culegerea datelor, editarea situatiilor, cum ar fi balanta, bilantul, situatia
conturilor, extrase si altele. Centralizarea informatiilor cdtre compartimentul
conducere se realizeazi in cadrul compartimentului informaticd; acesta
transmite prin modem spre centrala bincii, dateior ceniralizate i situatiile de
raportat la centrald (fig. 1).

! Uuiz?ersitatea "Babes?Bolyaz’ * Clui-Napoca, Facultatea de Stiinte < romice
* Transilvania Business School
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~ CONDUCERE
Masterbank N ;
‘// j / \ i\eﬂsaﬁi Credite
PERSONAL TEHNI(, } VAL ,,UTA \ CREDITE
e N
CONTABILITATE CONTURI st
VIRAMENTE
, ~ I SIBCO
Certifteate
‘ INFORMATICA | ADMINISTRATIE

!Obiective:

Centralizarea datelor de la posturile de lucru
Asigurarea securititil si integritatii datelor
Transmisii/receptii citre centrale si sucursale/filiale
Proiectarea §i Intretinerea aplicatiilor informatice si
a tehnicii de caleul

Fig. 1. Structurarea aplicatitlor informatice Ia BCR

La compartimentul conturi i viramente Intilnim depozitele
persoanelor fizice, unde se opereazii direct pe calculator plitile si incasdrile
solicitate de aceste persoane fizice. La sfarsitul zilei se editeazd jurnalul
tranzactiilor, platilor i Incasiirilor, existdnd t! posturi. iar incadrul
comparimentului de contabilitate, la finele unei zile de lucru realizeazi
inchiderea, se face balanta, note contabile, situatia conturilor la persoane fizice.
Salvarea datelor pe dischetd si cuplarea acestara riméne sarcina serviciul
informaticd. o ~ :

Aplicatia certificate este orgai  itd pe doud servicii: caserie si
contabilitate. La caserie se culeg certificatele vindute si riscumpdrate, se
realizeazi evidenta analiticd a certificatelor rdscumpdrate inainte de termen,
expirate gi nerdscurnpdrate sau rdscumpdrate la termen, inclusiv editarea
situatiilor centralizatoare (dobanzile aferente, situatia certificatelor etc.).

La compartimentul contabilitate se efectuazi inchiderea si deschiderea
situatiilor, editarea situatiilor centralizatoare, cum ar fi balanta sxtuatnle
certificatelor vAndute i riscumpdérate intr-o zi.
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La compartimentul eredite existd o evidentd a tuturor contractelor pe
. inspector (aplicatia este scrisi in Oracle), cu actele aditionale si scadentele
aferente dosarelor respective. Situatiile de iesire: evidenta creditelor, a
scadentelor respective pe anumite perioade, ce credite s-au dat pe perioada
‘respectivi, p051b1ht§t;ﬂe de extragere a lichiditifilor la o anumitd datd sunt
obtinute la timp iar exploatarea este multiuser.
 Aplicatia de gestionare a materialelor implici serviciul contabilitate
~si magazie, realizind evidenta materialelor, editarea situatiilor analitice {(bon de
- consum, fisa unui material) si smtetxce (sxmatla intrérilor si iegirilor, stocul la zi
si balanta pe zi sau lun).
‘ Aplicatia licitatii se aflf la sexrviciul valutar, unde se mtroduc licitatiile
-~ iar gestionarea cererilor de licitatii este relizatd prin modem, fisierul de licitatii
~transmitindu-se la centrald pind la ora 13. Fisierul rdspuns pentru tranzactiile
incheiate cu doud zile lucritoare in urmi este receptionat tot prin modem, dupi
 care se listeazd notele contabile cu regxstranle in conturi a valorilor cumpérate
sau vindute.

' Aplicatia SIBCOR este cea mai vasti aplicatie, care gestloneaza toate
conturile existente in banci, fird persoane fizice; are doud module: SIBCORS si
SIBCORP. SIBCORP: se culeg toate actele primare in cadrul posturilor de lucru
instalate la compartimentele: conturi si viramente, OIS, contabilitate, valuti si
informaticy,. Toate datele rezultate de pe posturile de lucru sunt centralizate in
cadrul serviciului informatic in modulul SIBCORS. De aici se editeazi extrasele
de cont, balanta, situatia conturilor, bilantul, bilantul valutar i altele. Cu
ajutorul acestor aplicatii se calculeazil si dobinzile pentru conturile in lei si
‘valutd, precum si diferenta de curs rcspectxv situatiile centralizatoare de la

: sfarsxt de lund, trimestru si an.

- Aplicatia interni Masterbank este instalati la persoane autorizate din
' conducere director, contabil sef, in vederea consultirii datelor confidentiale ale
unui client sau a editdrii unor sxtuatu manageriale solicitate in procesul
‘demzxonal

2. Prezentarea sistemului informatic de urméiire a rambursiirii
creditelor

Din studiul de caz efectuat la BCR-Sucursala Zaliu sa constatat
inexistenta unei aplicatii informatice care s permiti urmdrirea rambursdrii
creditului tn valutd (figura 2). '

Analizand datele de intrare, situatiile de iesire precum si Regulamentul
* Valutar, am procedat la elaborarea unei aplicatii cu caracter didactic, care poate
fi utilizatd la seminariile sectiilor de Biinci si Burse sau Informaticii Economici.
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& SISTEM INFORMATIC BANCAR

I | sl ]

SLBHIET, BURSINT, HUEREINT. SLINEIET.
DEFOLITE CREDNTE DECONTARI TREZORERIE
CONTARLL.

SUBSIST, VALUTE

APLICATIA de URMARIREA

| RAMBURSARIL
‘ | | | | ] ]
ue a2 ey Urs ups 1re
CLIENTT JICREDITE | JACTUALIZARE | | SITUATH | | RAPOARTE H s parpnp
S | '
- Ao M11 . M16
M2 CREDITE CREDITE- CREDITE
ADAUGARE : R :
Mz ATEO M1z BT
CMODEFICARE fepnneane P Hramiursane | Figesrants
M2 M13 M8
ISTERGERE ; ~ - RESTANTE = CONTURI
= M1%
o Ma -lCONTURI
VIZUALIZARE
M15
-INREG CONTAR

Fig. 2. Organigrama de proiectare a sistemului de urmirire a creditelor valutare

Sistemul informatic  proiectat realizeazd urmdérirea rambursirii
creditului. Urmdrirea rambursiivii creditului concurd in a ajuta pe
inspectorul de credit la analiza pe care acesta o poate face pentru stabilirea
credibilitdtii unui client, si la obtineres unor situatii referitoare Ia
‘rambursarea creditelor (rescadentiiri, reesalondri, credite restante etc.}.
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ACATHLOR INFORMATICE

Programul este un ansamblu de meniuri, ecrane, liste si baze de date,
utilizatorul find ghidat printrun meniu principal, cu optiunile: “CLIENTT”,
“CREDITE”, "ACTUALIZARE", "SITUATI", "RAPOARTE”, “IESIRE".

Prin selectarea optiunii "CLIENTI” se apeleazii un meniu vertical care
permite addugarea un client nou, selectia, modificarea sau stergerea unui client
existent, sau vizualizarea buzei de date o clientilor. Optiunea "CREDITE” oferi
posibilitatea  adiugiirii unor noi credite (pe baza contractului de  credit),
actualizarii unul credit existent, sau vizual :

“si a contractelor de credit. ,

Meniul “ACTUALIZARE" permite gestionarea scadentelor creditelor
prin rescadentare suu reesalonure, sau reindexarea bazelor de date.

Utilizarea meniului “SITUATIL” permite obtinerea informatiilor despre
rambursiri, credite restante, fnregistriiri contabile, calculurea comisioanelor st
dobdnzilor, precum si addugarca de noi conturi analitice necesare Inregistririlor
contabile.

Optiunea “RAPOARTE" este utilizatd la editarea diferitelor situatii
centralizatoare necesare, cum ar fi: credite, restante, conturi ete., dintre care
unele vor fi transmise la centrala bincii.

)

.
P

7irii listel creditelor acordate precum

&

3. Aspecte ale proiectirii de detaliu

Projectarea acestet aplicatii In SCBD Fox for Windows, a determinat
structurarea bazel Informationale Tn mai multe fistere: CLIENTLDBF - care
contine date despre clientii care, pe baza contractelor de credit, au beneficiat de
credite In valutd; CREDITE.DBF - cu date despre contractele de credit; despre
creditele ini valutd acordate clientilor inregistrati in baza de date prin meniul
anterior; RAMBURSA.DBF - care contine date despre  termenele  de
rambursare a creditului; UTILIZAR.DBF - pentru gestiunea termenelor de
utilizare, DOB.DBF cu dute referitoare Iu dobinzile aplicate pentru credit,
REZULTAT.DBF - care se actualizeazd cu datele rezultate din urma caleuldrii
comisioanelor si CONTURLDBEF pentru conturile folosite ‘in Tnregistririle
contabile aferente inregistriirilor dobanzilor, restantelor la credite in valuts.

CREDITE-RATE realizeazd calculul dobiinzilor curente, a comisioa-
nelor de gestiune, a comisioanelor de neutilizare, utilizind bazele de date
Credite.dbf,  Rambursa.dbf, Rezultate.dbf si actualizind = datele  din
Rambursa.dbf si Rezultate dbf.

Pentru calcularea dobénzilor si comisionelor se determind: comisionul
de neutilizare, comisionul de gestiune, are loc calculul dobinzii creditului si
calculul dobénzii penalizatoare.
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RAMBURSARE redi osituatie despre rambursérile urmate a fi plitite
la o anumity dat, bazele de date folosite fiind Credite.dbf si Rambursa.dbf.

RESTANTE oferd utilizatorului o situatie despre creditele restante,
realizatd printr-aun raport, folosind bazele de date Credite.dbf si Rambursa.dbf.

CONTURI permite addugarea de noi analitice la conturile existente, in-
functie de creditul acordat, (pe baza informatiilor din contractul de credit), prin
apelarea unui ecran de introducere. In modul se foloseste ca fisier de intrare
baza de date Conturi.dbf si in urma operdrii acestul model rezulta aceeasi baza
de date actualizati.

INREG CONTAB realizeazdi inregistririle contabile legate de plata
dobinzilor curente, restante, conturile fiind grupate si dupd termenul de
acordare a creditului.

Baza de date utilizats este Conturi.dbf. ln urma operdrii acestui modul
rezultd aceeasi bazd de date actualizatd. ,
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MAXIMUM PRINCIPLES FOR SOME NONLINEAR
DIFFERENTIAL EQUATIONS WITH DEVIATING
ARGUMENTS IN HILBERT SPACES

CRISTIAN CHIFU

ABSTRACY. Let X be a Hilbert space, and a, w., b, b e R such that
aga<bs<bh Leti=fa bl L=]a, bl intl=]a bl

1. Definition: A function ueC(l; X) o C(1 XJis said to satisfy the maximum
‘ principle if
[maxﬁu{:)ﬂm M > (s,ﬂu(f,.)gn M E implies [ tel \int ]
tel, i
Let us consider the following nonlinear second order differential operator
with deviating arguments:

L(u) (t) =u"(t)- I(t alt), w (U, u (gt} v, v (g (1)) (1.1

where tel, FeC(I x X = X): geC(L L), o= Lm

The object of this paper is to establish a maximum priciple for solution of
the folowing differential equation with deviating arguments:

L{u)=0 (1.2)

2.MAXIMUM PRINCIPLE

Theorem 2.1. Letue C (; X ) C (1 X ) be asolution of ( 1.2 ). We  ppose
FeC(l x X =4 X)is such that
(% F{t %y, 2,0 z.)) >0 : ‘ (2.1)
forall tel, xeX, x# 0, ye Xwith{x, v =10, and forall ze X
with "zxus Il i = tm |

Ther u satisfies the maximum principle.
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Proof. b
Let n}}}xﬂu(!)ﬂx M, "u("rﬂ )u:: M.

We suppose that t e int [ and we shall show that this leads to a contradiction.
[t is well known the fact that in Hilbert space [{ {]+is a differentiable function.
The maximum of [| ull is attained in t.,50, from the Rolle Theorem we have:

(8 I @)

(k) <o o

On the other hand we have:

(uu(ﬂnz ) = 2u(tyu' (1) (2.4)

(”u(_t)“z) = Anit ) (@) + 2"::'(1}”2 (2.5)
u is a solution of equation L{u}) = 0, so we have

u(t) = F(t, ut), w'(t), u(g(t)), .o u(g.(1) (2.6)
and from here

(Hz:(t‘)ﬂz)" = 2u(0). F (0 (Dol g, (O ulg, () + (O (2-7)

Let t = t.. Then

(\iu(tu )]1’) = 2uulty ) Pttty ot (8 )t g, (1), ooy u(g, () + e ) (2:8)
From ( 2.2 ) and ( 2.4 ) we obtain '
: (u (t), v’ (1)) = O | (2.9)

and from the fact that t. is a maximum point we have:

b, o) < Jutr = ML i=Tom (2.10)

The relations ( 2.9 ) and { 2.10 ) show that F satisfies { 2.1 )
In this way we obtain:
0> ({fu(zo )}{2) S0 | (2.11)
which is a contradiction.
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An example of function F which satisfies the conditions of Theorem 2.1 is:

F(t, %, 2, 2] =ay + xb(t, x, 25, ..., 7.) (2.12)
where zeX, uz,n <l i=tm, b>0

b(t, X, 2oy 2) = n (1 NN H (2.13)

In the particular case, when X = R,we have:

Definition 2.2. A functionu e C( 1)~ C( 1) is said to satisfy the maximum
principle if:

mdx]r;(t)fm M >0 u(t, = 31; implies { te L\int!]]

Corolary 2.3. Let ue C: (1)~ C( ) be asolution of ( 1.2 ). We suppose that
Fe C(I x R»" ) is such that
X E(t, %, 0,2 20 )5 0 (2.14)

forall teint I, xR, x2 0, and ze R, with] zl<|x|, i = Lm

Then u satisfy the maximum principle in the sense of definition 2.2.
This maximum principle represents a global maximum principle.

APPLICATION

As an application we will establish the uniqueness of the solution to the
problem:

0 (£) = B, u (1), 0 (0] oo v (g0, te] (3.1)
u(t) = (t), tel\int | ‘ , (3.2
where Fand g are like in section 1.
Definition 3.1. A solution of problem { 3.1 ), ( 3.2 ) is a function
ueC (I; X )~C(I; X ) which satisfies ( 3.1 Jand ( 3.2 ). We

shall consider the particular case when the equation (3.1)
has form:

51



CRISTIAN CHIFLI

"' (1) = At (), 1 (1) + glu(t) + Zqi(’t)u(g,.(t‘)), tel (33)
I=1
where heC(Ix X xX; X ), q, g, g L =R, i=tLm

In[ 1], can be found, a uniqueness theorem for the solution of problem (3.3 ),
( 3.2 ), but the demonstration is not based on the maximum principle.

In the case X = R, in { 2 |, we find another uniqueness theorem, which is proved
on the base of maximum principle. Finally we show that, in case X = R, our
theorem of uniqueness represents a generalisation of the Theorem from [ 2 |.

Theorem 3.2. S‘uppose that:
i), h{t,x+x,y+y )-h({tx y)>0, forall teint I,
x,xeX, x#0,and forall y, yeX with(x,y ) =0
1) q (1)< 0; g(6) +qu({);j;< 0, for all teint 1,
il :
Then the problem (3.3 ), { 3.2 ] has the most one solution.,

We suppose that the problem { 3.3 ), ( 8.2 ] has two solutions
wweeC (L X oy C( L X Jand fet u=ut-u2. Then u satisfies:

"

't = It (0,00 () - );(f.z(z(l)glz'z (gD + Zc[,.(z)u(gi (1)) (3.4)
j=d
uft)=0, tel \int

Suppose that u# 0. Then, we obtain that in int I, there exists a point to such
that

leece | = a2 >0 o (35)
We fié;f’:d u: and consider the operator
Flroxopzgnz,)= (x4 g,y +uty )= Aty )4 (6, g(nx)+ i‘].(f)z,-
" (s
when x # O (x,v)=0,and |} 2! EHXH .

From ( 3.6 ), it follows that
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(6, F(,%,9,21500002,)) = (5, h(, x + 1y, y + ', )= Bt uy, ', )+ (x, q(Ox) +

(x,Zlq,(t)z,.b "0 50 +§i':q,.(z)(x,zi) ) (3.7)

From the conditioris of Theorem we obtain

(5, F(t, %,9, 24,02, > (q(1) + Z e >0 (3.8)

Relation ( 3.8 ) shows that u satisfies the maximum principle, so t:can not be in

int L

That means, u attains his maximum in I \ int L

But, for all tel, \ int I, u (t) = 0 so u: = u,, which is a contradiction.

It easy to see that the Theorem 3.2, in case X = R, is a generalisation of

Theorem 6 from [ 2 ].
In the case X = R, our condition (i), from Theorem { 3.2 ) becomes:

x(h{t,x+x,y+y)-h(t, x,y))>0,forall teint I, x x’eR, x2 0, y, y’eR
with xy = 0 : (3.9)

This implies condition (i) from Theorem 6, that is
[x:>xe=>h(t,x,y)>h (t, x:.y) ], for all teint [ and yeR~ (3.10)

Let us proof this implication
From xy = O we gety = 0 s0( 3.9 ) becomes

x(h(t,x+x,y)-h(t,x,y))> 0 for all teint [, x, x'eR, x# 0, y'eR (3.11)

Let x> xo. Then xi-x: > O and if we set X = %1 - x: > O, then x: = X + x:
Thus, ( 3.10 ) becomes :

Vx> 0: h(t, X + x:, ¥) 2 h (t, x,y), for all teint I, xeR. \ {0}, yeR

On the other hand for all x> 0, x + x' > X', and then condition ( 3.10 ) becomes
hit, x + %', y') > h (t, X', y'), for all xeR.\ {0}, X', y’eR,which is exactly
condition ( 3.11)
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FRANSIZA DE PROTOTIP
VORZSAK MAGDALENA, MOLNAR !{lm"r

REZUMAT. Autorii prezinta principalele aspecte ale revolutiei afacerii la
cheie, modul in care fransiza formatului de afacere asigura succesul unui
intreprinzator. De asemenea sunt trecute in revista principalele compe-
nente ale procesului de dezvoltare a unei afaceri de succes.

Fenomenul fransizei a inceput in 1952, cand un agent comercial de 53
ani, Roy Kroc, a intrat la San Bernadino in bufetul de hamburgheri al fratilor -
Mac Donald, pentru a le vinde un mixer. Ray Kroc a fost deosebit de
impresionat de ceea ce a vazut acolo: hamburgherii se pregateau de adolescenti
veseli in mod eficient, ieftin, rapid si de calitate uniforma. Fiecare bucata se
facea la fel si oricine putea sa le fuca identic. Afacerea reprezenta in ochii lui Ray
o adevarata mina de aur, fapt pentru care, el a convins proprietarii sa contribuie
la crearea unei fransize. In urma cu 12 ani, Ray a cumparat partea fratilor Mac
Donald din afacere si a continuat construirea celei mai mari retele de fast food
din Iume, caracterizata azi ca fimg cea mai de succes af&ce_m mica pe plan
mondial. '

Ray Kroc a creat insa mai mult decat o afucere de succes fantastic: el
creat un model pe care, ulterior, si-uu fundamentat succesul intregl generatii de
intreprinzatori. Acest model a fost punctul de pornire a fenomenului de
fransiza, care a reprezentat inceputul revolutiei afacerii la cheie.

Genialitatea lui Ray Kroc nu consta insa numai in fransiza. Sistemul de
fransiza exista deja de peste 100 de ani. Firme ca CocaCola si M utilizau
fransiza, ca cea mai eficienta metoda de valorificare o produselor lor, putand
intra cu cheltuieli mici pe piete vaste. Adevarata genialitate 4 lui Ray a constat in
crearea unui nou tip de fransiza: fransiza formatului de afacere, care a
revolutionat afacerile americane. g ‘ :

Afacerile de tip fransiza mai vechi reprezentau o fransiza de marea, in -
care fransizorul vindea unei firme mici deeptul de 2 valorifica local produsele
sale, cunoscute deja pe piata nationala. Fra siui de afacere inchiriaza
nu numai mzmele de marca a fransizorului, ¢

sisternal afacerii sale
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unor intreprinderi mici. Tocmai in aceasta diferenta consta adevarata
importanta si succesul fantastic al revolutiei afacerii la cheie. Aceasta revolutie
se bazeaza pe un mod de abordare opus celei a majoritatii intreprinzatorilor,
care cred ca succesul unei afaceri depinde de succesul produselor valorificate
prin ea. Astfel, in cazul fransizei de marca, valoarea fransizei este determinata -
de notorietatea numelui de marca a carei utilizare se inchiriaza. O asemenea
abordare nu mai este posibila in zilele noastre, cand numele de marca se
inmultesc exponential si cucerirea, pastrarea unei pozitii speciale doar pe baza
numelui de marca devine tot mai complicata si mai costisitoare.

In cazul fransizei formatului de afacere convingerea este ca adevaratul
produs al afacerii nu este marfa pe care o valorifica aceasta, ci insusi modul in
care ea se valorifica, deci insasi afacerea; Ray Kroc a inteles ca produsul afacerii
Mc Donald’ s nu este hamburgherul, ci sistemul Mc Donald’s in sine.

Avinde afacerea in locul produsului

Ray Kroc a fost un anterprenor perfect, care a avut un vis, un ideal, dar
nu dispunea de capital. Ca urmare, a intrat intr-o fransiza. Aceasta fransiza a
devenit ulterior instrumentul cu care el si-a realizat visul. El si-a privit afacerea
ca fiind un produs al carui cumparator este eventualul fransizat, pe care nul
interesa de loc hamburgherul, ci afacerea in sine. El dorea deci sa vada daca
afacerea - ca produs final - functioneaza sau nu? Ca urmare, principalul tel al lui
Ray (fransizor) era sa creeze o afacere-produs, care sa functioneze mai bine
decat orice alta afacere. Numai astfel putea gasi cumparatori pentru afacerea sa,
care se afla in competitie cu toate celelalte afaceri existente sau posibile (nu
numai cele cu hamburgheri). ; ‘

Fiind constrans sa creeze un format de afacere bine vandabil, Ray sia
privit afacerea asa cum un inginer proiectant priveste prototipul de serie la care
lucreaza (de exemplu, asa cum privea H.Ford celebrul sau T-Model). Preocu-
parea sa esentiala era: cum sa proiecteze elementele componente ale afacerii
sale pentru ca ansamblul sa fie cat mai ieftin, cat mai eficient si sa functioneze
impecabil in mana oricui? Deci, Ray a proiectat un prototip de afacere, dupa
care se puteau face ulterior un numar infinit de copii, care vor functiona identic
cu profotipul, indiferent de persoana care le va utiliza. Este vorba aici de
transpunerea modului de gandire a revolutiei industriale la procesul de
dezvoltare a afacerilor, care a avut o consecinta fara egal in istoria afacerilor
mondiale. In ce consta esenta acestui mod de gandire? O afacere - ca orice
produs propriuzis - se vinde numai daca functioneaza. Pentru ca ea sa poata
functiona impecabil la orice fransizor din lume, este necesar ca sistemul sa fie
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construit din componente de calitate garantata, testate multilateral inainte de
inceperea productiei de serie a prototipului. Pentru Ray Kroc, magazinul fratilor
Mac Donald a fost atelierul de proiectare si testare a tuturor elementelor
sistemului Mc Donald’s, unde s-au controlat cu lux de meticulozitate rezultatele
functionarii fiecarui element: cartofii pai se tineau la cald exact 7 minute, apoi
se aruncau (nu mai erau crocanti); homburgherii se coceau exact 10 minute
(pentru ca umiditatea lor sa ramana corespunzatoare); castravetii se asezau
intr-o maniera determinanta (pentru a nu cadea in timpul mancarii) etc.

Fransiza de prototip (a formatului de afacere)

Afacerile bazate pe fransiza de prototip au o rata de supravietuire de
95% in primul an de functionare (fata de 50%, in general) st 75% in primii 5 ani
de functionare (fata de 20%, in general).

Cand fransizorul a creat prototipul de fransiza, testat din toate punctele
de vedere, el va cauta un cumparator - fransizat si-i spune: “Hai sa-ti arat cum
functioneaza!® Si daca fransizorul a lucrat bine, produsul sau va functiona
impecabil!

Spre deosebire de fransiza de marca, sistemul fransizei de prototip
reduce la minim libertatea de modificare a afacerii de catre fransizat. In acest
scop, Ray Kroc a introdus obligatia viitorilor fransizati de-a participa in prealabil
la o pregatire corespunzatoare in cadrul University of Hamburgerology, unde ei
nu invata cum se pregatesc hamburgherii, ¢i cum functioneaza sistemul de
pregatire a hamburgherilor, adica acel sistem - prototip de fransiza, care
permite oferirea in orice moment si de catre oricine a unei satisfactii uniforme
clientil. r. ‘ ‘

iistemul Mc Donald’s si dupa aproape jumatate de secol functioneaza
perfect,, in cele mai mici amanunte. Toate regulile elaborate de Ray Kroc se
respecta cu strictete in cele peste 15000 de restaurante ale retelei.

Dupa ce fransizatul a invatat sa conduca sistemul, primeste cheia
propriei sale afaceri, adica o afacere la cheie. Deci, el cumpara dreptul de
exploatare a sistemului, invata cum sa conduca afacerea si apoi “rasuceste
heia”. Restul este treaba sistemului, un sistem independent de factorul uman.
Fransizorul a gandit in locul fransizatului si a rezolvat toate posibilele probleme,
deci succesul este garantat (rata medie de profit este de cca 17%).

Fransiza de prototip da raspuns la eterna intrebare care preocupa toti
intreprinzatorii: “Cum as putea da clientilor mei intotdeauna ceea ce ei doresc,
dar in acelasi timp, sa tin mereu sub control afacerea?”
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In ultima instanta, fransiza de prototip reprezinta un sisterm de
functionare brevetat al unei afaceri, care deosebeste afacerea data de toate
celelalte afaceri existente sau posibile, de toti concurentii, intr-un mod favorabil.

Cum sa creezi un prototip de fransiza?

Cand doresti sa construiesti un prototip de fransiza, esential este, sa
intelegi ca afacerea ta nu se poate confunda cu viata ta, Afacerea trebuie sa fie
complet independenta de viata intreprinzatorului, cu reguli si scopuri proprii.
Intreprinzatorul nu poate i robul afacerii sale. Dimpotriva, afacerea este cea
care trebuie sad faca viata mat usoara. Ca urmare, principala preacupare a unu
intreprinzator trebuie sa fic construirea unei afaceri de succes, care apoi sa
pouta functiona si independent. In acest scop, el va lucra la afacerea sinuin
afacerea sa, adica la punerea la punct in toate amanuntele a prototipului sau de
fransiza, care apol sa poatu fi copiat intr-un numar infinit de afaceri identice. In
conceperea prototipulul de fransiza trebuie respectate deci o serie de reguli de
buzi ' '

ay - Modelul va trebur sa ofere consecvent valoare peste asteptarile {or atat
cumparatorilor, cat si angajatilor, furnizorilor si creditorior.

- Ce mseamna valoare? Valoarea inscamna ceea ce oamenil sesizeaza ca
atare. Legitimitatea uned afuceri consta toemai in faptul ca ea ofera o asemenea
valoare tuturor celor afectats de existenta ei. Aceasta valoare poate fi cuvanitul
spus cumparatorului la plecare, un cadou neasteptat din partea afacerii pentru
un client fidel, un cuvant Jv fiuda adresat unui angajat minutios, un gest sau
cuvant de miuiumire tata de lucratorul bancar care se ocupa de afacere ete.

bl Maodelul va fi pus tn functiune de oameni cu cea mai redusa pregative
profesionala inces admisibila. {exemplu avocati intro afacere de consul-
tanta judiciaral

Nu se construteste un prototip de fransiza in jurul unui personal inalt
calificat, deoarece astfel, el nu sar putea copia de nenumarate ort: asemenea
oameni sunt limitati ca numar si prea costisitori. Intrebarea care se pune cu
aceasta ocazie este: “Cumn pot ofert sistematic cumparatorilor mei acel rezuliat
pe cate il doresc, independent de persoana celui care ofera acest yezultat?” Cu
alte cuvinte, cum pot construi o afacere care nu depinde de persoana, i de
sistem, o afacere care sa reprezinte eu insasi un sistem specialist si care sa nu fie
dependenta de o personna speciafist.
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Practica a dovedit ca afacerile de succes nu au fost create de cameni
exceptionali, ci de oameni obisnuiti, cu idei exceptionale (vezi exemplul lui Ray
Kroc!
nevoie de un sistern performant, specialist, care nu se reduce doar la “modul
cum trebuie facute lucrurile”. Acest sistem specialist va putea permite unui om
mediu sa obtina realizari de varf.

In practica afacerilor exista asa numita regula a “ omului de rand ”
conform careia oamenii obisnuiti sunt o binecuvantare pentru un anteprenor,
deoarece ii ingreuneaza munca. Micul intreprinzator tipic favorizeaza oamenii
calificati, crezand ca acestia it pot rezolva toate problemele. Un asemenea

j- Dar pentru ca un om obisnuit sa poats erea un lucru exceptional, el are

intreprinzator va pasa bucuros responsabilitatile sale unor angajtt specialist,
fiecare avand anumite personalitati si dispozitit de moment. Acesti specialisty
vor lucra “dupa plac” si vor reprezenta o vesnica problema manageriala: cum
sadi motivezi, cum sa le intretii buna dispozitie, cum sad convingi su faca e
dorestit Asemenen afecert sunt sortite esecului!

Daca insa afacerea se construieste in jural unor oaseni “de rand”
intreprinzatorul este obligat sa creeze un sistern performant, specialist, care sa

permita obtinerea nnor realizart exceptionale st cu oament obisnuiti, adica un

ststem independent de persoana.

¢y Modelul trebuie sa fie un exemplu de ordine perfecta

Afaceres carve radiaza ordine, induce pentru camparatort convingerea o
angajatii stiv ce tac, far pentru angajati, ca managerul stie ce face, Asemenca
afaceri sunt privite cu simpatie si au succes. Cumparatorii simt ca pof avea
incredere in produsul/serviciul ce 1 se ofera; jar angayativ simt ca vittorud for in
cadrul afacerii este asigurat. ‘

&y Muveile care se executa trebiiie sa aiba o descriere precisa

Fara o amanuntita descriere a ficcarel operatiunt, orice munca de rutina
devine un eveniment, Descrierea operatiunilor va preciza cum trebuge facute
tucrurile in cadrul afacerit: "Alci asa trebuie facute lucrurile!” Aceste descrien
transmit fransizatilor intreaga experienta pozitiva a fransizorulul, permit noilor

angajati sa dea realizari identice cu cei cu vechime mare m cadrul afacerii si le
dovedesc ca exista o tehnologie garantata pentric atingerea unor rezultate
exceptionale. In lipsa unor asemenea descrieri, prototipul creat nu se poate
ransforma in model, deci nu se poate fransiza.
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¢) Modelul - trebuie sa ofere garantat un  serviciv  merew identic
cumparatorilor '

Daca rezultatul oferit cumparatorilor de catre o afacere este imprevizibil,
daca vanzatorul sau prestatarul de servicii se comporta de fiecare data altfel,
cumparatorii vor fi derutati, nu vor sti la ce trebuie sa se astepte. Ei vor
considera ca o asemenea afacere nu a fost creata pentru e, pentru a le satisface
dorintele st nevoile, ¢ pentru a permite intreprinzatorului sa se poarte autoritar
cu e, saest manifeste dupa plac dispozitia de moment.

Daca  insa serviciul oferit este garantat identic de fiecare data,
cumparatorii devin increzatori si fideli, pentru ca simt ca se tine seama de ce
doresc ei, ca afacerea este creata tocmai cu scopul de a4 servi intocmai cum
asteapta e,

0y Modelul trebuie sa reprezinte un ansamblu unitar de culori, forme
uniforme, mobilier si echipamente tipizate

Experienta practica s studiile de marketing atesta ca cumparatorii
refictioneaza diferit Ja anumite culor si forme. Sunt culort care au un-efect
favorabil asupra unet afaceri (de exemplu, albastrul pentra IBM, negru pentru
functionarit bancart etey <1 exista culori care defavorizeaza o afacere (de
exemplu, experienta a dovedit ca cifra de afaceri a unet pravalit creste, daca
vanzatorul poarta un costum blue marin, cu camasa alba, decat daca acesta este
imbracat in maron). Ca urmare, culorile aratate spre exterior trebuie sa fie alese
stiintific, in functie de domeniu si segmental de piata ales, ar dupa alegere, ele
trebuie utilizate consecvent in cadrul modelului (pe pereti, pardoseala, tavou,
autovehicule, bonurt unitorme ete.) S :

Un efect asemuanator au st formele alese in cadrul afacerii {de exemplu
festele arata ca triunghiul induce un volum mai mie de vanzari decat cercul, ar
crucea un volum mai mare ca cercul): cartele, insigne, sigle, ecusoane ete.

Formele si culorile alese reprezinta "ambalajul” unei afaceri. Bi vor avea
rolul de “vanzator mut”. ‘

Sintetizand cele spuse pana aici, se impun cel putin urmatoarele idei
principale: ‘

e frebule sa lucrezt la afdcere, nuin afacere

s trebuie sa gandesti la afacerea ta ca la prototipul unei productii de.
serie ‘ :
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e trebuie sa consideri afacerea ca ceva independent de persoana ta, ca
un produs al straduintelor tale, ca o marfa care se deosebeste de
toate celelalte marfuri, caci functioneaza altfel

e afacerea trebuie proiectata tendentios pentru a satisface nevoile din
subconstientul cumparatorilor potentiali.

Pentru a reusi in aceasta activitate, intrerinzatorul trebuie sa-si puna in
mod sistematic urmatoarele intrebari:

s Cum pot organiza lucrurile in asa {:], incat afacerea sa functioneze
performant si fara mine?

e Cum pot determina angajatii sa lucreze bine fara ai mana mereu
din spate, fara a trebui sa- conduc si sa-i controlez permanent?

» Cum pot incadra afacerea intr-un sistem in asa fel, incat oricare
urmatoare afacere identica sa functioneze la fel ca prima
(prototipul)? k

o Cum pot fi proprietarul unei afaceri, dar sa scap de constrangerile
inerente ei? ‘

e Cum as putea petrece timpul facand munca ce-mi place si nu munca
ce trebuie facuta? ‘

Pentru a putea raspunde la asemenea intrebari, este necesara o
metodologie specifica si experienta in culegerea informatiilor aferente. O
asemenea metodologie poarta denumirea de procesul de dezvolture a unei
afaceri si ea poate schimba radical viata oricarui intreprinzator.

Procesul de dezvoltare a unei afaceri

Procesul de dezvoltare a oricarei afaceri reprezinta unitatea organica a
trei componente de baza: inovarea, cuantificarea si orchestrarea.

‘a) Inovarea este procesul prin care realizam un lucru nou sau mai bun.
Ea realizeaza ideile rezultate in urma creativitatii.

Revolutia fransizei a atras dupa sine aplicarea conceptiei inovarii in viata
afacerilor. Ceea ce se inoveaza nu este produsul/serviciul, ci insasi afacerea,

modul in’ care ea functioneaza. Experienta a demonstrat ca cele mai multe
inovari de succes in viata de afaceri au constat intr-un lucru relativ minor la
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prima vedere: maodificarea cuvintelor cu care se intampina clientul, schimbarea
culorilor sau formelor folosite pentru “ambalarea afacerii” etc.

Nici o afacere nu poate fi de succes fara inovare. Inovarea pune
intreprinzatorul in fata intrebarii cu caracter permanent: “De ce clientul nu
primeste de la afacerea mea intotdeauna ceea ce doreste?” Raspunsul la aceasta
intrebare trebuie dat prin prisma clientului. Numai astfel inovarea care va urma
va avea rost, va simplifica mersul afacerii, ii va mari eficienta. Inovarea trebuie
sa faca afacerea mai transparenta si nici decum mai complicata. Prin inovare,
afacerea se va diferentia de alte afaceri, se va pozitiona in mintea clientilor
potentiali. Pentru aceasta, ea trebuie sa fie precedata de o analiza stiintifica si
verificata a nevoilor  pietei, - a asteptarilor constiente - ale - cumparatorilor.
Inovarea este deci un proces, care porneste de la nevoile cumparatorilor si se
reintoarce la ele. :

Pentru a puten inova, toti iuua!om dintr-o afaccre trebuie sa-si puna
mereu si mereu intrebarea: “Cum s-ar putea face asta mai bine?” Intotdeauna
exista din acest punct de vedere o rezerva,

by Cuantificarea

Inovarea in sine nu aduce nicaieri. Pentru ca ea sa devina eficienta, este
necesar sa-i cuantificam rezultatele, caci altfel nu putem sti daca noua metoda
de lucru este sau nu este mai buna decat cea aplicata in prezent. Cuantificarea
inseamna deci masurarea efectelor inovarit.

0 c‘:«perienta a demonstrat ca daca clientul potentlaf nu se intimpina cu
cuvintele: “Cu ce va pot fi de folos?”, ci cu formula: “Ati mai fost pe la noi?”
imediat se poate lega un dialog fructuos, care poate mari volumul de vanzari cu
circa 16%. De unde stim acest lucru? Am cuantificat rezultatele inovarii in
cauzal ‘

Orice om care porneste o afacere, trebuie sa cuantifice, sa masoare tot ce
este legat de mersul afacerii: cati intra zilnic, cand vin (dimineata, seara...), cati
intreaba de preturi, cate bucati se vand zilnic din marfa x etc. Daca totul se
masoara, cifrele devin esentiale pentru a putea simti pulsul afacerii. Asemenea
afre vor indica in fiecars moment starea de sanatate a afacerii, asa cum
buletinele de analiza medicala indica starea de sanatate a unui organism.

¢) Orchestrarea

Daca s-a facut o novare, s-au cuantificat rezultatele ei si s-a vazut ca
noua metoda de lucru este mai buna decat cea prezenta, atunci ea se integreaza
in sisternul de ansamblu. Aceasta este orchestrarea, care are ca scop sa elimine
deciziile arbitrare, dupa bunul plac si asigura astfel obtinerea unor rezultate
uniforme, garantate si previzibile de catre fiecare fransizat. Orchestrarea se
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- construieste pe lucrurile anterioare si este baza lucrurilor viitoare. In acest
proces se intrepatrund: trecutul, prezentul si viitorul.

Concluzie

Fransiza este o metoda personala specifica, care face ca afacerea sa
functioneze. Daca aceasta metoda specifica nu se respecta de fiecare data, nu
mai exista fransiza. Sistemul pus la punct de fransizor asigura previzibilitatea ca
de fiecare data cumparatorii primesc ceea ce asteapta, ceea ce doresc. De ce este
necesar acest lucru? Pentru ca altfel ei apeleaza la concurenta.

- Fransiza nu duce la rutina . De ce ? Deoarece inovarea , cuantificarea si
orchestrarea formeaza un lant continuu, permanent, care se reia de la inceput
de fiecare data cand nu mai produce rezultatele dorite. Procesul dezvoltarii unei
afaceri nu este static, ci dinamic, adica nu este o sarcina finita, ci ceva la care
trebuie sa lucrezi permanent, deoarece insasi lumea se modifica in continuu si
respinge, condamna la esec tot ce este static. Fransizorul trebuie sa anticipeze
schimbarea lumii, sa-si adapteze sistemul la noile cerinte printrun lant
neintrerupt de inovare-cuantificare-orchestrare. Aceste trei elemente formeaza
coloana vertebrala a unei afaceri de succes si, in acelasi timp, esenta procesului
de dezvoltare a afacerii.
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'MODEL DE FIABILITATE DE TIP JELINSKI-MORANDA
CUEFICIENTA VARIABILA

SABIN GORON, LAZAR RUSU, RADU MUNTEANU

ABSTRACT. Jelinski-Moranda Reliability Models with Variable
Efficiency. The paper present a method of transforming the model
Jelinski-Moranda, by introducing the efficiency coeficient of programmer,
as a new element for improving the basic method in estimating the
parameters of model Jelinski-Moranda and caleulus of software reliability.

1. Modele de tip Jelinski-Moranda transformate

Modelul Jelinski-Moranda transformat se bazeuza pe urmatoarele ipoteze:
(11) -Intervalele de timp dintre doua defectari succesive sunt variabile
aleatoare independente, distribuite dupa legi exponentiale cu parametri de
* diferite naturi si valori; S
(12) -Rata de defectare este direct proportionala cu numarul de erori
latente ale produselor program (PP) [Mih 95];
(13) -La o depanare de durata neglijabila se elimina eroarea care probabil a
produs defectarea. Deci aceasta se face cu probabilitatea K-KO, unde:
K este coeficientul de eficienta al programatorului [Goron 87};
KO exprima gradul de dificultate al PP, cu valori cuprinse intre
0si 1 {Coron 89]. ~
Modelul de fiabilitate soft fiind un proces cu reannoiri negative, rata de
defectare scade la fiecare defectare. Intre doua defectari rata de defectare se
considera constanta. La o depanare se elimina o singura eroare, cu probabi-
litatea K-KO. ,
Fie N = N(O) numarul initial de erori reziduale din PP. In intervalul fe
timp xk dintre defectarile k-1 si k, in cazul modelului Jelinski-Moranda,
numarul de erori este dat de relatia [Mih 95]:

Nit)=N-k+1 | (1]
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Tinand cont faptul ca eliminarea erorilor se face de catre o echipa
caracterizata de un coeficient de eficienta K, far PP are un grad de dificultate KO,
aumarul de erori reziduale va fi dat de relatia: '

N(t;K;K0) = N -k (K - KO) + 1 [2]
In acest éaz rata de cadere a PP z(t) va deveni:
| 2(tK:KO) = c.[N - k(K- KO} + 1} [3]
In acest caz parametrii modelului Jelinski-Moranda transforr.iat
devin ¢, N, K, KO [Goron 89}, spre deosebire de cazul modelului simpluy,
unde erau doar ¢ si N.
In acest caz, pentru intervalul k, k-1, functia de fiabilitate devine
R(t;KKO) = exp (N - k(K- KO} + 1].x} | [4]
unde variabila x exprima timpul.
Predictia proximei caderi este data de functﬁia de fiabilitate
- R(tK;KO) = exp {-{N - k(K- KO + 1].c.x} [5]
Durata medie reziduala de viata a PP va fi exprimata prin functia
m(t;K;K0) = 1/ {{N-k(K-KO0j + T’].c} ‘ [6]
Determinares parametrilor modelului .felinski—Morandd astfel transfor-

mat “se face din relatii deduse din logaritmul  densitatii de probablhtate
L{xi;i=1..k/N;¢;K;KO), notat in continuare prin marimea L:

L =ndn(c) + S{(k=1:n) [N - k{K - KO} + 1]} - c.S{(k=1;n) [N- k(K- KO} + 1].xk} {7}
Determinarea parametrilor se poate efectua din relatiile obtinute prin

derivarea functiei de verosimilitate L, in raport cu parametrii. Se obtin patru
relatii.
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2. Modelul Jelinski-Moranda geometric transformat

Tinand cont de relatiile de mai sus, modelul Jelinski-Moranda geometric
se transforma si devine {Goron 98], pentru numarul de erori:

N(t;K;K0) = [1 -(K - KO)Jk.N.c (8]

Parametrii de determinat sunt aceasi si aici: N, ¢, K, KO, In toate aceste
relatii marimea

K'=K-KO 9]

poate fi privita nediferentiat: cele doua variabile pot fi inglobate intr-una
singura.

Astfel, marimea K' data de relatia [9] poate fi considerata ca un
coeficient de eficienta relativ, al programatorului vis-a-vis de PP pe care il
depaneaza. Marimea K' poate fi privita astfel:

a) -Pentru un PP mai putin dificil din punctul de vedere al prog,mm(y
torului, avand KO = 0 se obtine pentru K"

K'=K; [9a]

In acest caz programatorul, fata de acest tip de PP, este cel mai eficient;
‘ b) -Pentru un PP foarte dificil, fata de care programatorul nu poate face
nimic, -

K'=Q; [9b]

In acest caz, gradul de complexitate al PP este egal cu coeficientul de
eficienta al programatorului, adica

K = KO [9b1]

Programatorul nu se poate atinge de PP, sau se atinge de el degeaba.
Modificarile pe care le face sunt neesentiale, ele nici nu imbunatatesc PP dar nici
nu-l deterioreaza;

¢) -Pentru un PP extrem de dificil, pe care programatorul il deterioreaza
daca se atinge de el:

K'<Q; {9c]
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In acest caz, cand K < KO, prin lucrul la PP acesta se va imbogati cu erort,
fenomen care il poate face, in scurt timp, inutilizabil. Cele trei cazuri sunt cazuri
limita.

Celelalte elemente ale modelulut se determina aproximativ Ta fel, dar
tinand cont de cele nou aparute. Astfel: ‘

predictia proximet cadert se face cu wjutorul functiei de fiabilitate
R{t:t ;K KO) si o duratet medii reziduale de viata m(6K;KO); ,

-se poate prognoza numarul de interventii efectuate intr-un interval de
fimp oarecare si numarul de erori réziduale ale PP, '

-probabilitatea producerii defectarii k in intervaalul de timp tt4dt (dt
trebuie interpretat ca delta t);

Sensuri mai nuantate jau st marimile:

smarimea [exp(-ct)] este probabilitatea ca o eroare latenta sa se
manifeste incintervalal {(O,t); :

marimea {Texp(-)} este probabilitatea ca o ervare latenta sa fie
climinata in intervalul (0.t) prin interventie exterioara la momentul manifestarti
crovit lnfente; L .

pentru f fixat, numarul de caderi in intervalul (0,1) este distribuit dupa
o lege binomiala cu parametrit No [ Texplct)], [Treb85) si parametrii K, KO-
[Goron V8]

functia de reanoire este media numarulot de erori in intervalul {0t}
ditacde relatia '

H{t:KKO) = N*[1 - exp(ct)] ; (10}

numaral mediu de cadert si numaral mediu de erori eliminate raman
functit de tip exponential: o :

odelul Jelinski-Moranda transformat este tot un model de crestere
exponentiala a fiabilitatit JOhba&4], [Goron 98], dar depinzard de mai muolt
parametii dintre care o parte cu sens economic si fizic bine determinat.

Feoretic, modelul Jelinski-Moranda transformat permite:

-predictia sroximed caderi; v
calculul nurmaraluy mediu de caderi pe un interval de timp.
Numarul mediu de eror remanente este dat de relatia

M(t:KKO) = N*[exp(ct)] , oty
Probabilitates « imarari tuturor ervorilor in intervalul{O,t):

QIERGRO) = [T - exp(<"UIN R : [12]
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Din aceasta relatie se poate calcula timpul de testare necesar astfel incat
PP sa nu mai contina nici o eroare, cu o probabilitate: ():

to =(1/c"In] 1-Q) | [13]

Se poate calcula deasemenea timpul necesar pana la eliminarea tuturor
erorilor: '

te = 1/N*c + 1/[(N-1)7c| + ...+ 1/c o ['4]

Nu este sigur daca din punct de vedere economic ne si putem permite
acest fenomen.

3. Concluzii privind modelul Jelinsky-Moranda transformat

1. Patru parvametri determina un model de fiabilitate de tip Jeliisky-Moranda
transformat: ‘

N: numarul de erori existencete in PP [a un moment dat;

K: un coeficient de eficienta al echipei soft care face intretinerca PP,

KO: un coeficient care caracterizeaza gradul de complexitate ol unui PP,
vis-a-vis de depanator/echipa de depanare: :

¢: o constanta a modelului, dependenta de numaral total de erori exis-
tente initial in PP,

2)  Coeficientii care caracterizeaza echipa de depanare, K, si gradul de
complexitate al PP, KO, pot fi si considerate constante,-daca sunt efectiv
cunoscute, determinate fiind prin alte mijloace.

3). Estimarea initiala a parametrilor N sic

Rata de cadere a PP, z(t), este constanta in fiecare interval si
proporti{)nzﬂa cu numarud de erori, data de relitia:

()= Ntj=c"(N-k+ 1 k=12..N; S {15

unde numarul de #rori N si constanta ¢ sunt parametrii modelului.
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In intervalul k-1, k functia de fiabilitate este data de relatia
Rk(x) = exp[{N - k + 1)*c"x] | | [16]
iar media dintre defectarile k, k-1 este data de relatia
mk = 1/[(N-k + 1)°d] BT

Pentru observatorul fenomenului de cadere a PP, moment situat in
intervalul t continut in (tk-1,tk), predictia proximei caderi se face cu ajutorul
functiei de fiabilitate R(t,t+x) si a duratei medii reziduale de viata m(t):

R(t,t+x) = exp[{N -k + 1)*c*x] | [18]
mt) = 1/[(N-k +1)°c] o9

pentru tk-1 <t < t+x <tk; pentruk =1, 2,.,

Daca in intervalul (0,t) numarul de defectari este M(t), atunci se poate
prognoza numarul de interventii efectuate intr-un interval de timp oarecare si
numarul de erori reziduale ale PP, ,

Fie :
Pr(t) = P(M(t) = 1) , [20]

distributia numarului de defectari in intervalul (0,t), t fixat.
_ Conditiile initiale ale procesului sunt date de relatiile:

Po(t) = exp(Lr*t) = exp (N*c't) ; [21]

cuconditia
Pr(0)=0;r=1,2,...N; [22]

Probabilitatea producerii defectarii k in intervaalul (t,t+Dt), (marimea Dt
este delta t) este data de relatia

Pk(t) 0 Lk*Dt [23]
sau, stiind ca

Lk = (N-k+ 1) S
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se obtine relatia
Pk(t) = (N-k + 1)*c"Dt | [25]

Pe intervalul (0,t+Dt) procesul de reannoire poate fi descris prin ecuatil
- cu diferente finite:

Pr(t+Dt) = Pr(t)*(1-Lr+1°Dt) + Pr—1(i)'(Lr‘*Dt) {26]
pcnh'u r -VI, Z,..., N-1si
PN(t+Dt) = PN(t) + PN-1(t)*(LN*Dt) | [27)
Aceste ecuatii cu diferente finite transformate in ecuatii diferentiale dau:
dPr(t)/dt = -Lr+1°Pr{t) + Lr*Pr-1(t) 28]
si ecuatia |
dPN(t)/dt = LN*PN(t) + Lr*PN-1(t) | [29]
Ecuatiile de mai sus se rezolva cu conditiile initiale obtinandu-se solutia:
‘Pr(t) = CNr"[exp(—ct)]N—r'[i»exp(act)]r {30}

pentru r= 1 2, No

In reldtla de mai sus marimea [exp(-t)] este probablhtarea ca o eroare
latenta sa se manifeste in intervalul (0t) iar marimea [T-exp(<t)] este
probabilitatea ca o eroare latenta sa fie eliminata in intervalul (0,t) prin
interventie extericara la momentul manifestarii erorii latente.

Pentru t fixat, numarul de caderi in intervalul (0,t) este distribuit dupa o
lege binomiala cu parametrii N si [1-exp(-t)}.

“Functia de reannoire este media numarului de erori in (0,t) si este data
de relatia

H(t) = N*[1 - exp(-<"t)] | | [31]
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Numarul mediu de caderi st numaral mediu de erori eliminate sunt
functii de tip exponential. Modelul I-M este un model de crestere exponentiala a
fiabilitatii [Ohba84/. ; ;

Dispersia numarnlui de defectari fata de valoares medie data de [31]
este

V(t) = Y\il“{r;'xp(f(,’*t)}"{’[ ~expl-c"t)] (32}

Densitatea de reannoire este probabilitatea uner defectart in intervalul
{t.14D1) raportata la marimea intervalului si este data de relatia

ht) = H{t) = N lexp(<t)] ' {33}
- Teoretic, modelul  permite  predictia proximei - caderi sio calculul
numarului mediu de caderi pe un interval de timp,

Numarul de erori remanente N(t) poate fi exprimat ca diferenta dintre
numarul initial de erori, N, si numarul de evori eliminate la caderile aparute in
intervalul (0,1):

N(t) = N - M(t) [34]

Distributia fui M{t) se exprima din relatia [7.4 1]

Qk(t) = I’{N(t)=k} = NCNk*{exp(-ct)]k"[T-expl-ct)iNe  [35]

Numarul de erori remanente este distribuit dupa o lege binomiala cu
parametrii N si [exp(-ct)]. Numarul mediu de erori remanente este dat de relatia

MN(t) = N*[exp(<"t)] ; [36]
Probabilitatea eliminarii tuturor erorilor in intervalul(0,t):

Qo(t) = PIN(t) = Of = [1 - exp(-<")|N 137

Din relatia [37] se poate calcula timpul de testare necesar astfel incat PP
sa nu mai contina nici o eroare cu probabilitatea Qo:

tQo = (1/c)*In[1-Qo1/N - - » {38
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Se poate cal. - timpul necesar pana la eliminarea tuturor erorilor, D:
D= 1/N*c+ 1/[(N-1)*c] + .. + 1/c [39]
4. Efectuarea predictiilor avand pe N si c estimati
Pe baza primelor n | defectari se pot estima parametrii N si ¢
observatorul fiint situat la momentul t al intervalului (tn,tn+1).

Functia de fiabilitate in intervalul (t,t+x) este de tip exponential cu rata
_ de defectare (N-n)*c, data de relatia

" R(t,t+x) =exp[{N'n)'c‘x] _ [240]
Cuantila timpului de functionare care corespunde unei probabilitati de

buna functionare R, inpuse, este:

xR = 1/[(Nn)*c'In(1/R) - [
Durata medie scursa pana la proxima defectare este:
m(t) = 1/[(N-n)*c| [42]

; Numarul de erori Jatente la momentul t este estimat la valoarea N-n.
Numarul de caderi (defectari} posibile din intervalul (tt+x) este distribuit
binomial cu parametrii N-n si -exp(-c*t):

P[M(t,‘t+x)==r] = CN-nr'[ Iﬂexp(fc“t)]r’[exp(»c‘s)\]N‘n»r {43]
In intervalul (t,t+x), funcﬁz’x de’reannoire este
H(t,t+x) = (N -n) * [1-exp(-"t)] : [44]
jar numarul de reannoiri (in acelasi interval) este -
V{t£4) = (N-n)* [Texp(<0) * exple™t) 5]

Daca in intervalul (t,t+x) se produc N - n - k defectari atunci numarul de
erori remanente la momentul t+x este k, cu distributia numarului de erori
remanente '
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Qk(t+x) = P[N(t+x) = k] = P[M(t,t+x) = N-n - k] =
= CN-nN-n-k*[ T-exp(-c*t)]N-nk*[exp(-c*t) |k [46]

Probabilitatea ca la momentul t+x numarul de erori remanente sa fie
mai mic sau egal cu o valoare prestabilita A este dat de

PIN(t+x)<A] = SUMA[(k=0;A Qk(t+x) =
CN-nk* [ f-exp(-c*t)]N-n-k"fexp(-c*t) |k [28]

Probabilitatea ca dupa durata de testare x, PP sa nu mai contina erori -
este dat re relatia de mai sus pentru A=0:

P[N(t+x}=0] = Qo(t+x) = [1-exp(-<"t)]N-n (49|

v Se poate calcula durata de testare suplimentara pentru eliminarea
tuturor erorilor cu probabilitatea Qo:

xQo =A1/c)"In{1 - Qo1/(N-n)) : [50]

Durata medie de testure pana la eliminarea tuturor erorilor este data de
relatia:

D(t)=1/{(N-n)"c}+ 1/|[(N-n-1)* j+1/ N~n’2 Y+ +1/c - [51]

Se poate observa ca pracnc mate relatiile de la punctul b} se aseamana cu
cele de la punctul a) cu observatia ca numarul initial de erori N s-a inlocuit aici
cu N-n, deci cu numarul de erori ramase inca in PP.

5. Calcularea parametrilor modelului J-M

Se inregistreaza duratele de executie succesive x1, ..., xn ale n defectari
pentru estimarea parametrilor N si ¢, conform principiului verosimilitatii
maxime: estimatiile N' si ¢'sunt valori care maximizeaza probabilitatea de
aparitie a rezultatelor experimentale din relatii obtinute prin egalarea cu zero a
derivatelor partiale in raport: cu N si cale denSItam de probablhtate a
rezultatelor experimentale.
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Densitatea de probabilitate a unui interval xk este derivata cu semn
schimbat a functiei de fiabilitate, data de [7.32]:

fk(xk/Nc) = (N-k+1)"c*exp[(Nk+1)"c*xk] 52

Densitatea de probabilitate a vectorului datelor experimentale (x1, ...,
xn) este dat de relatia: :

f(x1,....xk/N,c) = produs|fk(xk/N,c}

=cn*PRODUS[(N-k+1)*c*exp(Nk+1)“exp[SUMA[(N-k+1)*c*xk]} [53]

“din care prin logaritmare se obtine functia de verosimilitate

Lx1,...xk/N,c) =
= n"In(c) + SUMA[In{7i-k+1)- c*SUMA[(N-k+1)*xk]} ‘ [54]

care isi atinge maximul pentru valori ale lui N si ¢ care rezulta din relatiile

dL/dc = 0; dL/dN = 0 | (55

Rczolvand aceste ecuatii se obtin relatiile |
| SUMA[ 1/(N-k+1)] = n*tn/[N"tn.- SUMA[(k-1)*xk] [56]

pentru estimarea lui N care inlocuit in

¢ = n/[N"tn - SUMA{(k-1)"xk] | : [57]
va da valoarea lui c. Aici s-a facut notaﬁé

tn = SUMA[xk] | | (58]

~ unde tn reprezinta durata pana la inregistrarea celei de a n-a defectari.
Daca se face notatia

7 =(1/tn) * SUMA[(k-1)*xk} [59]
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atunci relatiile [58] si [59] iau forma
SUMA[1/(N-k+1)] =n/(N-2) ; |69}
¢ =n/[tn*(Nz')] [60a]

Se observa ca estimatiile N' si ¢ depind numai de variabila z', de
numarul de defectari observate, n si de momentu tn. De multe ori aplicarea
modelului J-M da valori extreme inacceptabile pentru N' (N->infinit) si ¢(c' = 0).
Pentru aceasta trebuie gasit un set de date care duc la estimatii finite ale celor
doi parametrii [Litt&Ver81}.

Estimatiile parametrilor modelului J-M sunt finite daca

z>(n-1)/2 - fe1]

Inainte de rezolvarea ecuatiilor [59], [57] sau trebuie verificata conditia
[61]. Daca aceasta conditie nu este indeplinita atunci estimatiile parametrilor
modelului J-M nu sunt acceptabile.

Daca se constata ca

Z<(n-1y2 ey

se poate trage concluzia ca nu s-au acumulat suficiente date pentru modelul J-M
st trebuie sa se mai astepte sau sa se treaca la alt model. Estimatiile N->infinit si
c0arata caintervalele de timp sunt distribuite exponential cu rata de defectare
N"c (finita st constanta).

Pentru PP mari, cand N << n la jumatate din cazuri modelul J-M nu este
utilizabil. La numar mic de date estimatiile nu sunt stabile si pot conduce la
concluzii evonate. Este preferabila estimatia cu interval de incredere fata de cea
punctuala. :

Modelul J-M a fost aplicat pentru estimarea fiabilitatii a doua PP celebre
utilizate in SUA: ' : ‘

-Sistemul tactic naval al Statelor Unite;

-Sistemul  software utilizat pentru misiunea spatiala  Apollo

[Moranda79) ~

In ambele cazuri predictiile din faza de dezvoltare a PP au fost
confirmate in faza de exploatare a acestora.’ ‘ :
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REFLECTAREA CORECTA A PATRIMONIULUI IN
BILANTUL CONTABIL DE LA SFARSITUL ANULUI

KERESZTES ZOLTAN

ABSTRACT.: The Corect Reflection of the Patrimony in the
Balance Sheet from the End of the Year. In the lust few year borned
a lot of diiscutions between the specialist abouth the realy value of the
patrimony, in special the value of assets (specialy the tangible assets).

It is well know the fact that in Tust year the level of the inflation it
was very high in our country.

After the legislation concerning fo the accounting standards, a
revaluating of the tangible assets it s possible to make only if 1t s
ordered by a special law. Such laws were H.G. 945/1990, HL.G.40/ 1992
and H.G.500/1994.

As the rezults of this laws the patrimony was revalued «m!v in the
state propriety companies.

After the lust revaluating it was no other standard to modfy the
value at the patrimony. In this way the rezult it is that in the actual
balance sheets all the values concerning the assets are overfullfilled and
the amortization it is introduced in the costs at a law level, the
company have no chance to cover in the feature the replacement of old
assets with new ones from their amortization founds

In this conditions it would be very usefull to elaborate a new
reglementation which allows for the companies 10 make themselves
the revaluation of the patrimony after come official recognized rules
(the official level of the inflation. the evolution of the exhange rates).

Evaluarea corectd a patrimoniului in vederea includerii in biluntul
contabil de la finele anului la valoarea reald a ridicat si ridicd numerocase
controverse atit din partea specialistilor cit si din partea societdtilor comerciale.
' O imagine fideld a patrimoniului, a situatiei financiare si a rezultatelor
obtinute, trebuie sii constituie principala preocupare a functiei financiare si
contabile din cadrul firmelor, astfel cum este reglementat prin Legea
 Contabilititii nr.82/1991 st in Regulamentul privind aplicarea Legii
 contabilititii aprobate prin Hotirdrea Guvernului nr.704/1996.
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Sistemul contabil al agentilor economici ar trebui si aibi permanent in
vedere unul dintre cele mai importante principii ale contabilititii si anume
principiul prudentei care = stipuleazd irtre altele i "nu este admiss
supraevaluarea elementelor din activ si' a veniturilor, respectiv suevaluarea

elementelor de pasiv si a cheltuielilor”.

In urma efectuirii (sau a neefectudrii in unele cazuri, mai ales in cazul '
firmelor cu capital privat) reevaludirilor dispuse prin Hotdrarrile Guvernului
nr.945/1990, nr.26/1992 si nr. 500/1994, datoriti partial si modului foarte
diferentiat cum s-a ficut aplicarea acestor acte normative, s-a ajuns la situatia ci
existd neconcordante esentiale intre valorile inregistrate n  patrimoniul
societitilor si valoarea lor reald.

Prevederile stabilite prin Hotdrirea Guvernulm nr. 94‘3/19‘)0 a permis
efectuarea unei “curiitiinii generale” in activele societitilor, comisiile tehnice
putind stabili- gradul de uzurd, drept urmare o serie de mijloace fixe s-au scos
din evidentele societédtilor, respectiv au cipiitat o valoare derizorie - nu putine
fitnd vandute cu mult sub valoares lor reald st utilizate ulterior foarte eficient in
sectorul privat, unde de altfel ele s-au si reevaluat la valoarea lor real.

Bazindu-se pe valoarea rezultatd in urma  aplicirii - Hotdrérilor
Guvernului nr.945/1990, nr. 26/1992 si nr. 500/1994, in reevaluare s-a
cuprins tot patrimoniul societiitii si prin utilizarea unor indici s-au stabilit noile
valori de inregistrare, indiferent de starea si utilitatea reald a mijloacelor fixe.

Drept urmare s-a ajuns la situatia cd societiiti falimentare au inregistrate
in patrimoniu mijloace fixe (clidiri, utilaje; etc.), care in realitate nici nu mai
sunt utilizate sau se afli intr-un stadiu de degradare fizicd si morald avansate.

Efectele acestel situatii- sunt multiple, din care reamintim:

avand In vedere valdaren lor total diferitd de  valoares veald,
amortizarea mijfloacelor fixe la valoarca lor din contabilitate ar fi condus aceste
societdti spre pierderi masive, procedindu s¢'la includerea in costurile curente a
amortismentelor influentate cu gradul de utilizare efectivi, diferentele de
amortismente (intre cele calculate pe baza valorilor de inregistrare si cele
diferentiate In functie de gradul de utilizare) fiind impinse spre exercitii viitoare,
inciilcindu-se un alt prmupxu al contabilititii - cel al independentei executiilor
anuale; : ‘ :
- dupd valorile de ‘x‘nrcgistrarc astfel recvaluate si incluse in capitaiuf
social al societitilor s-a ficut si distributia actiunilor (certificatelor-cupoanelor),
in urma procedurii de privatizare, actionarii detindnd astfel actiuni (care desi s-
au distribuit gratuit) a ciror valoare include si valoarea acestor imobiliziri
evaluate arbitrar, dar care in realitate nu produc nici un pmﬁ si, ca atare, nici

dividende:
80 ‘ | :
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- astfel este neglijat un alt principiu de bazi al contab litdtii elementele
de activ fiind supraevaluate (mijloace fixe fnregistrate cu mult peste valoarea lor
reald)" iar in urma influentarii cu gradul de uzurd, fondul de dezvoltare din
pasiv este subevaluat.

O situatie total d:fenta se Inregistreazi in cazul societitilor cu capltal
privat.

Activele normative susmentionate, privind reevaluarea patrimoniului,
au ldsat la latitudinea acestor unititi (recomandand doar) efectuarea acestora.

Astfel intilnim doud cazuri distincte: :

- societdtl comerciale care nu au modificat valoarea patrimoniului i a
capitalului social de la infiintare, elementele patrimonioale (inclusiv mijloacele
fixe) figurind in evidentele contabile la valoarea lor de intrare, la asemenea
societiiti valoarea lor reald fiind mult peste valoarea de inregistrare,;

- societiti cu capital soctal minim st cu patrimoniu mult subevaluat
realizeazdl cifre de afaceri foarte mari, care dau nastere la diferite creante si
debite futi de terte persoane si fatd de bugetul statului, ori aceste obligatii ale
agentului nu sunt acoperite cu- capitalul social, respectiv cu patrimoniu-
lichidarea sau disparitia lor crednd probleme creditorilor si organelor fiscale.
Cazul cel mai complicat este Insi situatia firmelor private (de obicei este cazul
celor mai mari, aviind un profil productiv) care sunt interesate ca in evidente
 patrimoniul sii fie reflectat la valoarea actuald (la zi) - obicctiv care se aliniazi 1.
_principiul contabilititii privind evaluarea corectd a patrimoniului.

. ‘Aceste societiiti, desi au efectuat Jucriirile de reevaluare dispuse pentru
societditi cu capital de stat, datoritd intervalului mare la care au apirut aceste
reglementiiri (in care interval inflatia a progresat), precum si a procedurilor
(indici de actualizare stabiliti arbitrar) au fost nevoite si procedeze si la alte
reevaludri ulterioare ultimei reevaludiri stabilite printr-o hotirire de guvern,
avind si scopul de a include in costuri amortismente pe baza valoarii reale a
imobilizatorilor (asigurind prin acesta si reproducerea fondurilor necesare
pentru dezvoltare), dar in primul rind mtentla corecta ca bilantul si respecte
 valoarea reald a patrimoniului.
, ‘Tntr-o abordare strict fiscald, prin reevaluare se ajunge in paralel si la
majorarea cheltuielilor cu amortismentele cu efect asupra profitului si, 1mphc1t
asupra impozitului pe profit.

Acest ‘act normativ a constituit prima procedurd de actuahzare a
patrimoniului. la inflatie reglementatdi legal, care desi nu rezolva problema
inregistriirii corecte in bilantul contabil al elementelor de activ, oferea un mijloc:
' de a calcula valonle rea]e.
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Prin adoptarea Legii nr.73/1996 privind aprobarea Ordonantei
70/1994 nu s-a mai previizut procedura de actualizare la inflatie, fiind previizut
la art. 5 ca "Amortizarea activelor corporale’si necorporale se fac in concordanty |
cu prevederile legale in vigoare". Aceasti prevedere la ora actuald este Legea nr.
15/199%4 care, la art. 9 prevede ca "amortizarea se stabileste prin aplicarea
cotelor de amortizare asupra valorii de intrare a mijlaocelor fixe si se includé in
cheltuielile de exploatare”, fiind previzutd posibilitatea actualizirii valorii
rdmase prin reevaludri dispuse prin hotériri ale Guvernului. |

Regulamentul privind aplicarea Legii contabilitdtii (aprobat prin H.G.
704/1993) prevede ci “la inchiderea exercitiului elementele patrimoniale se

evalueazd si se reflectit in bilantul contabil la valoarea de intrare in patrimoniu,
respectiv valoarea contabild pusd de acord cu rezultatele inventarierii". Din
pdcate tot acelas Regulament prevede in aliniatul urmitor: "pentru elementele
de activ, diferentele constatate in plus Intre valoarea de inventar si valoarea de
intrare nu se inregistreaz in contabilitate, aceste elemente mcnt;lonandufse la
valoarea lor de intrare”. ‘

Cea mai acutd problemi ridicd insi prin art.21 a Regulamentului care
prevede cil "Reevaluarea activelor si pasivelor unititii se efectueazd potrivit
reglementdrilor in vxboare filrd s se precizeze la ce fel de reglementdini se
referd.

Ca efect a actelor normative de mai sus, s-a ajuns in situatia ci agentii
economici, desi, valorile patrimoniilor lor din contabilitate sunt mult depésite si
ireale, nu au la indemand nici o posibilitate legali de a proceda la inlocuirea
acestori valori cu cele actualizate reale. : o

Pe de alti parte nu este secret ca perioada parcursd dupd aplicarea
wltimiel reevaludin "reglementate” prin aplicarea H.G.500/1994 In economia tirii
noastre sau Inregistrat niveluri ridicate “ale inflatiei, mai ales in perioada
imediat urmitoare aplicirii actului normativ susamintit, fird insi sd se
procedeze la o actualizare paraleld a valorii patrimoniilor societtilor. ‘

In aceste conditii pe langd faptul ¢ in bilanturile contabile ﬁgureaza
valori neactualizate, nereale ale patrimoniului, in  cheltuielile privind
amortismentul se inregistreazi sume calculate pe valori de intrare vechi, ceea ce
nu asigurd reproducerea fondurilor necesare pentru inlocuirea mijloacelor de
productie uzate, si dd nastere la inregistrarea de profituri artificiale. ‘

Aparitia H.G. 983/1998 privind reevaluarea clidirilor, constructiilor
speciale si a terenurilor, a dat nastere unor valuri de contraverse. (Drept urmare
dupd o Intarziere inexplicabild n intervalul ciruia ‘majoritatea firmelor au
pierdut resurse importante punerea in aplicare s-a anuntat retragerea Hotaram).
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Pe langi faptul ci hotdrdrea in cauzi se referd numai la unele elemente
de patrimoniu (clddiri, constructii speciale si terenuri), metodologia de calcul
permitea o ajustare a valorilor obtinute prin  aplicarea coeficientilor, cu sume
propuse de comisii de inventariere stabilite pe baza unor criterii (utilitate,
valoare de piatd) greu de apreciat si de controlat.

O altd prevedere a hotérdrii a fost obligativitatea agentilor economici cu
capital privat de a proceda la reevaluare, obligativitate care este posibil de
indeplinit numai dupi efectuarea prealabild a reevaludrilor anterioare, obiectiv
dificil de realizat dupd intervalul de timp trecut dupii emiterea si aplicarea
actelor normative care a dispus actualizarea valorilor la firmele cu capital
majoritar de stat. : ' ,

Sintetizind toate cele de mai sus, se ajunge in situatia ca exercitiul
financiar-contabil al anului 1998 si se incheie fird a exista vreun act normativ
care si permitd actualizarea patrimoniului, pe de altd parte Directia a 4-a al
C.E.E. la art. 33 prevede posibilitatea de restabilirii a imaginii fidele a bilantului
si contului de profit si pierdere in conditille de inflatie prin reevaluarea
periodicil a activelor, a mijloacelro fixe.

In aceste conditii s-ar impune elaborarea unei proceduri legiferate de
actualizare periodicd a patrimoniului la inflatie fard a fi nevoie de un act

normativ separat in acest sen. Aceastad procedurd ar putea stipula ca la fiecare
sfirsit de an agentii economici ar putea si-si efectueze lucrdrile de reevaluare pe
baza unor indicatori unitari mentinuti sub control de autorititile fiscale (cum ar
fi indicele oficial al inflatiel, evolutia cursului de schimb, etc.), fiind interzisd atét
subevaluaren cit i supracvaluarea elementelor patrimoniale.

Regimul contabil al diferentelor astfel rezultate se poate reglementa
utilizidnd prevederile Standardului de Contabilitate Internationale nr.16 care
previid ca reevaluarea nu trebuie si aibd ca rezultat cresterea valorii nete
contabile cu o valoare inferioard valorii sale actuale si In care se ajunge la o
majorare a valorii nete contabile, amortismentele anterioare reevaludrii nu
trebuie si fie trecute.

Standardele de Contabilitate Internationale nr.12. privind impozitarea
profitului recomandi in aceeasi timp ca costurile reevaluate (in urma
actualiziirii valorii patrimoniului) nu se iau in considerare la calculul impozitelor
‘datorate, ele se determini utilizind costurile istorice, eliminind pe aceastd cale
‘o reducere substantiald a veniturilor bugetare ca efect al reevaludrii.
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PARADIGMELE MANAGEMENTULUI STRATEGIC

MOLNAR IUDITA

ABSTRACT. The Paradigins of Strategic Management. The theoretical
paradigms of strategic management emerged over the last thirty years in
Europe and United States and provide a means of interpreting and
understanding organizational life and performance and also a perspective
on how best to carry out strategic management. ‘

Dupd aproape 40 de ani de dezvoltare teoreticd si practicd domeniul
managementului strategic se caracterizeaza prin paradigme contradictorii
- care de multe ori se afld in competitie. Aceste paradigme nu se inlocuiesc
cuna pe alta ¢ mai mult coexistd chiar dacd de multe ori intr-o oarecare
tensiune, Chiar si paradigma pe care o denumim abordarea modernisti
asociatd cu numele Tui Ansoff detine sioastizi. dupd trei deceniic un o
Cimportant. Trebuie sa consemnam faptul ci facind o retrospectivi
lucrdrilor care reprezinti puncte de reper in gandires strategicd poate fi
abservatd influenta diferitelor curente de gindire fa modd din filozofie s
“din viata publicd Tn general. Ideile continute In aceste lucriri sunt strins
legate de conceptia privind m]u] pe care liberul arbitru si omnl il pot avea in
desfisurarea evenimentelor. ‘

- Increderea si siguranta anilor '60 a fost inlocuitd in anii '80 si '90 cu
o viziune mult mai fragmentati si divessificati  constatandu-se o
ndepirtare de materialismul si pozitivismul care a caracterizat societatea
industriald in anii ’60. :

Tn concluzie paradigmele maniigcmentului strategic care s-au creat
fn ultimii treizeci de ani in Europa gi Statele Unite reflecti conditiile
economice, culturale si politice dominante din aceste regiuni ale globului.

- Paradigmele managementului strategic sunt de fapt modele de
' descriere, interpretare si de mtelegere dle vietii organizationale si ale
' 'performantu org,amzanu
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Diferentele in abordare se datoreazii atitudinii diferite fatii de natura
schimbirilor de succes in organizatii, ¢conceptiet diferite privind rolul managementului de
vdrfin declansarea si implementarea schimbdrilor, modului diferit de a privi relatiile
dintre managerii de varf si angajatii de la nivelele inferioare si rdspunsului diferit pe
care il dau problemelor dificile care se nasc tn confruntarea proceselor intelectuale cu
realitifile (altfel spus cu ocazia implementdrii). .

Paradigma modernismului

Paradigma  modernismului a fost paradigma anilor '60 si a
inceputului urmitorului - deceniu. Exemplificatd prin cartea Jui Ansoft
"Strategia corporatiei’, aceast paradigmi a conceput formularea strat giei
ca pe un proces de analizd a informatiei In scopul ludrii unor decizii cu
privire  la  stabilirea  domeniului de  afaceri al firmei. Ea priveste
managementul strategic ca fiind apanajul elitei decizionale din cadrul
corporatiei, elitd formuti  din  presedinte, membrii  consilivlui = de
administratie i personalul de specialitate care 1 consiliazd pe acestia. Acesti
decidenti sunt cei care aviind la dispozitie o serie de instrumente analitice,
determind noile deplasivi strategice care sunt necesare in viitor. Ei fac
evaludri riguroase i detailate ale situatiei actuale a firmel si ale
alternativelor si elaboreuza previziuni cantitative ale medivlui extern al
oxg,amzd(m Atentia lor a fost indreptati preponderent citre atingerea
excelentei In utilizarea acestor tehnici st cdtre alocarea resurselor financiare
in modul cel mai eficient posibil.

n abordarea modernistd schimbarea este controlatd si gestionatd de
planul Mrateglc care este de fapt rezultatul analizei si alegerii facute de cel
care iau deciziile strateg 1 planul strategic organizatia se adaptﬁdza
mediului in vederea asiguriirii unei cresteri continue. Obiectivele si {intele
clare sunt esentiale liderului pentru a emite judecdti despre organizatie,
obiectivele consituind my wlstul organizatiel. Tonul abordirii este optimist,
deoarece decidentil sunt increzittort ¢l pot determina destinul organizatiei.
Viitorul corporatiei este programabil deoarece mediul poate fi cunoscut si
astfel schimbarea orgainzationald este  controlabild.  Aceastd  abordare
creeazd impresia cd esenta n pfg‘ocesu[ de luare a deciziei ar fi prelucrarea
informatiei si nu solutiorires unor dileme grele. Aceastd abordare a condus
la formarea unei catcgm’u nuineroase de specialisti in planificare care
consiliau executivul in adoptarea deciziilor, lipsind munca conducitorilor
de creativitate si intuitie. Mdnag,em reproiecteazd  bugete,  structuri
organizationale si politic. ©© w0 Inere (h re cii transpunerea lor operationald
va avea ca efect o afucere sinditoast | s :

W
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Planificarea si executia sunt strict delimitate. Problema prmapala a
3mplementam este de a asigura atag: wentul membrilor organizatiei fati de
schimbdrile pe care strategistii le proiecteazi. Planificatorii trebuie s
determine care surt persoanele cu adevirat atasate schimbiirii, ele avind un
rol insemnat tn ducerea cu adevirat la indeplinire a schimbdrii.

Chiar daci modernisgtii sunt tentati si subestimeze 1mportdntd
lmplementam sivinvestesc un efort foarte mare in efectuarea analizei si
alegerea corectd a strategici, ei accrda atentie si aspectelor motivationale si
politicilor interne de asigurare a angajamentului pentru schimbare.

In paradigma modernisti planificarea este activitatea de bazi. Este

conceptualizatd ca gi un set de activtiti ordonate in secventd logxca Metoda
lui Ansoff are patru pasi de bazi: stabilirea obiectivelor, estimarea distantei
dintre pozitia actuald a firmei si starea descrisi de obiective, propuneri.
privind cursul actiunii strategice si alegerea acelei directii de act;lunc care
reduce distanta dintre starea actuald si cea doriti.

Intregul proces vste prezentat ca fiind programabil. La mccfput stabilirea

‘ obxectivelor nu se desfisoard fird dificultate. Nu existd Tn realitate un singur
obiectiv, ¢i un vector de obiective intre care existd si conflicte. Diferitele
circamstante reclamd punerea in cumpiind a diferitelor obiective. De exemplu o
firmé profitabild care ar avea perspective bune de crestere dar se bazeazX pe un
singur client are nevoie de flexibilitate. Conflictul dintre. pcrformanta pe
termen lung si termen scurt si ntre performantd si flexibilitate reclami o
judecare foare chibzuitd st atentd. Ansoff a recomandat folosirea indicatorului
rentabilitatea: capltalulux pentru  evalua efectele pitrunderii diferitelor
produse pe diferite piete. Cei care iau decizii trebuie si pund in balantd
previziunes renmbfhtam capitalului §i cregterea pe termen lung care rectami
_ investitii pe perioade €are se afld in afara orizontului de planificare pentru care
_ previziunea profitabilititii nu mai prezintd nivele ridicate de ineredere.
k Planificarea implicd desigur prezumtia cd firmele pot si cunoascd
viitorul. Studiile si analizele strategice au rolul de a pune in lumind
evenimente care trebuie si fie evaluate din punct de vedere al amenintirilor

sial oportunititilor. Se admite ci existe limite serioase privind posibilititile

de cunoastere ale viitorului, Ansoff recunoaste posibilitatea ivirii unor
‘evenimente neprevizibile cu impact major asupra firmei. De exemplu
“inventia privind tranzistorul u avut efecte catastrofale pentru unele firme si
a constityit o adeviratd stripungere a pietelor pentru alte firme. Aceastd
limitd - revizibilititii I-a determinat pe Ansoff s considere flexibilitatea ca

fiind unul din obiectivele strategice pentru foarte multe firme. Aceasta
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flexibilitate trebuie indeplinitd prin diversificarea investitillor si prin
lichiditatea resurselor. Modernistii consideri ci planificarea strategici
elimind stagnarea si inliturd incremenirea in problemele operationale de
management care determind de multe ori ca organizatia s fie mentinuti in
aceeasi stare fard sd exploateze oportunititile ivite dar s& sufere de urmirile
amentdrilor devenite realitate.

Referitor la relatia dintre strategie si structura organizatiei
modernistii considerd ci structura este rezultatul strategiei, relatia stabilita
fiind de forma strategie —» structurd, existind in opinia lor un tip de
structurd care se poriveste cel mai bine pentru fiecare strategie in parte. Ei
fac abstractie de multe ori de.o serie de factori care au o influcnti
hotiirdtoare asupra structurii, factori ce formeazi un context situational
unic pentru o organizatie la un moment dat. Organizatia este privitd ca un
depozitar al unor competente Vari_atei care pot fi valorificate prin strategia
aleasd. Rareori se acordi atentie relatiei dintre structura organizatorici si
dezvoltare, respectiv valorificarea campetentelor. Problema principald a
implementirii este de a asigura atasamentul membrilor organizatiei fati de
schimbirile pe care strategistii le proiecteazi. Planificatorii trebuie si
determine care sunt persoanele cu adevirat atagate schimbirii, ele avand un
rol insemnat in ducerea cu adevirat la indeplinire a schimbdrii. Chiar dacj
modernigtii  sunt tentati sid subestimeze importanta implementérii - si
investesc un efort foarte mare in efectuarea analizei si alegerea corectd a
strategiel, ei acordd atentie si aspectcior motivationale si polit‘iciloriniemg
de asigurare a angajamentului pentru schimbare.

In concluzie gindirea modernisti despre managementul strateglc
crede ci cei de la virful companiei au sau pot dobindi cunostiniele necesare
pentru a efectua inovarea si a imbuniititi performantele viitoare ale firmei,

Paradigma pqstmndérnismul’ixi B

Pionieri ai paradigmei postmoderniste in managementul strategic ar
putea fi considerati T.J.Peters si R.H. Waterman, Ei sunt adversari
inversunati ai clasificdrilor anoste, dar in schimb accentueazi importanta
consensului bazat pe valori comune, impirtisite de toti membrii
organizatiei si dezirabilitatea pentru experimente deliberate. Ei au criticat
sever structurile birocratice’ formale care asigurd activititile de rutini ale
afacerii dar nu sunt adecvate efectudrii unor schimbéri majore, jucind un:
‘rol de seam3 in stabilirea paradigmei postmoderniste prin chemarea pe care -
au adresat-o managerilor de a imputernici manager_i_‘i'dev linie Tn luarea de "
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initiative. Conceptiile despre efcienti si despre efectul economiilor de scari
au condus la construirea unor mari. birocratii care nu pot actiona rapid.
Dificultdtile in efectuarea schimbdrilor se datoreazi dificultitilor de a obtine
angajamentul intregului personal al companiei si de a declansa impulsul
pentru schimbarea strategicd.

‘Majoritatea organizatiilor cand sunt confruntate cu prob]emc
strategice imense ori le transferd personalului de planificare ori le inghesuie
intre obiectivele manageriior de linie incircati cu rezolvarea a o serie de
probleme curente. Dacd problemua se¢ incredinteazd spre  solutionure
planificatorilor nu se va dezvolta angajamentul necesar implementdrii. Daci
se agteaptd ca managerii de linie si o rezolve nu se va dezvolta avintul
necesar schimbirii strategice. '

Elemente ale gandirii postmoderniste pot fi descoperite si in Jucr: dl‘llﬁ‘ lui
H.Mintzberg si deasemenea in lueririle lui R. Stacey.

Aceste lucrdin resping teza stiintelor pozitiviste pm'md prec dictibilitatea
vittorului si privesc fotodatd suspicios e eforturile managerilor de vivf de o
impune o anume strategie <\>;é>‘ngatic;1.

Reprezentantii postmodernismului considerd ¢d managerii de virf
pat in cel mai bun caz crea contextul in care si aibi loc actiuni spontane ale
celor de la nivelele inferioare si si le sustind pe cele promititoare. Ei nu
sunt capabili sd creeze strategii, pot doar si descopere tiparul strategic
privind in retrospectivi actiunile spontane ale celor de la nivelele inferioare
si acordandu-le sens retroactiv. Mintzberg sustine descoperirea ex post facto
~a strategiei create In mod spontan, necugetat, fird intentia si participarea
~congtientd a managerilor de rang superior. El accentueazd totodatd ci
sarcina conducitorilor de varf este si creeze conditii optime pentru
- desfisurarea strategiei pentru ca impactul siu asupra organizatiei si fie cat
mai mare. :

Conduciitorilor le revine deci, sarcina de a selecta din experimentele

consumate in mod natural in organizatii. Cele care sunt incununate de succes
si sunt Tn acord cu scopunlc mdnagcmcntuhu sun! etichetate retroactiv ca "soli-
"sau "prevestitori® ai noii directii strategice. Astfel managementul strategic este
in esentdl o problemi de sustinere sau de copiere a ceea ce deja a avut loc in
mod spontan.

Rispunsul la schimbare este esenta managenientului strategic in
paradigma postmodernistd deoarece, reprezintd instrumentul principal de a
descoperi o dlrcctxe strategicd. Un postmadernism mai vulgar considerd
‘schimbarea ca fiind total haoticd, adici in ceea ce se Intdmpld nu poate fi
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descoperitd nici o reguld, nici o legitate, nici un sens si nu existd nici o
posibilitate de a anticipa sau de a planifica viitorul. Deciziile luate in
organizatie trebuie si fie doar reactii la ceea ce se Intdmpli. Réspunsurile
trebuie si fie improvizate pe loc, deci spontane si strict intuitive. Mintzberg
considerd ci cei care sunt capabili si prevadd discontinuititile si creazi
strategii in mod intuitiv sunt vizionari. Un postmodernism mai ezoteric
sustine inpredictibilitatea viitorului, dar defineste haosul ca ceva care
contine un tipar ascuns, ceea ce creazd posibilitatea pentru procesul de
invitare creativd. Managerii de virf au  posibilitatea si transforme
spontaneitatea si invitarea in strategie. Indiferent daci sprijind actiunile
spontane sau pe cele experimentale decizia supremd va fi luatd de
conducitorii firmei datoriti puterii politice pe care o detin. '

, - Mintzberg are doud moduri diferite de abordare a raqpunsurllor la
schimbare care pot asigura succesul firmei. Distinge rdspunsuri emergente si
riispunsuri deliberate. Rispunsul emergent presupune recunoasterea tiparului
si- deci descoperirea. Ridspunsul deliberat presupune actiuni intreprinse cu
caracter experimental care si contribuie la strategii emergente. "Incerciim acele
experimente care convery treptat spre tipare viabile care si contribuie astfe] la
crearea  strategiilor emergente scrie in ‘Tndltarea si ciderea planificirii
strategice.” Bl sugereazd ¢ materia primi a tiparului in formare este de fapt un

coctail al comportamentelor umane, care contin atdt actiuni accidentale it si
experimentale. : ‘

In esentd Mintzberg f;usgine'(ié discontinuititile reclams deplasiri
strategice noi si acestea nu pot fi efectuate prin programare strategici. El
pare un postmodernist prin ideile sale cu privire la formares strategiilor
prin descoperirea tiparelor cire au luat nastere involuntar si mai putin
postmodernist cand afirmd ¢ strategiile pot fi create in mod deliberat prin
procesul de inviltare bazat pe experimentare. Dar totusi se deosebeste de
modernisti prin sustinerea fermi a ideii, cif planificarea strategici nu poate
determina schimbare, poate doar programa actiuni bazate pe strategii
cunoscute.

Conceptia postmodermsfa a nmnagemenfulux strategic se bazeazd pe
diversitate si spontaneitate la nivelele inferioare ale organizatiei. Stancey
consemneazd in lucrarea sa "Granita haosului” cd oamenii vor fi mult mai
dispusi si detecteze schimbarea daci sunt diferiti unii fatd de altii.
"“Tnceputul controlului strategic, ridspunsul creativ la schimbare remd‘\ in
spontaneitate si diferentd". Aceasti conceptie contrasteazi oarecum cu
prezumtia lui Peters si Waterman despre importanta valorilor impdrtisite
fn companiile de succes. Stucey consemneazd chiar importanta conﬂ:dulm
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sl a diferentelor. Inovirile de obicei amenintd interese bine intemeiate. In
- ciuda aplicdrii tehnicilor care promoveazd consensul, in companiile care
promoveazi noul se pot observa diferente de vederi si conflicte deoarece
- fird ele nu ar fi posibild inovarea. :

In conceptia postmodernistilor planificarea proachva este imposibild
deoarece evenimentele cu caracter intdmplitor si reactia organizatiei la stimulii
din mediu sunt imposibil de previizut. Previziunea discontinuititilor este
imposibild. Postmodernistii substituie planificarea cu improvizatia, creativitatea,
spontaneitatea si intuifia. Peters si Waterman accentueazi rolul managerilor de
varf ca motivatori ai membrilor organizatiei. Liderii firmelor de succes au creat
o atmosferd, un climat favorabil pentru experimente, l-au intretinut si dupd
aceea au transformat experimentele in directii strategice. Inocularea unui
anumit sens Tnseamnd ci liderii sunt responsabili de valorile impirtisite, de
cultura organizatiei, aceasta din urmi asigurind o disciplind internd care
favorizeazd solutionarea diferitelor probleme si desfisurarea experimentelor,

Paradigma = postmodernisty consideri problema  structurilor
neesentiald pentru organizatii. Peters si Waterman cred cd solutiile la
problemele actuale ale afacerilor nu se afli In gisirea unor structuri
adecvate. Ei se opun oricirui control formal si central sever. Organizatiile
trebuie sd constituie terenuri pentru manifestarea spontaneitdtii mai ales in
domeniul vietii organizationale informale.

Mintzberg pledeazi pentru relaxarea procesulux de formulare a
strategiei, Stacey deasemenea sustine ci intrunirile organizate cu scopul de a

elabora strategii adecvate sunt nefavorabile procesului strategic. Aspectele
strategice trebuie si fie abordate si perfectionate prin procese mformale si
spontane, organizatia trebuind s tolereze diversitatea in cadrul ei.

Postmodernistii au pierdut orice incredere in institutiile formale si in
caracterul progresist al actiunilor rationale, precugetate ale managementului de
varf. ’ ' :

Paradigma neomodernismului

Paradigma neomodernistd a managementului strategic se aseamini
cu paradigma modernisti prin tratarea managementului strategic ca un
proces‘emin:amente rational si intelectual, dar recunoaste in acelasi timp ci
existd limite serioase in procesul de cunoastere si in posibilititile de a
controla organizatia. Spiritul neomodernismului poate fi cel mai bine
surprins m metafora folositd de Mmtzberg pentru managementul strategic,
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calificindu-l un "mestesug". Metafora creioneazd i imaginea managementului
strategic ca fiind o activitate desfisurati de o persoan calificats, prin care
se di contur strategiei de citre strategist care stie sau fnvati cum si
abordeze situatiile strategice. Mestesugirea strategiei implici “lucrul”
situatia respectivi spre deosebire de modernismul vechi care a impus o
anume strategie situatiei. .

~ Miscdrile strategice in abordarea neomodermstﬁ sunt dmjate cu
ajutorul previziunii dar sunt experimentale si tin cont de oportunititile
ivite, ajutind o anumiti strategie si se formeze spre deosebire de inovirile
programate ale managementului strategic modernist si de "descoperirile"”
abordirilor postmoderniste

Managerii de viarf elaboreazi previziuni mdustr]ale constriies
strategii, nutresc cresteri, experimenteazd directii strategice si de multe ori
agteaptd doar momentul favorabil. Quinn sustine ¢ strategiile se formeazi
de fapt in perioada in care managerii de varf se ocupd de diferite
evenimente care reclami decizii urgente in conditiile unei cunoasteri si
intelegeri limitate a situatiei. Diandu-si seama de aceasti stare de fapt
executival in mod congtient incearcd si trateze evenimentele neasteptate
intr-un mod gradual. Anagajamentele timpurii sunt menginute doar in linii
generale si sunt supuse revizuirilor ulterjoare. Hamel i Prahalad
deasemnenea considerd cd organizatiile agung in viitor printr-un proces de

- aproximdri succesive.

Schimbidrile de succes nu sunt rezultatui unui 51stem de planificare.
Capacitatea de a gestiona schimbarea cu succes nu se datoreazi doar
existentei planului de afaceri. Schimbarea fncununati de succes inseamni
de fapt invitarea din experimente. Hamal si Prahalad sugereazi cd meritele
relative ale unor cii specifice care conduc la materializarea unor intentii
strategice se afiseazd numai pe misuri ce se Inainteazi pe ele. Chiar dupi ce
o organizatie a elaborat previziuni la nivel de industrie existd foarte multi
incertitudine. Prin urmare o firmi dupd ce a epuizat posibilititile de
cercetare analiticd despre viitor trebuie sd invete prin actiune.

Reprezentantii neomodernismului nu se asteapti ca cei de la
nivelele inferioare sd fie doar simplii implementatori ai directiei strategice
stabilite de conducitorul organizatiei. Ei pornesc de la prezumtia ci toti -
trebuie si aibd propriile agende. Deasemenea resping conceptia vechilor .
modernisti, respectiv ideea c& managerii de varf dupi alegerea unei anumite
strategii ar trebui doar si se gindeasci la aptitudinile necesare celor care ar

trebui s o implementeze. Planurile se ajusteazd permanent, t{indnd cont de = -

oamenii care o implementeazd, deci avem de a face cu un proces gradual
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care tine cont de acumularea cunostintelor si 4 experientei oamenilor vizati.
. Dezvoltarea capabilitdtilor si a competentelor necesare sau intr-un sens mai
larg asigurarea resurselor necesare este o actiune pe termen lung si pentru
infiptuirea ei de multe ori este utild realizarea unor aliante strategice. De
multe ori ei trebuie sd instruiascd personalul sau s recruteze oameni noi
pind ce pot asigura personalul in care pot avea incredere. In aceastd
perioadd, pe misurd ce evalueazd potentialul indivizilor din organizatie,
performantele lor in diferite roluri, motivatiile Jor personale, relatiile lor cu
. membrii echipei in care lucreazi, ei pot modifica substantial concept}a
* originald privind directia strategici.
In paradigma neomodernisti planificarea nu este un proces rigid ci
~este bazatd pe previziune si experimentare. Aceastd combinare a previziunii
si a experimentdrii caracterizeazd procesul de planificare ca proces
emergent, Strategiile se formeazi ca rispuns la evenimente care reclami
decizii urgente. La inceputul procesului detaliile sunt vagi din cauza
cunostintelor insuficiente. De multe ori ele trebuie si rimind mult timp
vagi si fluide pentru a mobiliza personalul si pentru a preveni rezistenta.
Prin definitie evenimentul neagteptat este evenimentul “sansd” cel
care preseazd strategistul neomodern de a lua o decizie ajutand astfel la
formarea strategiei si la acordarea unei noi sanse firmei. Decizia pentru
tratarea evenimentului “sansi" trebuie si fie luatd rapid datoritd caracterului
imprevizibil al acestuia (sau altfel spus strategistul trebuie si astepte
momentul sau evenimentul potrivit). In timp ce strategistul pur modernist
exploreazi evenimentele care pot constitui ocazii favorabile sau amenintiri
~ pentru organizatie, neomodernistul este confruntat cu ele sau trebuie sd
astepte ca si ele sd aibid loc i dupd aceea si le analizeze daci oferd sanse noi
firmei sau amenintd cu ceva firma. Deci intimplarea si formularea strategiei
in planificarea neomodernisti este combinatd cu caraterul incrementalist al
procesului de luare a deciziei. Intr-un sens foarte restrins planificarea
modernistd este transformatd in planificarea incrementalistd prin faptul ci
strategia se formuleazd si se xmplementeaza prin evenimente care au
caracter intdmplitor. Quinn sustine deci, ci incrementalismul este o
abordare constientd, eficace si proactivd pentru imbunititirea si integrarea
aspectelor analitice si comportamentale ale formulirii strategiei. Caracterul
incrementalist este caracteristic si procesului de planificare deoarece se
* bazeazi pe caracterul experimental al invitirii care sti la baza construirii
previziunii industriale. ' ‘
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Conducitorul neomodernist porneste totdeauna de la prezumtia ci
organizatia trebuie si-si dezvolte capabilititile daci doreste si urmeze o
noud strategie. Aceasti cerinti are doud dimensiuni. Tn primul rand
membrii organizatiei trebuie si fie constienti, si accepte si sd fie angajati in
realizarea noii strategii. Mintzberg reproseazi abordirii moderniste ci
promoveazi un stil care se caracterizeazi prin calcule multe in loc si fie
preocupat de asigurarea angajamentului membrilor organizatiei. "Managerii
care se ocupd de crearea unui climat de angajare atrag oamenii de fapt intr-o
cilitorie. Ei conduc in aga fel incat fiecare si-si giseascd o directie de urmat.
Ca urmare cildtoria se va desfisura intro atmosfera de entuziasm si
incredere. , ‘ :

Hamal si Prahalad au accentuat latura morald prin care liderii
reusesc si creeze si si mentind aceasti stare de angajare. Au consemnat trei
responsabilititi foarte importante ale managerilor de varf in acest domeniu:
ei trebuie sd stabileascd o ratiune de a fi a organizatiei, sd identifice cii s
modalitdti de a dobdndi capabilititile necesare si si asiste angajatii in
descifrarea rolului pe care il au in cucerirea de ciitre organizatie a unui loc
de frunte in domeniul in care activeazi.. :

In concluzie, managerul strategic trebuie si fie o persoani creativd,
care solutioneazd probleme nestructurate, trebuie si fie sensibil la mediu, s
aibi aptitudini pentru analizii strategicd si sd proiecteze structuri sensibile
din punct de vedere straiegic. Este important ca aptitudinile sale de
conducitor s intruneasci pe cele ale antreprenorului, si pe cele ale
vizionarului, s¥-si asume riscuri, si gestioneze schimbarea, sd aibd charismi
si sd fie om politic. Thurley 51 Wirdenius au sugerat sase valori de bazi care
trebuie si stea tn centrul actiunilor unui nmnager strategic In context
european.

1} Deciziile trebuie si fie rezultatul unei géindiri stitntifice " s
rationale. ~ k
2) Strategiile specifice trebuie si fie dezvoltate in mod pragmatic
pentru a-si face electul In diferite situatii si sd nu fie bazate pe ldeologu si
teorii universale. ,

3) Managemenul trebuie si demonstreze o angajare emotionals fatd
de schimbare pentru a inspira angajatii sd prlveasca in mod serios la
posibilititile viitorului.

%) Gandirea rationald trebuie si se bazeze pe experlenta tehnici si
manageriald si sd aibd loc intr-o atmosferd care Incurajeazd dezbaterile
deschise si abordarea stiintifici.
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5) Managementul trebuie si actioneze In asa fel Incat si cistige
angajamentul tuturor fatf de obiectivele organizationale si si asigure luarea
deciziilor bazate pe un consens (altfel spus s conduci in stil demacratic)

6) In organizatie trebuie si se desfisoare un proces continuu de
invitare creativd a managerilor prin colegii lor si cu colegii lor si un proces
continuu de autodezvoltare in cadrul vietii organizationale. ‘

Aceste valori chiar dacd au la bazi valorile conceptiei stiintifice despre
conducitorul strategic (gindire rationald bazati preponderent pe elemente
stiintifice, adaptarea strategiei specifice la situatii specifice, angajament puternic
fatd de obiectivele organizationale), inglobeazd totodatd si cerintele impuse
liderului strategic de ciitre sustinitorii liderului transformator si pe cele ale
leadershipului bazat pe fnvitarea pasivi.

O interpretare mai mult cu tentd politicd a rolului managerilor de varf
ar recomanda acestora o prudentd privind transmiterea a ceea ce au in cap;

“comunicarea expliciti a planurilor respectiv a obiectivelor poate sif conduci la o
rezistentii din partea membrilor organizatiei sau poate si faca foartd dificild
negocierea unei noi directii. Tacticile politice pentru clidirea unei stivi de
spirit -~ caracterizatd printr-o  puternicd angajare  presupune  utilizarea
stimulentelor adecvate si putere de convingere penru a determina motivare
si atasament fatd de schimbure.
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DIE SWAPGASCHAFTE

PAVEL UNGUREANU

ZINSPAPIERE

Die folgender Abbildung zeigt die Instrumenten am Kassa - bzw Termin markt:
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SWAP ist von engliches Wort “to swap”, das heiff “tanschen”. Man
findet verschiedene formel fur SWAP, z.b.:
B Swapgeschaft: es ist eine gleichzeitigen Ankaft (oder Verkauf}
der Devisen am Kassamarkt und Verkaof (oder Ankauf) der
devisen am Terminmarkt. Fur Swapgechaft die Swapsatz ist die
prozentuale Abweichung des Terminkurses einer auslandichen.
Falls die Abweichung positiv ist, schpricht man von einem Report
(Aufschlag) oder von einem Deport (Abschlag) wan sie negativ ist. In



PAVEL UNGUREANU

diesem Fall schprich man uber ein Devisenswap. Der Devisenswap
gibt den Banken die Moglichkeit lucken in die Falligkeitstruktur
ihrer ausstehenden Kassa- und Terminkontrakte zubereinigen.

Ein Zinsswap ist ein Austausch von Zinszahlungen in eine Wahrang
zwishen zwei Partern. Zinsswap ist nicht nur fur inlandiche Banken,
sondern weltweit. Charakteristisch ist da keine Kapitalvolumina sondern
nur unterschilieche Zinszahlungen getausch werden.

Merkmade von Zinsswap:

L Tanschobjékt*a = Zinszahlungen
B Zinsberechnungsbasis = unterchidlich
B Wahrung = identisch

Nach einem  Basisswap {(Indexswap) werden im Gegensatz. Zum
Kuperponswap nur sociable Zinsen getauscht. Deshalb werden Bassiswap's
auch als Indexswaps oder Floatingto-Floatingluterest-Rate-Swaps bezeichnet.
Folgende Basisswaps konnen unterschieden werden: ‘

B Basisswaps mit unterschiedlicher menpasaunb des gleichen
variablen Index

B Basisswaps mit gleicher oder unterschiedlicher Zinsanpassung
verschiedener variabler Indizes.

B Basisswaps mit Index und durchschnitlichem Index.

Bei einem  Kuponsswaps werden feste gegen variable Zinsen
getauscht. Die Bezeichnung Kuponsweg soll andeuten, der Rendite bzw den
Kupon von Paripapieren entschpricht. Kupon ist die Bezeichnuns fur den
Festsatz, den Kassaziesinstrumente zahlen. Oftmals wird die einfachste
Variate des Kuponswaps auch als Plain vanilla Swap oder Generic Swap
bezeichnet. Kuponswaps werden bei weiten hauftiger abgeschlossen als
Basisswaps Kupon und Buasisswaps konnen zusatzlich nach Passiv- und
Aktorswaps unterteilt werden. Zinsswaps die auf der Aktorseite der Bilanz
bezeichnet man als Asset-Swaps. Asset-Swaps werden von Aulegern (z.b.
Portofolio Managern, Fonos Managern ) eingesetzs. Asset-Swaps gewinnen
erst langsam an Bedeutung. Asset- Swaps mussen allerdings nicht
natwendigerweise mit einem Grundgeschaft der Aktorseite verbunden sein.
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Fur der Pasivseite man findet fiability-Swaps. Durch einem fiability- -
Swap, bei dem der variable Zussatz in einem Festsatz getauscht wird, la t
sich das variable Zinsrisica ausshalten. Das Unternehmen  stellt eine
syntetische Festsatzverbindlichkeit her. Das Unternehmen salt in der Swap
den Festsatz und erhalt den variablen Satz. Mit dem erhaltenen variablen
Satz kann des Unterneh:men die Zinsverpflichtungen des Floaters bedienen.

Bei einem Wahrunggswap tauschen zwei Schuldner ihre auf zwei
verschiedene Wahrungen Lautenden Guthaben sowie die entschprechenden
mittel- bis langfristigen Verpflichtungen.

Merkmate von Wahrungsswaps:

B Tauschobjekte = Zinszahlungen und evtl. Kapitalbetrage
B  Zinsberechnungskasis = identisch
B  Wahrung = unterschiedlich

Wahrungsswaps konnen als Aktiv - oder Pasivseik konstruirt sein.
Die Swaps werden hauftig von Banken vermittelt.
Man findet auch eine Kombination aus Zinsswaps und Wahrungsswaps.
Die Partner tanschen Zinszahlungtrome und in der Regel Kapitalbetrage, wobei
sowohe die Zinsberechnungsbusis als auch die Wahrungen unterschiedlich sind
Merkmale fur Kombinierter Zins/ Wahrungsswap- Tauschobjekte - Zinssahlungen
und Kapitalbetrage- Zinsberechnungsbasis- unterschiedliech - Zinsberechnungsbasis
-unterschiedlich Wahrung - unterschiedlich.
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REALIZAREA UNUI SISTEM INFORMATIC DESTINAT
EVALUARII SOCIETATILOR COMERCIALE

LUCIA RUSU', [OAN ALIN NISTOR?, SIMONA MARTIS

ABSTRACT. The goal is to design an informatic system to appraise small
business factories. Based on cash flow, rentabilities and other methods exists
in apprise of factories, we try to fulfill informatic system with this application,
because input dates consist of balance sheet and other information form
accounting system and we integrate this application in global system.

1. Rolul si metodele utilizate in evaluareasocietitilor comerciale

Evaluarea economicd a unei societdfi comerciale este o activitate
complexd, care, de reguld, se efectueaza In echipd, de specialisti buni
cunoscitori ai domeniului.

- Literatura de specialitate prezinti o multitudine de posibilititi,
apreciindu-se cd ar exista peste 180 de formule si metode de evaluare care
pot fi utilizate si care sunt clasificate in diferite grupe. Considerim cd trebuie
si se facd distinctie intre formuld, ca relatie de calcul al unui indicator si
metoda de evaluare, care implicd utilizarea unui ansamblu de formule. Tn
acelagi timp, trebuie mentionat faptul ci nu poate fi utilizatsd o metodd unicd
dupi care si se faca evaluarea, intrucit fiecare intreprindere reprezinti un
caz particular, chiar daci prin profil tehnologic sunt mai multe unititi.

In functie de criteriul in baza ciruia se determind valoarea economici
a intreprinderii, metodele de evaluare sunt grupate in mai multe categorii:

0 metode de evaluare patrimoniali;

metode de evaluare bazate pe rentabilitate;

metade de evaluare bazate pe fluxul de numerar (cash- ﬂow)
metode bazate pe valoarea bursiers;

metode combinate;

alte metode, utilizate in anumite cazuri particulare.
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Cunoscut fiind faptul ci toate societédtile comerciale sunt obligate si
ofere raportdri financiare, constatim ci, in ciuda rigurozititii cu care sunt
intocrite, nu reflectd cu acuratete activitatea economici de si acestea
constituie un instrument puternic de analizi.

Principalele raportiri financiare: balanta, bilantul, contul de profit si
pierdere ilustreazd situatia financiard la un moment dat, oferind o listi a
activelor si datoriilor, rezultatul activititii curente din punct de vedere al
veniturilor si cheltuielilor, fiind bazate pe conceptul de inregistrare a
veniturilor si cheltuielilor Tnaintea realizérii lor efective. :

B Procedura Aplicatia
BD1 | c===>1de interfati gpz === informatica
de evaluare

Fig. 1. Structura aplicatiei de evaluare a societitii comerciale

Pe baza acestor raportiri, precum si a diferitelor metode de evaluare se
doreste elaborarea unui modul integrat in sistemul informatic al societitii
comerciale, care si permiti determinarea unor indicatori precum si evaluarea
comparatd a socletitii comerciale prin diverse metode.

Aceasti aplicatie porneste de la datele legate de aplicatiile informatice
contabile pe care le transferd printr-o procedurd de interfatd si prin
intermediul aplicatiel elaborate realizeazd evaluarea propriu-zisa (fig. 1).

Valoarea patrimoniald a unei intreprinderi porneste de la ultimul
bilant contabil, care poate fi anual sau intocmit special pentru operatiunea
de evaluare.

2. Aspecte ale proiectirii gi realiziirii sistemului informatic

Produsul este realizat irn FOX for Windows, programul principal fiind
ANAL.PRG si are urmitoares structuri:
g  module de prefuare de date si caleul indicatori,. corespunzatori
fiecarui tip de diagnostic (mai putin diagnosticului juridic);
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Q  module de evaluare a infreprinderii in care utilizatorul d}ege metoda
dorita de evaluare; :

0 un modul de evaluare a intrepriilerii in care solutiile sunt date
automat de sistemul informatic;

0 module de afisare pe ecran si tiparire la imiprimanta a situatiilor de
iesire.

Baza de date BIL1.DBF contine datele din bilanturile societatii, iar
CPP1.DBF contine datele din conturile de profit si pierdere. Aceste buze de
date exista deja in cadrul sistemului informatic existent in firma, dar sub
diverse structuri.

Modulul CALCUL INDICATORI determind indicatorii specifici
fiecdrui diagnostic, pe baza datelor preluate in baza de date PREL1.DBF si pe
~perioada pentru’ care sa optat in vederea calculirii indicatorilo: s
actualizeazi baza de date INDIC.DBF.

De specificat este ¢if, baza de date PREL1.DBF are o structuri diferitd
de la un diagnostic la altul si o existenti temporard, in sensul ¢i dupa
calculul indicatorilor specifici unui diagnostic ea se ssterge fiind recreati la
calculul altor indicatori. Acedsta este utilizatd ca bazd genericd pentru
explicare, deoarece, in realitate, ea capitd diferite denumiri si structuri in
cadrul programului, in functie de diagnosticul efectuat. '

Modulul de EVALUARE permite selectarea unor metode de evaluare
in functie de solicitdrile utilizatorului, de diagnosticele stabilite prealabil sau
de cererile impuse de conducerea intreprinderii. Acesta calculeazd valoarea
intreprinderii - corespunzatoare metodei alese  si salveaza  datele  in
VALORILDBF, baza care devine permanen’

Modulului de calcul automat o valorii mtrcprmdtm calculeaza
valoarea intreprinderii selectind automat propriile metode de evaluare pe
baza indicatorilor calculati in cadrul diagnosticelor si pe baza unor
comuniciri cu utilizatorul.

Modulele de afisare pe ecran si tiparire la imprimanté a situatiilor de
iesire se divid in doud categorii furniziand:

0 indicatorii pentru o anumiti perioada, introdusd de citre utilizator;
a valorile intreprinderii pentru anul ales si pentru metodele de
evaluare selectate _ SO :
‘Ambele module de listare verifici daci exista indicatori calculati,
respectiv valori determinate pentru perioada aleasd.
interfata se prezintd sub forma unui meniu bara orizontal, a unor popup-
uri gi a unor ferestre de dialog.
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3. Eficienta sistemului informatic proiectat °

La ora actuald, costul hardului in cadrul cheltuielilor de realizare a
unui sistem informatic este relativ redus, aproximativ 10%, aceasta datoritii
cresterili - permanente a  costulul programirii ¢ roborati cu evolutia
exponentiala a tehnicii de calcul, care nu implicd §i v'n cost la fel de ridicat.
Aceastd crestere continui a costului programdrii se datoreazi cresterii
complexititii programelor elaborate, adaptarea programului Ia cerintele
reale, schimbarea conf)gumtlex hard, ete.

Astiizi se simte nevoia elaborarii unor produse program comp}exe la
care trebuie sd participe mai multi programatori. Acestea pot fi: simple (pina la
1.000 de linii sursi, realizate In cteva luni), medii (pana la 10.000 de linii
sursd, elaborate de 1-5 programatori in cel mult doi ani), complexe (pina la
100.000 de linii sursd si elaborate de 5-20 de programatori in 2-3 ani) si foarte
complexe (pina la 1.000.000 de linii sursa, elaborate de 100-1.000 de
programatori in citiva ani). Programul de mta poate fi incadrat in categoria
programelor de complexitate medie.

Cheltuielile necesare pentru achizitia unui sistem se constituie in
cheltuieli de investitii, cheltuicli necesare analizei, proiectirii, programdrii si
implementirii sisternului informatic si cheltuieli de exploatare, care includ si

cheltuielile cu intretinerea.

ng,mmui realizat faciliteazd dc:termmarea unor indicatori necesari
diagnosticirii unei societati comerciale, necesitid doar un transfer de date
existente deja in bazele de date ale firmei si calculeazd, la cerere, mdmafom
doriti evitind culegerea datelor primare necesare.

Prin situatiile de iesire propuse de program se oferd o imagine a
evolatiel indicatorilor in timp, a valorii intreprinderii in diferiti ani,
putindu-se preciza perioada evaludrii, Aceste situatii oferd inforratii utile
atit pentru managerul firmei in luarea de decizii, pentru eliminarea
disfunctionalititilor existente la orice nivel, cit si pentru terti: clienti,
creditori, cumpdrdtori si, nu in ultimul rind, pentru actionarii societatii.

Eficienta  sistemului informatic prolectat constd in eliminarea
timpului in care ar trebui culese datele si in reducerea timpului de calcul al
indicatorilor si al valorilor firmei. tIn atu important in ceea ce priveste
eficienta il aduce modulul de “Calcul de sistem al valorii intreprinderii”, care
di o solutie rapidd si cu un grad mare de corectitudine, avind in vedere
indicatorii calculati anterior i unele mspunsur; dlf- uhhzatorulm
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Sistemul nu poate inlocuii pe deplin analistul economico-financiar, dar

- il ajutd foarte mult, scurtdnd timpul necesar elabordrii unui "Diagnostic

economicofinanciar” si in "Evaluarea intreprinderii’. Analistul trebuie s§ insiste

mai mult in cadrul diagnosticului juridic si in colectarea informatiilor necesare

calculului indicatorilor. Munca lui este degrevati de calculul numeric si de
sintetizarea informatiilor
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SINDICATUL DE INTERMEDIERE
SI GRUPUL DE VANZARE

CORNELIA POP

ABSTRACT. The paper below is trying to present the main differences
between the underwrinting syndicate and the selling group. These two
are hardly known in Romania so | consider their presentation useful.

in Romania, in prezent, cei care pot sd intervind intr-un plasament
intermediat al unei oferte publice de vanzare de valori mobiliare pot fi:
- sacietitile de valori mobiliare; - biincile; - investment banks' care actioneazii si
pe plan international §i care au inceput si isi deschidd filiale si pe teritoriul
Romadniel; aceste institutil specializate in intermediere sunt recomandate in
special in cazul in care societatea emitentd doreste s efectueze oferta pe plan
international. : ,

Intermediarii care intervin in plasarea unei oferte publice de vinzare de
valori mobiliare se pot organiza - n functie de metoda de intermediere stabilitd -
intr-un sindicat de intermediere si/ sau un grup de vinzare.

Conform lit.o, art.1.2,, Regulamentul nr. 6/ 95 (R 6/ 95) - sindicatul de
intermediere reprezintd asocierea a doud sau mai multe societdti de valori
mobiliare care au fost autorizate de CNVM in scopul efectudrii unei oferte
publice (de vinzare de valori mobiliare n.a.). lar la lit.p a aceluiasi articol, este
definit grupul de vinzare ca reprezentdnd o retea de sucursale, filiale si agenti
care presteazd, iIn mod obisnuit, servicii de ghiseu ciitre public, si care apartin
uneia sau mai multor societiti comerciale sau regii autonome si care ajutd
sindicatul de intermediere in activitatea de distribuire a valorilor mobiliare care
fac obiectul ofertei publice de vanzare. '

- Flivestment banks sunt institutii financiare specializate tn intermedierea plasirii emisiunilor de
vulori mobiliare pe diverse piete de capital. Pentru informatii suplimentare v recomandam- si
consultati revista Finante, biinci, asigurdri or. 5/ 1998 prezentati la bibliografie.
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'R 6/ 95 nu aminteste nimic specific despre sindicatul de intermediere - |

cu o singura exceptie. in legitursi cu grupul de vanzare la art.3.17 al aceluiasi
regulament, se arat3 urmatoarele

¢

respectivul grup de vinzare se constituie din initiativa managerului
sindicatului de intermediere, in scopul distribuirii ciitre public a valorilor
mobiliare care fac obiectul ofertei publice de vanzare. Acest grup de vinzare
presteazd servicii de ghiseu in numele si in contul unei societiti (sau a unui
grup de societiti) de valori mobiliare, pe baza unui contract incheiat intre
societatea de valori mobiliare si societatea care presteazi serviciul.

pentru serviciile pe care le presteazd, grupul de vanzare va primi o sumd fixd,
stabilitd in prealabil §i de comun acord cu societatea de valori mobiliare care
a initiat constituirea grupului de vinzare. Aceasti sumi fix%, spune in
continuare articolul din R 6/ 95, nu va fi afectatid de rezultatul ofertei publice
(adicd ar trebui si fie pri. itd de grupul de vAnzare indiferent daci oferta are
sau nu succes). Aceastdl generalizare, din punctul nostru de vedere, nu ar
trebui ficuti deoarece acest lucru nu este aplicabil pentru toate metodele de
intermediere.

salariatii grupului de vinzare - care exercitd servicii de ghiseu in scopul
distribuirii ofertei publice - vor actiona exclusiv in numele si in contul
managerului de sindicat si trebuie si respecte normele de conduiti
previzute in R 3/ 98 privind autorizarea si executarea mtermedleru de valori
mobiliare (care inlocuieste R 3/ 96).

din grupul de vinzare pot s faci parte institutii care posedd o retea de
sucursale, agentii si oficii care presteazd servicii financiare ciitre public. Dar,
se arati in continuare, membrii grupului de vinzare nu vor putea desfisura
nici una dintre activititile care necesiti autorizarea CNVM, cu exceptia
cazului in care nu sunt societiiti de valori mobiliare.

ultimul alineat al art. 3.17 aratd ci distribuirea de valori mobiliare de citre o
bancd comerciald sau o altd institutie supravegheati de BNR - in calitate de
membrd a unui grup de vinzare - nu este consideratd intermediere de valori -
mobiliare conform L 52/ 94. Ceea ce spunea respectivul alineat se referea la
posibilitatea bincilor comerciale de a face parte dintr-un grup de vanzare.
Incepind cu 1998, ca urmare a prevederilor L 58/ 98 care - aga cum aritam
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in paginile anterioare - prevede posibilitatea impliciirii bincilor in activititi
de intermediere, respectivul alineat nu mai are nici o valoare practici.
Bincile roméanesti pot, in conditiile respectirii prevederilor R 6/ 95, s4 fie
atdt membre ale unui sindicat de intermediere cit si membre ale unui grap
de vanzare, dacdi doresc sd se implice in acest gen de activititi.

Nu putem sii nu remarcidm cd R 6/ 95 prezintd doar liniile generale de
actiune pentru un sindicat de intemediere si un grup de vinzare. Aceastid
reglementare - din picate relativ simplistd - a rolului si functiilor grupului de
vAnzare si aproape ignorarea sindicatului de intermediere se datoreaza rupturii
de 50 de ani in traditia si dinamica ofertelor publice de vinzare de valori
mobiliare. Vom incerca si prczc:ntam - In continuare - mai pe larg rolul celor
doui grupuri de intermediari.

Astfel, un sindicat de-intermediere: se formeazi - dacii este necesar -
dupd ce etapele preliminare (cercetarea pietei, determinarea tipului gi clasei de
valori mobiliare, stabilirea caracteristicilor acestora, incadrarea ofertei, etc.) au
fost stabilite de societatea emitentd si de intermediarul care & asistato in acest
- proces. Mai exact, decizia de formare a sindicatului depinde de metoda de
intermediere utilizatd si de interesul manifestat de investitori in perioada de
asteptare a autorizdrii Qfert::x rcsapcctxvc:, Lipsa de experienta in domeniu in
Romdnia, a condus la cerinta ca sindicatul de intermediere 58 se formeze, in
principiy, inainte de intocmirea prospectului de ofertd - deoarece astlel de
informatii sunt cerute in prospect. Dar nu totdeauna aceastd informatie poate fi
datd in momentul intocmirii prospectului. CNVM ar trebui si manifeste o mai
mare flexibilitate n acest sens. Indirect, aceastd flexibilitate existd, decarece
prospectul poate fi modificat In cursul perioadei de autorizare. Acest lucru
permite ca sindicatul de intermediere s se formeze - dacd este cazul - mai
tarziu. ‘ , I
Intermediarul - societate de valori mobliare sau bancit - care a asistat
societatea emitentd in etapele preliminare mai sus amintite - dacd consideri cd
este cazul, va lua legitura cu alte societiti care efectueazd operatii de
intermediere a ofertelor publice de vinzare pentru a forma sindicatul de
intermediere.

*In limbaj de specialitate se mai numeste sindicat {grup} de subscriere saw degarantare sau
de achizitie de la notiunile in limba englezd UNDERWRITING GROUP (SYNDICATE] sau
PURCHASSE GROUP (SYNDICATE) care sunt considerate similare in dictionarele si lucriivile
de specialitate.
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Rolul sindicatului de intermediere este acela de a garanta (de a subscrie
o ofertd primard, in special, iar - uneori - i o ofertd secundars* de vinzare
valori mobiliare, Operatia de garantare este operatia de asumare a riscului lega
de cumpiirarea unei noi emisiuni de valori mobiliare de la societatea emitenti g
cea de a revinde aceste valori mo!liare publicului investitor, fie direct, fi
folosind serviciile unui grup de vanzare. In sens strict, operatia de garantare
unei oferte publice de vinzare de valori mobliare - deci operatia de asumare
riscului - plasiirii respectivei oferte - apare doar atunci cind metoda d
intermediere utilizatd este fie cea a plasamentului garantat (firm commn‘ment
fie cea a plasamentului asigurat (bought deal).

Dar in practica ofertelor publice de vinzare de valori mobiliare
termenul de garantare mai apare si in legitur cu metoda celei mai bun
executii (numitd si metoda celui mai bun efort), metoda totul sau nimic g
metoda stand-by. Insd, in toate aceste cazuri, riscul nu este asumat in intregim
de membrii sindicatului de intermediere, c¢i este impdrtit intre intermediari g
societatea emitentd. Deci, nu este vorba despre o garantare efectivd a plasir
ofertei publice de vinzare de valori mobiliare, termenul fiind utilizat in mo
eronat, dar din comoditate st obisnuint3.

Sindicatul de intermediere care intervine in operatia de garantare a une
oferte publice de vinzare de valori mobiliare, va obtine un profit din diferent
de pret (considerati ca diferentd brutd) care apare Intre pretul cu care sindicatu
va oferi respectivele valori mobiliare cdtre public - numit si pret de ofert
publicd - (mai mare) si pretul cu care sindicatul a achizitionat valorile mobiliare
in cauzil de la societatea emitentd - numit si pret de achizitie - (mai mic).

Decizia de a se recurge sau nu la infiintarea unui sindicat de
intermediere, apartine societdtii de intermediere care a asistat societatea.
emitenti pe tot parcursul fazei preliminare. Decizia depinde, cel putin, de.
urmétorii factori: ‘

¥ Unii spe‘cialisti romdni ar putea considera cuvantul subscriere ca fiind neadecvat in acest
context 3icu o conotatie generaldl, dar a subscrie este cea mai directd traducere a cuvantului
UNDERWRITE. Literatura de specialitate aliturd semnificatiei acestui cuvant si pe cea de
garantare.
* I cazul ofertelor secundare - caz in care incasiirile din vanzarea valorilor mobiliare revin
detindtorului de valori mobiliare §i nu emitentului - termenul cel mai des utilizat de
literatura de specialitate si de citre specialistii de pe plan intérnational este cel de distributic
secundard {secondary distribution). Termenul de  garantare este preferat pentru ofert
primare.
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clasa si caracteristicile valorilor mobiliare care fac obiectul ofertei de vanzare;

volumul (numérul de valori mobiliare ce vor fi emise) ofertei;

situatia emitentului;

interesul publicului pentru respec‘nva ofertd;

puterea financiard a intermediarului si capacitatea lui de a»;»x asuma un

asemenea risc;

* capacitatea intermediarului de a asigura succesul distributiei valorilor
mobiliare T cauzi. :

LR SRR SN TR

Pe pietele occidentale, operatia de garantare este realizati de institutii
specializate - investment banks - in acest gen de operatii. Ele sunt asistate - mai
ales in distributia ofertei - de societiiti de broker %e {societdti de intermediere a
operatiilor cu valori mobiliare - pe scurt societiti de valort mobliare).

Sindicatul de infermediere {grupul de garantare sau de achizitie) e
formeazd - in special - in scopul dispersirii riscului plasirii ofertei intre 'mul
multi intermediari interesati si in scopul asignririi unei distributii rapide si pe
scard largd valorilor mobiliare in cauzd. Atunci cind este vorba despre
dispersarea riscului - un singur intermediar isi asumi un risc prea mare daci
doreste s garanteze singur plasarea unei oferte, deoarece pentru a prelua
intreaga cantitate de valori mobilare de la emitent, acest intermediar are nevoie
si ‘blpcheze’ o mare sumi de bani. Aceastd sumi de bani va fi recuperatd prin
vinzarea valorilor mobiliare citre publicul investitor, dar dacd vanzarea nu are
loc destul de repede sau dacii oferta nu are succes, capitalul intermediarului
riméane imobilizat in valori mobiliare pe care nu le doreste nimeni. Nici o
sacietate financiard specializati in operatii de intermediere a ofertelor publice
de vanzare de valori mobiliare nu doregte acest lucru. Astfel - se alege varianta
dispersdrii riscului intre mai multi intermediari, ceea ce conduce si la o razi
teritoriald mai largd pentru distributie.

Sindicatul  functioneazi pe baza unui contract » numit contract al
sindicatului (grupului) de achizitie saw, in limba englezd, agreement among
underwriters. o acest contract, membrii sindicatului - care vor semna
respectivul contract - stabilesc: ‘

1. cine este managerul sindicatului, respectiv intermediarul care va indeplini
rolul de manager. In mod traditional, managerul de sindicat este societatea
de intermediere care a lucrat cu societatea comerciald emitentd in etapele
preliminare ale ofertei (cercetarea pietei, stabilirea caracteristicilor valorilor
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mobiliare, etc.). Dar acest lucru nu este obligatoriu a fi respectat. Managerul
unui sindicat de intermediere poate fi stabilit si in functie de renumele siu
(legat de succesul altor oferte intermediate) §i impactul pe care acest renume
l-ar putea avea in distribuirea cu succes a valorilor mobiliare, in functie de
puterea sa financiard si legiturile pe care le are cu alte investment banks,
binci si societdti de brokerage, ori in functie de alte caracteristici similare -
toate avind un singur scop, derularea cu succes si in timp scurt a plasirii
ofertei de vinzare de valori mobiliare. Managerul de sindicat va actiona ca
agent - deci 1i va reprezenta - pe toti membrii sindicatulvi.

2. managerii secundari (aditionali) - dacd se considerd cii acest lucru este
necesar. Acest gen de situatie apare mai rar, dar nu este neobisnuit ca o
ofertd interesantd pentru public si de mari dimensiuni si fie intermediati de
un sindicat care are doi sau trei manageri, mai ales dacd este vorba despre
societiiti financiare de intermediere foarte bine cunoscute pe piata pe care
urmeazi si fie plasati oferta,

3. obligatiile - din punct de vedere financiar - care revin fiecirui membru al
sindicatului. De obicei, aceste obligatii se limiteazd la suma pe care membrii
sindicatului o vor investi pentru a prelua o parte din valorile mobiliare ale
emitentului. De aseinenea, se mai stabileste si modul de decontare intre
membrii sindicatului, pentru partea care revine fieciruia din dlfcrenta bruta
de pret ce va fi incasatd in urma vanzdrii valorilor mobiliare.

4. acordarea autorizatiei managerului de sindicat pentru a forma un grup de
vinzare $i pentru a aloca acestui grup o parte din valorile mobiliare preluate
de sindicat. De asemenea, membrii sindicatului aratd cd sunt de acord si
respecte regulile stabilite in contractul pe care managerul de sindicat fa
incheiat cu grupul de vinzare.

5. durata de viatd a sindicatului. De obicei, durata de viatd a unui astfel de
sindicat - pe pietele financiare internationale - este cu maxim 30 de zile mai
Jungd decit durata de viatd a grupulux de vanzare (data la care respectivul
grup s-a dizolvat). Durata de viatd a unui sindicat variazd in functie de factorii
mai sus amintiti (la decizia de formare a sindicatului) si In functie de
reglementiri si practica de pe pietele pe care se intermediazd oferta. Durata
de viatd a unui astfel de sirdicat poate fi mai mici decit durata maxima
admiss, dar pentru acest lucru este nevoie de un consens mutual aj
membrilor sindicatului,

6. alte obligatii ale managerului de sindicat, cum sunt:

112




SINDICATUL DE INTERMEDIERE SUGRUPUL DE VA

# . cea de contabilizare, inregistrare §1 raportare a tuturor operatilor grupului

# cea de intocmire a anuntului de alocare” a cantitdtii de valori mmbxi‘mc ce
urmeazd a fi preluatd, intre membrii sindicatului, in functie de sumele pe
care acestia sunt dispusi si au anuntat il participi la sindicat {respectiv la
subscrierea si- virsarea valorilor mobiliare care se achizitioneazi de la
societatea emitentd).

# - stabilizares pietel, pentru a se evita sciderea pretulid valorilor mobiliare sub
nivelul pretului de ofertd publicd pe perioada deruliirii acesteia. In cazal in
care este vorba despre o ofertd primurd (adicd valori mobiliare care sunt
oferite pentru prima datd pe piatd s, deci, nu au fost cotate niciodatd pe vreo
platd secundari Org,amuxm} managerul de sindicat va interveni cu o oferti
de cumpirare pe piata OT( pmta pe care sunt admise la cotid orice valori
mobiliare, imediat ce ;lc.(:‘afcfd au fost emise - la un anumit pret, care nu va fi
mai mare decit pretul de ofertd publicd pentru valorile mobiliare in cauzi. In
cazul in care se deruleazi o oferti secundard, managerul de sindicat va lansa
ordinul de cumpdrare pe aceeagi g‘iaf’v’i secundard pe care sunt tranzactionate
valorile mobiliare de acelasi tip 5t clasi ale emitentului. Pe pietele financiare
dezvoltat se tine o evidentd riguroasid {(ucru posibil siin Romini} a
valorilor mobiliare care an fost cumpiirate de managerul dtj sindicat in cadrul
procesulul de stubilizare. Acest lueru este absolut necesar, deoareee membrn

Csindicatulul sioar grupului de vanzare care au vindut respectivele valor
mobiliure nu vor incasa nict un comision pentru respectiva vinzare. Dacdl e
ar primi comision st pentru acest tip de vanzirl, nu ar mai fi interesati si
depund efort it distribuirea ofertei st ar astepta ca managerul de sindicat
infervind. Ori nu acesta este scopul in care sa creat sindicatul st grupul de
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Siin Romdnia, anexa 4 din R 6/ 95, aratd la art. A 4.2, ci societatea de
valori mobiliare (banca, in conditiile L 58/ 98 n.a.) care initiazd sindicatul de
intermediere va avea rolul de manager de sindicat i in calitate de manager este
obligati si tind si evidenta contabili a respectivei oferte publice. In continuare,
in R 6/ 95 diferenta brutd (mai sus amintitl) este numitd marji de intermediere,
pretul de achizitie al valorilor 1 biliare de la emitent este numit pref de
subscriere sau pret de emisiune, jar pretul cu care valorile mobiliare sunt oferite
publicului sau preful de ofertd publici este numit pref de vinzare. Respectiva
marjd de intermediere, se precizeazd in continuare in anexa 4 a R6/ 95, este
distribuitd intre membrii sindicatului de intermediere conform prevederilor
Contractulut de constituire a sindicatului de intermediere a cirui formi - do
principiu - este prezentatd in cele ce urmeazd (conform art, 4.2 pet.Il):

Contractul de constituire o sindicatului de intermediere se incheie intre
participantii Ja un astfel de sindicat si stabileste drepturile si obligatiile acestora.
Contractul trebuie s cuprindi prevederi referitoare Ta:

a) recunoasterea calitiitit de manager st de agent al sindicatului de intermediere,
societitii de valori mobiliare care a mitiat contractul;

b) numirea de comanageri -daci este cazul;

¢} definirea responsabilititilor - membrilor sindicatului de intermediere  si
stabilirea pirtii din marja bratd cuvenitd fiecdrui participant, ce urmeazi a fi
plititd la data decontdrii, proportional cu participarea fieciruia la riscul asumat
prin cumpiirarea ofertei;

~d) autorizerea managerului de a constitui grupul de vinzare si ¢ umarea
obligatiei de a respecta prevederile contractului incheiat intre manager - in
calitate de agent al sindicatului de intermediere - si membrii grupului de
vArzare;
¢) stabilirea duratei functionirii sindicatului de intermediere; in lipsa unor
prevederi exprese, sindicatul de intermediere se dizolvd dupi 30 de zile de la
data incheierii ofertei publice;

f) stabilirea metodei de intermediere.

In Romania, acest contract trebuie - fa randul lui - si fie depus la CNVM
pentru ca aceastd comisie si decidd ducil acesta se Incadreazd in normele legilor
romane.
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Contractul pe baza ciruia se constit ie sindicatul (grupul de achizitie) nu
trebuie si fie confundat cu contractul de garantare al plasamentului ofertei
publice de vinzare (underwriting agreement), numit si contract de intcrmediere,
care se inchele intre managerul de sindicat - ca agert al membrilor sindicatului -
si socxc:mtc:d emitents,

In ceea ce prwe$‘rc grupul de vianzare, format de managerul de sindicat,
acesta are rolul de a asigura succesul distributiei valorilor mebiliare care fac
obiectul ofertei publice, fird a afecta-in sens negativ - pretul acestora. Grupul de
. vanzare poate include atdt membrit al sindicatului de intermediere, cit si
societdti - de reguld financiare, pe pietele financiare cu traditie - care pot si
efectueze numai ‘operatii de ghigeu’ (de distributie efectivii a valorilor mobiliare
incredintate si care nu fac parte din sindicat. Dimensiunile grupului de vanzare
variazd in functie de numiirul valorilor mobiliare ce urmeazi a fi distribuite si
piata de distributie, de la citiva membril, la sute de membrii (pe piata SUA sau
ciind distributia are loc pe plan international).

Existenta grupului de vinzare este guvernatdl de existenta unui contract
specific, numit in limbaj de specialitate st selecfed dealer agreement. Acest
contract este incheiat intre managerul de sindicat g1 membrii grupului de
vinzare si trebuie s ¢ mbxlmdm cel putin, urmitoarele:

¢ termenii relaticd ‘g}mpu!m de vinzare cu sindicatul de intermediere;

¢ comisionul care revine grupului de vinzare, pentru serviciul efectuat (numit
st selling concession-concesie pentru vanzare); reglementirile din Romania
numese acest comision marji de intermediere;

¢ perioada de timp pentru care se constituie grupul de vinzare; pe pietele
financiare aternationale, aceasti duratit este - de obicel - de 30 de zile;

¢ prevederea onformi céreia grupul de vinzare urmeazil sau nu si fie obligat
si achiziticneze {pe cont propriu} valorile mobiliare care riman nevindute.
Aceastdl situatie este foarte rar intalnitd, dar ea nu trebuie eéxclusd; deoarece
traditia pietelor internationale permite includerea unei astfel de obligatii in
respectivul contract. '

Acest contract Tn Romdnia este obligatoriu a fi prezentat la CNVM, pentru a se
verifica concordanta prevederilor cuprinse in el cu reglementirile din Roménia.

Deci, dupd cum se poate observa, procesul de intermediere al uner
oferte publice de vinzare de valori mobiliare se poate realiza prin mijlocul unui
sindicat de intermediere care trebuie s aibd previzat un manager de sindijcat,
iar respectivul sindicat poate si fie ajutat - pentru distributic - de un grup de
vanzare. O societate de valori mobiliare, o banca sau o aftd institutie specializati
care alege 51 are dreptul sd se implice In acest gen de intermediere, poate si

ace unul din urmétoarele roluri: ~
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1} si fie manager de sindicat, atunci cind este vorba despre intermediarul care
a initiat alegerea sicare trebuie s tind evidenta ofertei si trebuie si efectueze
toate operatiile care i revin, cam ar fi - de exemplu - alocarea valorilor
mobiliare, stabilizarea ofertei, constituirea grupului de vanzare, etc.;

2) sd fie membrd a sindicatului de intermediere s, ca urmare a acestei pozitii,
sd investeascid o parte din capitalul siu in achizitionarea unui anumit numér
de valori mobiliare, iar apoi va revinde aceste valori - la preful de oferti
publici sau pretul de vinzare - pentru a obtine un profit. In acest caz
inferemediarul se mai poate numi garant sau subscriitor;

3) si fie membri doar a grupului de vinzare. fn acest caz, intermediarul nu
investeste propriul sidu capital i valorile mobiliare care fac obiectul ofertei
intermediate, ¢i ajutil la vinzarea respectivelor titluri prin preluarea lor de la
unul sau mai multi membrii ai sindicatului st le va vinde publiculu
investitor. Remunerarea acestui serviciu este primitd sub forma unw
comision. Asa cum ariitam mat sus, dacd se prevede obligativitatea pentru
membrit grupului de vinzare de a achizitiona pe cont propriv valorile
mobiliare rimase nevindute. atunc - la sfarsitud oferter - membrii gropulun

o f

for in valorile mobilinre

irare vor plasa ;’n"m;‘méw?

nedistribuite publicului. O astiel de prevedere poate si genereze, indirect ur

efort suplimentar din partea membrilor grupului de vinzare pentru
distribuirea intregii cantitidti de valort mobiliare care le-n revenit.

Trebuie si precizim i un intermediar nu este obligat’ 'sd joace” doar

urul dintre roluri. De exemplu, managerul de sindicat poate s riimani numai

in respectival ‘rol §i va incasa o parte din diferenta brutd de p:f*t fard o ;m'mh

nict o unitate monetard Sociefater

care” ac g,:l
parfea fricasatd ¢

sitalul s

e

manager al sindicatulu

brutid de pret - penfru t pe care le face §t care 1 intri in Amimm
Managerul de sindicat- poate sid ;dm"ii sl joace siorolul unui membru al
g B

sindicatului, r{f%pecm va investi o parte dine dp}!aiul propriu pentru a prelua un

Frebuie s precizim ¢d pe pietele financlare nternationale, de reguld- sindicatele de
intermediere “suntdeja formate’, fn functie” de societatea contactatd pentyu g amm
emitentul in etapele preliminare: Dxistd grupuri de societitl de intermediere care lucreazii
impreund de zeci de ani cind este vorba despre formarea unui astfel de sindicat. Ele isi
cunos foarte bine rolul sau rolurile pe care drmeazi-sd le joace in re%pemvxﬂ sindicaf si/
sau grup de vAnzare, si aceste rolurt se mentin pentru perioade lungi de timp, la
intermedierea succesivd sau simultand a diferiteloy oferte. Pozitia lor insindicat (in sensul
urcdrii sau a ciderii lor) depinde de puterea lor financiard, de rapacitatea de distributie s
de tipul de valori mobiliare pe care s-au specializat 4 il intermedieze,
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anumit numir de valori moblilare. Astfel el va putea incasa inci o parte din
- diferenta brutd de pret. Daci doreste si beneficieze de intreaga diferenti de
pret, atunci managerul de sindicat isi va putea asuma si pozitia de membru al
grupului de vanzare i va vinde direct publicului investitor valorile mobiliare in
care si-a investit capitalul.

O societate de intermediere care este membri a smdmatulm si s
plaseazdi o parte a capitalului pentru a achizitiona un numir conveit de valori
mobiliare, poate si rimind in aceastd unuicd pozitie si va fi recompensati
pentru investitia ficutd cu o parte din diferenta de pret brutd, ori va putea si
decidd si facil parte gi din grupul de vinzare, caz In care va incasa cea mai mare
parte a diferentei brute, cu exceptia partii care trebuie cedate managerului de
sindicat. Sau socieatea poate s aleagd si rimand doar membri a grupului de
vAnzare si in acest caz va incasa numai comlsxonul ce i se cuvine pentru operatia
de distributie.

Contractul de garantare sau de intermediere (numlt st underwriting
agreement) este al treilea tip de contract pe care managerul unui sindicat de
intermediere trebuie si il incheie - de data aceasta cu societatea care emite
valorile mobiliare care urmeazi s faci obiectul ofertei publice de vanzare.
Managerul de sindicat - in acest contract, ca si in cazul contractului incheiat cu
grupul de vinzare - actioneazd ca agent al membrilor sindicatului. In acest
contract, in general, trebuie s se detalieze:

=> angajamentul sindicatului de a achizitiona pe cont propriu valorile mob\hare
emise (in cazul plasamentului garantat si a celui asigurat);

=> diferenta de pret - intre pretul de vinzare (pretul de ofertd publicd) si pretul
de emisiune (pretul de achizitie al valorilor mobiliare de la emitent), inclusiv
“comisioanele si diversele reduceri de pref de care vor putea beneﬁcxa
membrii sindicatului;

=> ncasirile nete care revin societitii comercule care a emis valorile mobiliare;

= data limitd la care emitentul va primi sumele care i se cuvin (de reguli cu
mult inainte de sfrsitul ofertei publice) si data la care urmeazi si aibi loc
decontirile intre sindicat si membrii grupului de vanzare pentru comisionul

- convenit, ca si decontirile dintre membrii sindicatului;

=> acordul sindicatului de a proceda la promovarea ofertei imediat ce se obt;me
aprobarea din partea autoritdtilor responsabile (CNVM in Roménia) sau de la
data specificatd in autorizatie, dups momentul autorizirii efective.
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Emitentul (societatea comerciald emitentd), la rindul siu, are o serie de obligatii
si acestea trebuie si fie previizute in acelasi contract, astfel:

-in primul rdnd, emitentul trebuie s& se angajeze sd suporte (si pliteascs) toate
cheltuielile legate de faza preliminard a ofertei, respectiv cea de pregitire a
ofertei, inclusiv taxa ce se pliteste pentru primirea autorizatiei ofertei in cauzi;
-in al doilea rnd, emitentul se angajeazi si furnizeze maragerului de sindicat
~suficiente copii ale prospectului de ofertd - pe care l-a depus spre aprobare la
autoritdtile competente, inainte de autorizarea ofertei - §i/ sau dupd prospectul
final, aprobat - prospect care poate si fie diferit de cel initial intocmit si depus
spre aprobare ca urmare a completiirilor si modificiirilor necesare;
-in al treilea rind, emitentul garanteazi: —

a) sd indeplineascd toate conditille necesare pentru a se incadra in
reglementiirile care guverneazi piata valorilor mobiliare din tara respectivi
sau reglementirile internationale;

b) si isi asume responsabilitatea pentru cit de corecte §i complete sunt
informatiile oferite ca si certificarea acuratetii acestora; inscrierea acestei
prevederi in contractul de intermediere este optionald, iar dacd ea nu apare
in aceastd formd, atunci managerul de sindicat sif sau alti intermediari care
au participat la intocmirea prospectului, rdspund pentru corectitudinea
informatiilor oferite;

¢} sd acorde indemnizatii membrilor sindicatului pentru obligatiile financiare
care ar putea si rezulte ca urmare a omisiunilor ce au apdrut in prospectul de
ofertd sau din interpretarea gresitd a informatiilor care insotesc oferta, daca
acestea sunt exclusiv responsabilitatea emitentului;

d) si facd publice toate litigiile in curs in care societatea emitentd este 1mphcata

e) si foloseascd sumele de bani ce vor fi obtinute din emisiune in scopul
previzut si bine precizat in prospect;

f) si respecte legile privind valorile mobiliare in regmmle geografice si

- administrative in care acestea urmeazi a fi distribuite;

g) si facl pasii necesari pentru a obtine inscrierea i mentinerea valorilor
- mobiliare in cauzid la cota unei burse de valorl asupra cdreia s-a convenit,
dacl o astfel de prevedere apare in contractul de intermediere (de garantare).

In Romania, in anexa 4 la R6/ 95, se precizeazd urmadtoarele - cu privire
la contractul de intermediere (conform art.4.2., pet.i):
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Contractul de garantare se incheie intre ofertant si manager, in calitate de agent
al sindicatului de intermediere i reprezinti angajamentul ferm al
intermediarilor de a prelua valorile mobiliare in scopul dlsmbmrn lor citre
public. / :
Contractul de garantare stipuleazi conditiile in care se desfisoard intermedierea
(diatribuirea) ofertei precum si responsabilititile ofertantului si ale societitilor
de valori mobiliare. Contractul trebuie s cuprindd informatii referitoare la
- pretul de emisiune al valorilor mobiliare, pretul de vinzare, marja brutd (care
include toate spezele si comxslocmelc) dcndurxle nete obtinute de citre ofertant
si data decontdrii.
Ofertantul se angajeazd si pliteascd toate cheltuielile ocazionate de pregitirea
ofertei publice - taxa de inregistrare a valorilor mobiliare, taxa de publicare a
~anuntului publicitar - si si furnizeze managerului sindicatului de intermediere
un numdr de copii ale prospectului de ofertd - numdr stabilit de comun acord.
fn contract sunt continute urmitoarele clauze privind obligatiile societitii
emitente (sau ale ofertantului dacd este diferit de societatea emitenti):

a) si prezinte toate informatiile si documentele solicitate de. CNVM si s se
conformeze in totalitate prevedcrﬂor L 52/ 94 privind valorile si burselc de
valori;

b) s¥-s1 asume responsabilitatea privind exactitatea, realitatea si integritatea
tuturor informatiilor din prospect, pe care se angajeazd si le certifice;

c) s& ofere informatii asupra tuturor litigiilor in curs;

d) si utilizeze fondurile obtinute din oferta publici in scopurile prezentate in
prospect;

e) si intreprindd actiunile necesare pentm ca valorile mobiliare oferite si poam
fi tranzactionate pe o piatd secundard organizatd;

f) s& despiigubeascil pe intermediari pentru pierderile ce pot fi suferite de acestia
datoritd omisiunilor §i prezentirilor eronate pentru care ofertantul poartd
raspunderea,

Societétile de valori mobiliare se angajeazi si efectueze activititile ce le revin in
distribuirea ofertei, imediat dupd acordarea autorizatiei de desfiisurare a ofertei
publice de citre CNVM sau la o dati ulterioard mentionatd in prospect.
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1%

Din cele prezentate mai sus se poate intui cfl intregul proces de emitere
si punere in circulatie a valorilor mobiliare antreneaz un cost. Acest cost se
numeste costul® ofertei publice de vinzare de valori mobiliare sau costul flotirii
si are, in principal, urmitoarele doud componente: ~

a) cheltuielile efectuate de emitent pentru expertizele legale si consultantd in
domeniul ofertelor publice de vinzare de valori mobiliare, legate de tipirirea
prospectului, taxa pentru serviciile furnizate de societatea de intermediere
care a asistat societatea emitentd in perioada preliminard de pregitire a
ofertei, cheltuielile legate de certificarea situatillor financiare de citre un
cenzor independent, taxa pentru autorizarea ofertei publice si care cade
exclusiv. in sarcina societdfii emitente si alte cheltuieli (intocmirea si
verificarea de acte aditionale, cheltuieli legate de marketingul respectivei

~oferte, etc.);

b) diferenta de pret care se cuvine sindicatului de intermediere pentiu
garantarea ofertei, diferenti care apare intre pretul de vinzare al valorilor
mobiliare (pretul de ofertd publici) si pretul de emisiune (pretul cu care sunt
achizitionate valorile mobiliare de la emitent). Asa cum aritam mai sus,
aceastd diferentd va fi impirtitd intre sindicatul de intermediere si grupul de
vinzare. Aceastd diferentd de pret este ‘pretul’ pe care societatea emitentd il
pliteste pentru plasarea intermediati si garantatd a valorilor sale mobiliare.
Adicd, societatea emitentd ar putea si incaseze ea respectiva diferentd, daci
ar recurge la un plasament direct (decris in paragraful...), dar riscurile legate
de un plasament direct sunt prea mari si este putin probabil ca societatea
emitentd sd vindd efectiv valorile mobiliare in cauzd la pretul pe care
reugeste si il obtind intermediarii specializati.

¢ Studiile efectuate de SEC in SUA awariitat ¢l Intregul cost al unet oferte publice este mai
mare. atunci ¢dnd este varba: despre o vinzare de actiuni, decat pentru vanzirile de
obligatiuni, ¢a urmare a riscului mai mare atagat deactitn, ca'si de distribuivea acesfora
pe scardi mai largd si in blocurt mai mici (numeric), in timp ce emisiunile de obligatiuni
sunt vandute in blocuri mari unui numar mai mic de investitori. in plus, studiile au mai
arfitat ¢ dceste costuri ale ofertei publice - ¢a procent din suma totald care uvmeazé sd fie
incasatd: din: vinzarea valorifor- -mobiliare:” sunt ‘mal mari pentru emisiunile de. mici
dimensiuni (din punctul de vedere al cantititii), decat pentru cele de dimensiuni mai mari.
Aceasti situatie apare deoarece componenta a) a acestui cost tinde si fie relativ fixd gi de
mari dimensiuni. Totodatd, ofertele mici de valori mobiliare sunt efectuate de societiti
comerciale de mai mici dimensiuni, mai putin cunoscute si care trebuie s§ -ofere mal
multe informatii publicului investitor st care trebuie s§ suporte cheltuieli suplimentare

pentru marketingul respectivei oferte, ’ :
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Diferenta de pret este componenta variabild a costului flotirii si,
totodat, este consideratd de toti cei implicati ca fiind componenta cheie.
Studiile efectuate pe pietele financiare internationale, arati ci respectiva
diferentd (marja de intermediere) - calculati ca procent din valoarea total3 a
emisiunii - variazi intre 23.7% - 25% in cazul ofertelor publice de actiuni
obisnuite {comune} de mici dimensiuni (emise in numir mic), la 1% - 1.25 %
din valoarea nominald a unei emisiuni de obligatiuni care beneficiazi de un
rating de AA sau AAA. Acest cost variazd - asa cum se poate observa - in functie
de médrimea riscului asumat de intermediar prin activitatea de garantare, dar si
de mirimea ofertei, de puterea financiari a emitentului si de bonitatea lui, de
tipul si clasa de valori mobiliare ce urmeazi a fi puse in circulatie, daci valorile
mobiliare sunt incadrate intr-o ofertd primard sau secundard, care pot si fie sau
nu initiale, de metoda de intermediere conveniti. v

~ Diferenta de pret (marja de infermediere) este inscrisd in mod distinct
in contractul de intermediere (de garantare) a plasamentului si ea poate si se
stabileasci:

¢ fie prin negociere - metodd aproape exclusiv utilizati pentru ofertele publice
de actiuni ale societdtilor comerciale §i pentru cea mai mare parte a
emisiunilor de obligatiuni ale acelorasi societditi - cu exceptia cazurilor in care
se foloseste plasamentul asigurat;

s fie prin metoda licitatiei competitive (licitatie organizatd de emitent) -
metodd des folositd in special in cazul obligatiunilor emise de agentii
guvernamentale, de municipaliti{i si societdtile care desfigoard activititi in
domeniul serviciilor publice (transporturi, salubritate, distributie de apd, gaz,
energie electrici, etc.).

; Pentru Romdnia, in anexa 4 a R 6/ 95, artA4.1,, cu oprivire la
plasamentul intermediat, se specifici urmitoarele:

1. stabilirea societitilor de valori mobiliare implicate in intermedierea unei
oferte publice si a marjei de intermediere care le revine, se face cu ajutorul a
doud metode de bazi: negocierea si licitatia;

2. negocierea se recomandd in cazul emisiunilor de actiuni si obligatiuni ficute
de societiiti comerciale;

3. licitafia se recomandd in cazul emisiunilor de valori mobiliare ficute de
institutii ale administratiei publice centrale si locale si de regiile autonome.
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Aceste prevederi este de presupus ci vor fi valabile si pentru bincile care
se vor implica in operatiuni de intermediere. Dupd cum se poate observa,
reglementdrile din Roménia nu diferd cu nimic de cele de pe plan international,
ceea ce ne lipseste - deocamdati - este practica in domeniul ofertelor publice de
vanzare.

Specialistii §i practicienii din acest domeniu considerd cd diferenta de:
pret (marja de intermediere) cuprinde trei elemente: ~

a) taxa incasatd de managerul de sindicat;

b) discontul - diferenta de pref - care revine membrilor sindicatului de
intermediere; ‘

¢} comisionul de vinzare (selling concession) care revine grupului de
vanzare.

latd cum se repartizeazi aceasti diferentd de pret (marpd de
intermediere), de obicei, pentru o ofertd publicd de vinzare care este promovati
pe o piatd financiard cu traditie. De exemplu, managerul de sindicat a negociat
cu emitentul - in cadrul unui plasament intermediat garantat - si cumpere toate
cele 2.000.000 de actiuni la un pret de 20.000 lei. Pretul de vinzare citre public
(pretul de vdnzare al actiunilor) al actiunilor este de 25.000 lei. Diferenta de
pret (marja de intermediere) este de 5000, respectiv de 20% din pretul de ofertd
publicd. S& mai presupunem ci din sindicat mai fac parte (pe ldngd managerul
de sindicat) inci 3 societiiti specializate in intermediere. Totodats, managerul de’
sindicat a solicitat alti 4 intermediari s faci parte exclusiv din grupul de
vinzare. Totodatd, societitile de intermediere care compun sindicatul fac parte
si din grupul de vinzare. Traditional, aceastd diferentd (marji de intermediere) -
de 5.000 lei in exemplul nostru - se va repartiza astfel:

=> managerul de sindicat - dacd alege si rimand numai pe aceastd pozitie - va
ncasa cate 500 de lei pentru fiecare actiune care va fi vindutd publicului
investitor (adic 10% din diferenta totali); ;

= membrii sindicatului de intermediere vor primi pentru fiecare actiune pe
care au subscris-o suma de 2.000 lei (respectiv 40% din diferenta totald);
aceasta este compensatia primitd de membrii sindicatului pentru faptul ci si-
au riscat propriul capital si l-au investit in respectivele valori mobiliare);

= membrii grupului de vinzare vor primi 50% din diferenta de pret pentru
efortul depus la vinzarea valorilor mobiliare, respectiv 2.500 de lei pentru
fiecare actiune vanduti.
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In cazul nostru, situatia sintetici - conform conditiilor contractului din exemplu
- se prezintd astfel: ~

” Societifile
intermediare
implicate

Numdrul de

acfiuni ce se
oferd publicului

Numdrul
de actiuni
subscrise

Numdirud de
actiuni
vindute

Suma tncasatd

+2.000.000

Total de incasat = 5.000 lei x
2.000.000 acfiuni = 10.000
mil lei

A - manager
de sindicat

200.000

100.000

Pentru pozitia de manager de
» sindicat:
500 lei x 2.000.000 actiuni =
1.000 mil.lei
Pentru subscrieréa celor
200.000 de actiuni:
2.000 lex x 200,000 act. = 400
millei
Pentru vinzares efectivi a
celor 100.000 de actiuni:
2.500 x 100.000 actiuni = 250
mil.lei
TOTAL =" 1.650 millei

B - membria
sindicatului

600.000

500.000

Pentru cele 600.000 de actiuni
preluate de la emitent:
2.000 lei x 600.000 actiuni =
1.200 mil.lei.

Pentru cele 500.000 de actiuni
vindute direct publicului:
2.500 lei x 500.000 actiuni =
1.250 mil. let
Total = 2.450 mil lei

C -~ membriaa
sindicatului

600.000

500.000

Pentru cele 600.000 de actiuni
preluate de la emitent:
2.000 lei x 600.000 actiuni =
1.200 mil lei.

Pentru cele 500:000 de actiuni
vindute direct publicului:
2.500 lei x 500.000 actiuni =
1.250 mil. lei
Totul = 2.450 mil lei
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Societifile | Numdrulde | Numdrul | Numdrul de Suma incasatd
intermediare| acfiunicese |deactiuni| actiuni :

implicate | oferd publicului| subscrise | * vandute
D - membri 600.000 | 500.000 |Pentru cele 600.000 de actiuni

a sindicatulul

preluate de la emitent:

2.000 lei x 600.000 actiuni

1.200 mil lei. ;

Pentru cele 500.000 de actiuni

vindute direct publicului:

2.500 lei x 500.000 actiuni
1.250 mil. lei

Total = 2.450 mil lei

E - membria 100.000 Pentru efortul de vinzare:
grupului de 2.500 lei x 100.000 de actiuni|
vAnzare = 250 mil lei
Total = 250 mil. lei
F - membria 100.000 Pentru efortul de vinzare:
grupului de 2.500 lei x 100.000 de actiuni|
vinzare = 250 mil.lei -
Total = 250 mil. lei
G - membri 100.000 Pentru efortul de vinzare:
a grupului de 2.500 lei x 100.000 de actiuni |
vinzare = 250 mil.lei
‘ Total = 250 mil. lei
H ~ membri 100.000 [Pentru efortul de vanzare:
a grupului de 2.500 lei x 100.000 de actiuni
vinzare = 250 mil.lei

Total = 250 mil. Lei

Daci in exemplul nostru am considera ci A va indeplini doar furictia de
manager de sindicat, iar B,C,D vor fi doar membre ale sindicatului, fir a se
implica in vénzare, atunci repartitia actiunilor subscrise, a celor vindute si a

sumelor cuvenite este urmitoarea:
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Socieldtile Napdrul de acfiuni } Numdral | Namdrdd | Sumaineasaid
intermediare | cese oferd publicului | de actiuni| de activni
immplicate subserise | vindiie
2.000.000 Toted de recseat

5000 Tet x 2000000
acfironi - JOO00

il lei

A ~maniager de . - - Pentru pozitia de
siviclicad {exclusiv) rosnager de strndicat

500 ek 2.000 000
actiung = 1000
il Tei
Total -~ 1.000 il e

B~ membriia 670,000 : Diferenta de
sidicatulu cuvenifd pentiu
{ovetosivg prefuiren celig

670000 de aotam

2000 levx 670,000
actiang = 1 040

i e

Lot Ts 20 il oy

Coomembriia 670,000 - Diferente de pret
sipdicatubig ‘ cuvenita nentry
feschusivy prefuarea cefon
A70.000 de actinn
2.000 lei x 670,000
activni = 1440
il e
Total 130wl les
[ membed o - H00.00D Diferenta de prey
simdientolin cuverntd pentru
el preluarea celor
670000 de
‘ activnuis 2.000 ler x
‘ HGLOO0 activm =

1.320 mil fei
Fotal 1.520 mil et

125




CORNELIA POP

Societdfile Numdirul de acfiuni | Numdérul | Numdrul | Suma incasaté
intermediare | ce se oferd publicului | de actiuni| de actiuni
implicate ‘ subscrise | vindute
E - membri a - 500.000 { Comisionul cuvenit
grupului de pentru vinzare:
vinzare 2.500 lei x 500.000
actiuni = 1.250
mil.lei
Total = 1.250 mil lei
F - membrd a 500.000 | Comisionul cuvenit
grupului de pentru vinzare:
vinzare 2.500 lei x 500.000

actiuni = 1.250
mil.lei
Total = 1.250 mil lei

500.000 | Comisionul cuvenit
pentru vinzare:
2.500 lei x 500.000
actiuni = 1.250
mil.lei
Total = 1.250 mil.lei

G - membri a
grupului de
viinzare

500.000 | Comisionul cuvenit
- pentru vinzare;
2.500 ler x 500.000
actiuri ='1.250
mil.lei
Total = 1.250 millei

H - membria
grupului de
vinzare

Variantele de combinare pot si continuie. Am prezentat acest exempla
sortra a da o imagine de ansamblu asupra modului de repartitie a marjei de
intermediere pentru o ofertd publicd intermediatd st distribuitd prin metoda
plasamentului garantat, atunci cind se constituie un sindicat de intermediere si
un grup de vanzare,

Nu am amintit nimic in exemplu de mai sus depre valorile mobiliare pe
care managerul de sindicat le detine sau retine - eventual - In ‘pot’. Daci
managerul de sindicat este si membru efectiv al sindicatului (subscrie o anumitd
cantitate de valori mobiliare), ¢l va putea crea ‘potul’ din actiunile pe care le-a
subscris sau va forma potul retindnd o anumiti cantitate de valori mobiliare de
la fiecare dintre societitile de intermediere care formeazi sindicatul. In al doilea
caz, managerul de sindicat - dacd va constitui ‘potul’ - va recurge la retinerea
unei anumite cantititi de valori mobiliare de la membrii sindicatului.
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Bineinteles, metodele de repartizare a marjei de intermediere pot si

verieze, In functie de conditiile previizute In contractele incheiate pentru
constituirea sindicatului de intermediere si a grupului de vinzare. Ceea ce am
prezentat mai sus era cea mai obisnuitd metodd de repartizare a diferentei de
pret (marjei de intermediere) la sfirsitul anilor ‘80 si inceputul anilor '90. Este
probabil ca ea si fie folositd g1 in prezent pe scard largd.

6.
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TRANSFERUL DE PORTOFOLIU LA SOCIETATILE DE
ASIGURARI

CRISTINA CIUMAS

RESUME. Le transfert de portofenille aux sociétés des

assurances. Il y a malheureusement, encore, de lacunes dans notre
legislation des assurances.

Le projet du loi concernant les sociétés des assurances, variante
novembre 1998 aborde pour le premiére fois aprés 1990 le probleme
du transfert de portofeuille dans un seuil article (art.23) avec trois

alinéas.

Ceest la raison pour je propose d'aborder ce theme en détails.

Mon - article  essayéde trouver les réponses aux  questions
comment:

- quelle est la défimtion du transfert de portofeuille?

- dans quels cas intervient ce trunsfert?

- qui sont les acrteurs, les participantsicette opération?

- quelle est la procedure du transfert? ; :

« quelles sont les effects 3 légard des assurés, des agents, du

personal et sur la réassurance?

Nucleul activititin unui socletdti de asigurare este dat de produsele de
asigurare propuse spre subscriere

Totalitatea contractelor de asigurare incheiate de asiguriitor formeazi
portofoliul acestuia. Din punctul de vedere al legiuitorului, portofoliul unei
societdti de asigurare isi are drept coordonate categoriile Ieg,ale de asigurdri
pentru care a primit autorizatia de functionare (agrementul) si pe care aceasta le
practicd.

De ce o astfel de ternd? _

Totul a plecat de la proiectul legii privind societitile de asigurare si
supravegherea asiguriirilor, in cele doud variante: martie 1997 si noiembrie
1998. Fiecare pe intinderea unui singur articol {30 si respectxv 23) abordeazi
problematica transferului de portofoliu.

n prima variantd fiind precizate condntn e pentru efectuarea
transferului de portofoliu, prezentate pe 5 aliniate, iar ultima la prlmul aliniat
di o definitie, intr-un al doilea se specificd obiectul transferului, iar al treﬂea
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precizeazd si conchide cé: "transferul nu este valabil f&r& aprobarea Comisiei de
Supraveghere a Asigurdrilor”,
Dupd parcurgerea artxcolulul din proiectul de lege o serie de intrebari
s-au ridicat: ‘
- ce este transferul de portofo]iu?
-Intre cine opereazi?
- cind, In ce conditii are loc?
- care este procedura de realizare?
- dacd acest transfer poate imbrica mai multe forme? In ce consts
particularitatea uneia sau alteia? ,
- care sunt efectele unei asemenea operatiuni asupra asiguratilor,
agentilor de asigurare, personalului, reasiguritorilor?
Sunt intrebiri pe care mi le-am pus §i la care am ncercat s gisesc
rispunsuri cercetand literatura de specialitate.'
Transferul de portofoliu reprezintd cedarea de citre o societate de
asigurare alteia a unei pdr{i sau in totalitate a contractelor sale de asigurare.
Potrivit definitiei date obiectul transferului nu-l poate reprezenta un
singur contract ci un ansamblu de contracte:
- fie contracte aferente unei ramuri, categorii legale de asigurare;
- fie toate contractele subscrise pind in ziva cesiunii.
Legat de derularew operatiunii apar termeni ca cedentul si cesionarul,
termeni ce desemneazi practic subiectii transferului de portofoliu.
Céand are loc transferul de portofoliu? Amintesc citeva ipoteze:
- cind doud societiti vor sd fuzioneze, contractele societdtii absorbite
sunt transferate societitii absorbante;
- 0 societate nu mai doregte si facd subscrieri intr-o anume ramuri de
asigurare continusindu-si aciivitatea In altele;
- situatia financiard a unei societiti nu dd semne de redresare prin
transferul portofoliului siu evitdndu-se retragerea autorizatiei de functionare;
-in cazul lichiddrii unei societiti, constituind astfel o solutie de lichidare.
Este necesar si se faci o delimitare strictd intre transferul de portofoliu si
alte operatii specifice asiguririi. Spre exemplu cesiunea de portofoliu se poate
ascunde sub masca unei reasigurdri generale. Cel doud operatii nu pot fi
confundate intrucat: :
1. reasigurarea implici o comuniune in suportarea consecintelor
riscurilor si nu un transfer de contracte. -
2. transferul de portofoliu se recunoaste sub aceastd dubld trisiturs:

'M.Picard, ‘A B e s s o n, Les assurances terrestres en droit francais, Tome 11,
Librairie Générale de Droit et de Jurisprudence, Pdl"l‘v 1972.
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a) cesionarul este fnsdrcinat cu titlu de mandatar in gestionarea
contractelor si
b) cesionarul dobandeste proprietatea supra rezervelor tehnice.
Cesionarul este succesor asupra drepturilor si obligatiilor cedentului
devenind ca urmare:
- ereditorul : asxguratﬂor in baza obligatilor asumate de ciitre ei si
- debitor al prestatiilor promise lor de citre cedent.Asa se explici si
~ formularea legiuitorului’: "Transferul va cuprinde transferul de datorii, drepturi,
, obhgatu sau proprietéti”.
: Cum? In ce conditii? Cine dispune transferul portofohulm?
~ Potrivit prevederilor codului Civil nu este posibild cesiunea datoriilor cu
titlu particular impunénd creditorului un alt debitor decit cel initial.
In cazul transferului de portofoliu ar fi astfel necesari obtinerea
- consimtdmantului fiecirui asigurat in parte si-n conditiile unui consim{imant
tacit operatia ar fi indelungati si pnd in momentul in care toti asiguratii si-au
dat consimtimantul societatea trebuie si existe si si prezinte garcmtn suﬁuentﬂ
“pentru a se evita rezilierile.

Pentru a solutiona problemele societitile cedente pot opera transferul de
portofoliu n totalitate sau in parte, cu drepturile si obligatiile aferente
societiitilor cestonare cu aprobarea antorititii de supraveghere!, transferul fiind
opozabil tuturor creditorilor*

Care sunt fazele derulirii procedurii de transfer de por*“ofolm‘? Sunt trei:

L. societdtile de asigurare supuse controlului de stat pot cu aprobarea
autorititii de supraveghere si transfere in totalitate sau in parte portofoliul de
contracte cu obligatiile si drepturile sale uneia sau mai multor societdti agreate;

II. cererea de transfer va fi publicatd in Monitorul Oficial pentru a
permite creditoriior intr-un interval de trei luni sd-i prezinte observatiile,

(. ministrul Finantelor dacd judecd transferul conform intereselor
asiguratilor si celorlalti creditori acordd printr-o hotdrdre aprobarea, opozabild
asiguratilor, subscriitorilor, beneficiarilor si creditorilor.

Cele trei faze constituie baza transferului de portofoliu.

El presupune, ca punct de plecare un acord liber intre socxetdtea cedentd
si societatea cesionard, denumit fransfer conventional.

2 projectul de lege privind societitile de asigurare si supravegherea asiguririlor,
varianta noiembrie 1998, art. 23. alin.(2).

3 Proiectul de lege privind societétile de asigurare §i supravegherea asigurdrilor,
varianta noiembrie 1998, art.23.alin.(3): “Transferul nu este valabil fird aprobarea -
Comisiei de Supraveghere a Asiguririlor”.

* Acesti credirori sunt in principal asiguratii cedentei.
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Pentru societiitile care fncheie asigurarea obligatorie de rispundere

civili auto practica internationald® a consacrat transferul din oficiu. '
~ Tn cazul transferului din oficiu consimtimantul societitii cedente nu
este cerut. : ‘ ;
Hotdrarea ministrului Finantelor de a impune transferul este adusi la
cunogtinta tuturor societitilor de asigurare printr-un aviz publicat n Monitorul
Oficial, aviz in baza ciruia pe parcursul a 15 zile societdtile susceptibile s3
devind cesionare trebuie si se faci cunoscute autorititii de supraveghere.
Ministrul Finantelor este cel care, In baza scrisorii de recomandare a autorititii
de supraveghere, desemneazi societatea aleasi i prin declea de transfer se
fixeazd data intririi sale pe rol. : '
In cazul transferului convenﬂanal acordu] stabileste:

A, intinderea sa. Intinderea aredoud acceptiuni:
1. de categorii legale de asigurdri cedate:
a) toate cele practicate - transfer total,

b) una sau mai multe - fransfer partial. Tn situatia transferului
partial societatea cedentd 151 continull activitatea pentru ramurile de
asiz,urare netransferate. :

. teritoriala. Singurele transferate fiind numal contractele subscrise
intr-o zond anume.

B. pornind de la aceastii intindere rezervele tehnice, care vor fi transmise
societiitii cesionare de citre cedentd, modalitatea de caleul a aacestor rezerve si
mai apoi bunurile mobiliare si imobiliare ce le prezinti.

C. pretul transferidur. Bl poate. fi fixat in urma uner expertize,
evaluarea activelor si pasivelor reale sau in functie de primele Incas
ultimul exc i citiu sau pe mai multe exercitii anterioare.

dupd

D. data la care transferul isi produce efectele sale. Lucru care nu se poate
intdmpla fnaintea deciziei ministeriale de aprobare. Se poate stipula ca
transferul si intre pe rol retroactiv incepind cu 1 ianuarie al anului in curs,
societatea absorbantd fiind - consideratd ca reasigurind 100% contractele
subscrise intre 1 lanuarie §i data aprobirii hotdrdrii. datd fiind publicitatea
ficuti aceastd retroactivitate odatd aprobati este opozabild tuturor.

*MPicard A Béesson, Les assurances terrestres en droit frangais, Tome 11,
Librairie Générale de Droit et de J udence, Paris, 1972, p. 223.
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Care sunt efectele transferului de portofoliu?

1. Cedenta este descdrcatd de obligatiile aferente primelor de asigurare
incasate de la asigurati in caz de evenimente, cesionarul devenind, la randul
sdu creditor si debitor. Ea nu va mai putea face operatii de asigurare
corespunzdtoare categoriilor ~de = contracte transferate, aflinduse sub
"amenintarea” unei concurente necinstite, neloiale in situatia in care soliciti
ulterior si obtindnd agrementul.

2. Pentru ca cesionarul si-si poatd mdephm obligatiile fati de asigurati
_ va deveni proprietarul rezervelor tehnice. Sub aspect fiscal un regim de favoare
trebuie instituit. Potrivit acestuia sunt dispensate de toate drepturile de
inregistrare si ipoteci aferent transferului de portofoliu transferurile de rezerve,
bunurile mobiliare si imobiliare.

‘ De ce acest regim fiscal de favoare? Pentru ci altfel operatia ar fi prea
_costisitoare si apoi pentru a facilita salvarea societitilor aflate In dificultate. Tn
lipsa acestuia ele ar fi cu sigurantd expuse retragerii autorizatici de functionare
si unei lichiddri prejudiciabile pentru asigurati. Cesionarul prin transferul de
portofoliu primeste prin asigurati, subscriitorii de contracte, beneficiari, terte
persoane prejudiciate (cazul asigurdrilor de responsabilitate civild) o noud
clienteld-element esenfial al fondului de comert.

3. a) Cat 1l priveste pe agenfii sociefdfii cedente acestia devin si- agentii
 cesionarului. ,

Lucru ce poate fi confirmat si intdrdt printro clauzd speciald i
_ conventia de transfer. Se poate intilni si situafia inversé cind functiile agentilor
 cedentei Inceteazi. Intr-o atare situatie se spune intrebarea dacil el au dreptul la o
indemnizafie compensatorie. Rispunsul este unul {ozitiv din moment ce toate
obligatiile cedentei sunt transmise societiitii cesionare.

b) Probleme pentru agentii societdifii cesionare apar cdnd agentii cedentei
sunt numiti agenti ai cesionarei si-n special cdnd aferent riscurilor transferate ei
beneficiau de exclusivitatea teritoriald. Tnci o datd se justificd §i argumenteazi
mirimea intervalului de 3 luni, perioadd in care toti cel interesati de realizarea
transferului pot face observatii.

4. Legat de personalul cedentei s-ar aplica reguhle relativ la cesiunea unei
societdti si astfel toate confractele de muncd la ziua transferulul vor continua si
réméni pe rol.

In cazul in care societatea cesionard nu preia In totalitate personalul‘
cedentei concedierile ar trebui repartizate intre cele doud socxetatl in lipsa
acordului formal dintre ele.
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5. Potrivit regulii formulate, drepturile si obligatiile societitii cedente
fiind transferate societiifii cesionare aferent contractelor vizate In conventia de
transfer, contractele de reasigurare urmindude destinul ar fi transmise societitii
cesionare. O astfel de situatie, in general este “indepirtati” prin clauzele
contractului de reasigurare, ce fac referinti cel mai adesea la facultatea de
reziliere reciprocd In cazul in care unul dintre contractanti cedeazd portofoliul
sdu unei alte societédti. Asadar in cazul transferului de portofoliu reasigurdtorul
poate rezilia contractele cel legau de cedentd, iar consecintele contractelor
reziliate cad in sarcina societétii cesionare.

Desigur, o serie de particularitiiti ale efectelor apar in cazul transferului
din oficiu, noi "puncte cardinale” sunt date de rezultatele integrdrii comunitare -
tcate aspecte demne de luat in considerare de legiuitorul romén in ideea
completdirii legislatiei tn domeniu® si "salvérii” ei de superficialitate si inadvertentd.

° Proiectul de lege privind societitile de asigurare si supravegherea asiguririlor,
varianta martie 1997, art.30 alin (3} "Conditiile pentru autorizarea planufui de
transfer de citre instanta judecdtoreascsd sunt stabilite Tn nornie”.
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ABORDARI DE MARKETING PE INTERNET

SMARANDA MOLDOVAN

ABSTRACT. Concerning About Doing Marketing on Internet. With
the birth of the World Wide Web, the current decade has witnessed
tremendous evolution in the media environment, and indicates that
electronic commerce, defined as the electronic exchange of information,
goods, services, and payments, has finally come of‘age. Despite the fast-
growing popularity of electronic commerce and presence of many
companies on the virtual market, the opportunities offered by this new
environment are still unknown. Many marketers still approach the Web
based on the traditional mass communication model. The paper addresses
the opportunities offered by the Web to marketers, Its approach considers
the Web as a two-way communication model in which four different
communication states can take place. The paper also suggests the necessity
of new concepts and models for marketers to manage their Web sites, and
then presents the opportunities supporting the marketers” objectives in the
new environment.

1. Introducere

Cea mai mare inventie a omenirii este limbajul - o inventie la care au
contribuit o multime de cameni de-a lungul unei perioade indelungate de timp
si care le-a permis s comunice ceea ce gindesc §i sd-si exprime sentimentele.
Din punctul de vedere al comunicdrii , a doua mare inventie vine dupi foarte
multi ani. Aceasta este reteaua de comunicare internationali. Limbajul di
oamenilor posibilitatea de a comunica si Internetul elimind o bariers imensi a
comunicirii - distanta. Aceastd a doua inventic, ce este rezultatul a mii de
cercetiiri si descoperiri, este un fenomen n continui crestere si dezvoltare.

Internetul este numele generic dat “retelei de retele”, care se intinde In
intreaga lume. Imensd In dimensiuni si tned In extindere, reteaua Internet de
astdizi a luat nastere acum ciiteva zeci de ani ca o refea care conecta computerele
guvernului S.ULA. Sau addugat institutele de cercetare, apoi institutiile de
tnvitimant superior, intreprinderile comerciale si, in fine, persoane fizice.
Rezultatul a fost un peisaj vast de retele interconectate. Dar nu v lidsati
intimidati de imensitatea sa! Internetul este un mijloc prin care lJumea a devenit
mult mai mici.
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Putem naviga prin Internet cu ajutorul sistemului World Wide Web -
un sistem cu posibilititi grafice de legdturi si indicatoare care conecteazi site-
urile Web (retele individuale sau locatii de utilizatori) si documente care se afl§
pe Internet.

Din ce in ce mai multe firme descoperd Web-ul ca fiind un mod de
comunicare fundamental, ce poate fi folosit in conducerea afacerilor zilnice.
Firme mari si mici folosesc Internetul pentru a comunica cu clientii lor actuali si
potentiali din toatd lumea cu acelasi cost indiferent de zona geografici. Firmele
pot crea si difuza reclame pe Web ce pot fi accesate de orice posesor al unui
calculator. Acest mod de comunicare convenabil si eficient, atdt pentru frma
care face publicitate cit si pentru clientii potentiali, face Web-ul popular pentru
practica de marketing din intreaga lume. Dupd Rayport si Sviokla “fiecare firmi
de astiizi concureazii in doud lumi: o lume fizicd, a resurselor; pe care managerii
o pot vedea si atinge si o lume virtuald, alcituitd din informatii. Cea de-a doua, a
dat strilucire lumii comertului electronic®.

Internetul st Web-ul, elementele cele mai dezvoltate si inovative ale
acestei retele, au caracteristici unice si puternice, devenind centrul schimbirii in
marketing. ~

2. Abordarea oporﬁmitﬁtiior de marketing

Aparitia unui nou mediu de marketing este in concordanté cu progresul
evolutiei functiilor de marketing de la modelul “unul citre mai multi” la o -
individualizare a produselor si seviciilor. Tn acest nou mediu, marketerii pot
privi consumatorii individual, vanzind produse si servicii si stabilind un dialog
cu clientii. Aceasta este menirea acestui unic si puternic mediu,

Oportunititile pe care Webul, ca un canal de comunicare in doud
sensuri, le are pot fi privite din patru perspective: firmd citre client, client citre
firma, client citre client si firma ciitre firmi.

Tn media interactivd, activitatea de marketing poatt utiliza unul sau o
combinatie a partenerilor de comunicare de mai sus. Fatd de comunicarea Intr
un singur sens, mediul interactiv furnizeazit oportunitatea unei comuniciri
reciproce. In aceste condifi, clasificarea de mai sus incearca si clarifice tipurile
posibile de comunicare Intre pdrti. Aceastd clasificare fncearcd si arate cum
marketingul poate beneficia de noile oportunititi oferite de Internet.
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3. Oportunitifi de marketing pe Web
A. Companie citre client

Aceastd perspectivi a comuniciirii pe Web priveste continutul
distributiei. Potrivit lui Morgan, marketerii pot folosi Internetul pentru
furnizarea unor servicii de calitate la un cost redus. Comparind World Wide
Web-ul cu canalele de comunicare traditionale de marketing, Web-ul inlesneste
o comunicare imediatd pe intreg globul la un cost redus. Web-ul oferd firmelor o
multitudine de avantaje datoritd caracteristicilor sale.

A.1. Adresabilitatea ‘
Hammond sugereazi ¢ “unul din avantajele folosirii publicititii pe
Internet este cil Tn timp ce utilizatorul se conecteazii la site-ul Web, furnizorul
poate inregistra adresa electronic a utilizatorului, deci firmele pot obtine liste
cu clientii potentiali”. Web-ul este capabil si repereze in timp si spatiu
utilizatorii. Acest nou sistemm de comunicare interactivi are un  avantaj
important care este “memoria”. Astfel, ceca ce individul a primit, in termeni de
informatii ‘despre produse si servicii, poate fi inregistrat pentru folosirea
~ulterioard de ciitre marketer. :
‘Blattberg si Deighton sustin ¢d acest marketing adresat nu este nou.
:Pcsta si telefonul au fost, de asemenea, unelte folosite in acest sens de
marketeri, Ceea ce este nou este costul redus al managementului electronic.
Costul pentru inregistrarea numelui s adresei clientului a sciizut si continud s
_scadd in continuare. Marketerii pot face electronic ceea ce face forta de vinzare,
dar mult mai flexibil si cu 0 memorie mai buni.
‘ Adresabilitatea Web-ului furnizeazid marketingului oportunitatea creirii
relatiilor individualizate. In esentd, aceasta reprezinti oportunitatea indreptirii
eforturilor de marketing inspre un anumit client, Viziondnd o reclami,
_ consumatorul peate cere mai multe informatii sau poate comanda un anumit
produs sau serviciu. Astfel, marketerii pot monitoriza toate uceste activitits
“pentru a stabili ce fel de reclama si in ce loc sit o plaseze pentru a fi eficient.
Dupi  Kierzkowski, comunicarea adresatdi di marketerului  doud
_oportunitiiti importante: posibilitatea cunoasterii consumatorului individual pe
parcursul unei interactiuni continue si livrarea unui  produs/serviciu
personalizat sau informatii despre disponibilitatea acestora. ~
Blattberg st Deighton !dsnuhc,a impactele funddmeumie ale Weh-ului
asupra markefmgu]m '
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» O bazidl de date ce poate reprezenta o resursi primard de marketing
pentru multe firme in cercetirile ulterioare. Mai mult consumatorii
pot modela firma astfel incit si le satisfacd nevoile;

e Marketingul va putea fi mult mai bine controlat. Unitatea de
médsurd va fi dati de durata relatiei consumatorfirmi. Eficienta
marketingului va fi misurati prin schimbarea pirerii consuma-
torului asupra valorii produselor firmei de-a lungul timpului;

e Nigele prea mici pentru a putea fi servite profitabil vor deveni viabile
o datd cu cresterea eficientei marketingului.  Comunicatile vor
depista tinte mici sau difuze cu posibilititi de crestere si feedback-ul
activititii de marketing se va contura mult mai clar;

» Marketingul va Incepe si semene cu cibernetica. Managerii de
marketing vor trebui s foloseascd modelarea statisticd a sistemelor
dinamice pentru a interpreta rispunsurile pietei.

A.2. Flexibilitatea »

Dupit observatiile mai  multor autori, Web-ul, pentru marketing, este
mult mai flexibil decht massmedia traditionald. O pagind Web poate fi
consideratd ca o reclami electronicd sau un catalog electronic ce furnizeaza
informatii despre produse sau servicii si dacl clientul este interesat, informatii
despre modul de contactare. Dar o reclamd sau un catalog virtual sunt mult mai
flexibile decat cele traditionale. Cele virtuale pot furniza informatii proaspete
bazate pe un feedback direet primit de la consumator. Un cutalog virtual poate fi
dezvoltat gradat si organizat pe baza interesului actual al consumatorului.

Avantajele cataloagelor virtuale In comparatie cu cele traditionale sunt:

1) O firmd poate adduga imediat noi informatii la catalog, fird si astepte
tipérirea urmdtorului catalog;

Produsele ale cdror stocuri s-au epuizat pot fi inlocuite imediat cu altele,
facilitate folositd indeosebi pentru produsele cu ofertd limitatd;
Disponibilitate in orice zond a globului;

Cost sciizut pentru inlocuirea lor;
Adresabilitaie ridicat;
Eficacitate crescutd.

[
e

[opg S G~ R L]
s’ Vomaptt et vovp—t

Catalogul poate fi conectat la o bazd de date unde existd inventarul
produselor, astfel incat utilizatorul si poatd verifica dacd produsul dorit este
disponibil. Pot fi furnizate mai multe informatii intr-o prezentare mai atractivi.
Prin facilitatea de ciutare, consumatorul poate alege rapid tlpul de produs dorit.
Catalogul poate fi asociat, de asemenea, cu informatiile si serviciile gratuite
oferite la vizitare paginii.
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'A.3, Accesibilitatea

WWW furnizeazd oportunitatea extinderi afacerii la un spectru global.
Tn locul fucrului de 8 ore, firmele au posibilitatea furnizirii accesului de 24 ore,
acces important pentru firmele ce desfidsoard activititi internationale. Cresterea
accesului aduce cresterea numirului clientilor potentiali. Tn comparatie cu
mediile traditionale, oportunitates de acces la Web este egald pentru toti
participantii, indiferent de mirime. Este benefic in special pentru firmele mici,
ce vor si-si extindd afacerile global, dar nu au capitalul si resursele necesare s o
facd. Dupd Rayport si Sviokla, legiturile virtuale permit firmelor mici si obtini
costuri mici pe unitatea de produs, pe pietele dominate de companiile mari.
Accesul la Web furnizeazd firmei oportunititi de implementare cu costuri
eficiente atit pentru acnvltatea de marketing cit si pentru pozitionarea lor

globald.
B. Client ciitre companie

Mediul de comunicare in doud sensuri face mass-media traditionald si
se rezume la nigte consumatori pasivi. Consumatorii pot alege dacil acceseaz
sau nu site-urile Web ale firmelor.

Dupi Blattberg, consumatorul este acum un participant activ si un
partener la productie. Motivarea consumcdorulm de a interactiona este punctul
cheie al marketingului virtual.

Dupi Benjamin si Wigand, “accesul deplin al Lomumdtonlm a piatd va
fi, de asemenea, o sursd exploatabild de cltre politica de marketing. Cu alte
cuvinte, intr-o lume interactivil, in doudl sensuri, adresabild, consumatorul este
(51 nu marketerul) cel care decide cu cine, despre ce si cum si intre In contact.
Marketerii trebuie si cigtige dreptul lu relatiile digitale si trebuie sd o facd prin
intensificarea continud a valorii oferite consumatorilor.” :

Marketingul de azi a constatat ci este mai putin costisitor pentru firmi
mentinerea clientilor actuali decét atragerea de noi clienti. O datd ce un individ
sau o firmd a devenit client, marketerul incepe :é colecteze informatii pentru a
mentine relatia dintre pirti (de exemplu, identificarea produselor ce au fost deja
cumpdrate si determinarea reactiei consumatorilor la o anumitd promovare).
"Profilarea” permite firmelor cunoasterea mai  bund a intereselor
consumatorilor si a produselor si servicilor cerute.

Dupi Hoffman si Novak, oportunitatea de interactiune cu \ consumatorul
nu are precedent. Aceasta poate fi utilizatd in numeroase moduri: crearea
designului unui nou produs, dezvoltarea pro Ausului, strategia de marketing,
inovarea.,
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Dupi Blattberg, pentru multe firme participarea consumatorului ]
procesul de productie este imposibili, pentru ci abilitatea de a identific:
consumatorul si de a crea produse si servicii in functie de acesta nu exists
Firmele trebuie si-si creeze acuni aceasti abilitate daca vor si dlbd consumaftor
ce vor reapela la serviciile lor.

ldenhﬁc.;xrea eficientd a nevoilor individuale ale consumatortlori
presupune ca firma si fie capabild si creeze produse si servicii adaptate ce
permit utilizatorilor si participe la dezvoltarea unui produs specific, folosind
meniul de optiuni. De exemplu, cind campird o magind de spilat, consumatorii
cer numeroase optiuni: capacitate, amplasarea usii, stil, culoare etc. Firm
trebuie s fie capabild si asambleze aceste componente rapid si la un cost redus
astfel Incat consumatorul s& poatd avea produsul sau serviciul cerut la un pret
rezonabil. Blattberg si- Deighton sugereazi cd posibilititile de productie ale
firmelor trebuie si fie croite - dupd nevoile  specifice dle consumatorilor
individuali. ' : ‘
Dupi ce produsul sau serviciul a fost consumat, clientul incearcd si-
compare cu cel dorit. Din aceasti cauzil este necesar ca firmele sé-si dezvolte un
sistem integrat de informatii-prelucriri pentru simplificarea procesului de
decizie al consumatorului. Sistemul ar trebui sd permitd consumatorulvi sd
selectere caracteristicile specifice si designul dorit pentru produs. Daci produsul
costi prea mult, consumatorul poate consulta o listd de optiuni si si le reduca.
Astfel, chestionarea consumatorului pozte fi ficutd simpla, jar sistemul expert
trebuie sii converteascd informatiile in produsul cerut de consumdtor,

C. Client ciitre client

Multe firme abordeazd Internetul in acelast mod in care abordeazi
mediile traditionale. Majoritatea autorilor considerd i Tn noua abordare de
marketing, consumatorul este viizut ca o piatéi individuald si nu ca o parte a
unui segment, conturdnduse astfel o noud formid de segmentare a pietel.
Armstrong st Hagel sugereazd ¢l reclamele de succes de pe Internet vor apartine
firmelor ce organizeazi comunititi electronice pentru intélnirea nevoilor sociale
si- comerciale multiple. Cu ¢t mai multi consumatori investesc timp si isi
dezvolid c;unmtint;cle n interactiunea cu altii, cu atdt sunt mai putini cei care.
stabilesc relatii virtuale in alte pirti. Aceasta explicd punerea accentulul pe
aplicarea marketingului digital.

Armstrong i Ha;,c: clasificd comunitatiile electromce in patru categorii
distincte: :

140



ABORDARI DE MARKETING PE INTERNET

1. comunititi pentru facilitarea tranzactiilor de vinzare - cumpdérare
de produse si servicii gi transmitarea de informatii relevante;

2. comunitdti de interes, atrigdnd participanti ce interactioneazi cu
altii pe teme specifice;

3. comunitiiti de fantezie, unde se creeazi noi personalititi, povestiri;

4. comunitati unde se relateazd experiente de viati, care pot conduce la
informatii despre conexiuni personale.

De obicei, marketerii se concentreazi pe nevoile consumatorilor in
proiectarea produselor lor. Conceptul de interactivitate se poate clarifica mai
bine cu ajutorul notiunii de comunicare on-line.

In marketing, comunicarea electronicd va deveni o paradigmi
dominantd in viitorul apropiat.

D. Firma citre firmé

“Regulile jocului” intr-un mediu interactiv se schiml in permanentd si
se asteapti ca cooperarea dintre firme si ia locul companiilor in viitor.
Internetul va aduce noi forme de interdependentd dintre firme care se vor
potrivi mai bine cu circumstantele virtuale.

Dupi Kierzkowski, cea mai semnificativd provocare pentru marketeri
digitali va fi si conducd interdependenta dintre eforturile lor de marketing si
restul organizatiei, in conditiile existentei unor parteneri ca distribuitorii sau
vanzitorii cu aminuntul.

Intrun mediu atit de complex, factorul cheie al succesului unei
companii il reprezinti detinerea setului de nevoi. Acest set este de multe ori prea
mare pentru al putea satisface o singurd firmd si de aceea este nevoie de
parteneri. World Wide Webul faciliteazi parteneriatele. Tn astfel de
circumstante, o compunie micdl poate fi parte a unui grup ce ii dd acces la mai
multi consumatori sau la noi piete. Compania apare ca avind dimensiuni marj
sau capacitate de vAnzare mare si este mult mai probabil reuseascd si vanda.

Scopul principal al companiilor in comunicarea pe Web este atragerea
de cfit mai multi utilizatori la site-urile lor. Aceasta se poate realiza in diferite
moduri:

- legiturile da Ia alte site-uri;
- legdturile ciitre alte site-uri.
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4, Concluzii

Internetul are posibilitatea si influenteze fiecare components a mixului
de marketing.
Locul devine mai putin important deoarece comunicarea simpld si
ieftind dintre indivizii din intreaga lume devine ceva comun.
Internetul accelereazi trecerea de la produsele de serie ciitre produsele
individualizate.
Diferentele de pret de la o zond gegrafici la alta vor dispirea.
Consumatorul are posibilitatea identificirii celui mai mic pret de pe piat.
Compenenta mixului de marketing ce s-a transformat cel mai rapid ca
un rezultat al folosirii Internetului este promovarea. Internetul este un nou
mijloc de comunicare, ce diferd esential de celelalte. Publicitatea pe Internet
combind posibilititile mass-mediilor traditionale cu oportunitatea credrii unui
dialog personalizat firmd-consumator.
Speculatiile despre modul in care Internetul si noile tehnologii afecteazi
relatia dintre firma care doreste si facd publicatate, agentia de publicitate,
mediile de comunicare si consumatori nu auw Incetat s apard. Cele mai multe
reflectd puncte de vedere ale teoreticienilor, camenilor de afaceri, a agentiilor de
publicitate si mai putin a consumatorilor. O exceptie este McDonalth, care
pretinde cii va furniza primul studiu de segmentare globald a utilizatorilor
Internetului.
Niciodatd pand acum nu a fost atdt de usor si accesezi informatiile dintr-
o bazil de date mondiald si niciodatd pAnd acum nu au fost atdt de multi oameni
expusi la 0 astfel de retea. Popularitatea crescindd a Web-ului a generat interese
semnificative in dezvoltares nomertului electronic.
Obiectivele marketoiior in crearea site-urilor Web diferdt de la o
organizatic la alta, Citiva marketeri pot dori ca site-ul lor si facd audienta
constientd sau interesatd de produsele sau marcile lor, in timp ce altii pot dori si
viindi produse pe site-urile lor Web, '
Este vitald intelegerea, de citre conducerea firmei si marketeri, a
potentialului pietei virtuale si a oportunititilor oferite de Internet si folosirea
eficientd a acestora pentru realizarea obiectivelor firmei.
Internetul are mai multe fatete. Este locul unde se intdlnesc publicitatea
cu brokerajul, discutiile pe anumite probleme cu invitimantul la distantd,
lucrul la domiciliu cu ascultarea unui post de radio sau TV. Este locul de unde
milioane de oameni primesc informatii despre piata de mdine. Latura
comerciali a Internetului ¢ transformat acest instrument in cea mai mare
masind de publicare si cea mai mare bibliotecd din lume. Internetul este, de
asemenea un mod de comercializare a stiintei si educatiei.
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CULTURA SISTRATEGIA
MOLNAR ILIDITA

ABSTRACT. Culture and Steategy. Muanaging the acceptanee of 4
strategic chunice is essentialy a cultural process aod needs to be considered
as o culture change process.For this reason it s important to understand
the nature and the beliefs and assumptions of managers and the caltural
and political context in which they exist,

Fornularea strategier co st proces cultural

Determinarea strategici de afaceri nueste o simpli succesiune de etupe

un set de valon

Ver
s

operationale. Fa inglobe: ipotere care, dest no sunt

S

explicite, sunt totust parte infegranta din intregal proces. Inomod stonbo o

‘ 1:)1'3;;11‘)123[16 nu este dm;u un conglomerat de oameni gi resurse, ¢ implicd valon
st ipoteze specifice, care dau nastere dimatului si culturii sale organizationale
distincte, ‘

Organizatile, indiferent de modul in care sunt structurate, nu ajung
niciodatd si fie simple masindril frd viatd, Oamenii implicati, experienta for in
trecutul companiei. sistemul lor propriu de convingﬁri si valori, toate acestea
contribuie la viata organizatiei. ‘

In mod tradifional strategia a fost viizata ca riispunsul organizatici
medin. Mediul se schimbii §i managementul regindeste si ajusteazi strategia
conform necesititilor. Dar in realitate organizatiile au limitin stricte pentru

lu

aceste reajustiri. Constrangerile cirora I s-a acordat atentie pand nu demult
vizau - doar mediul Insugl,  care stinjenegte  schimbarea (actiuni  ale
competitorilor, legislatia guvernamentali, forte economice etc.} si constrangeri
datorite resurselor interne ale org,am?atlcx (lipsd de fonduri sau management
incompetent)

Aceastdi abordare omite o influentd majord care priveste chiar pe cei ce
realizeazil strategia. Este prea simplu sd privim strategia ca fiind rdspunsul la
mediu pentru ci este evident cd organizatiile care se confruntd cu acelasi mediu
{sau medii asemiinitoare) vor rdspunde diferit: rispunsul lor va fi influentat de
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experienta trecutd a n]dtld},( rilor si de procesele sociale si politice mai larg din
organizatic. Caracterul de proces soctal al formulirii strategici a primit atentie
mal mare in opera acelor autor si cercetdtor care au incercat si inteleagi cum
unele fieme auw performante mult mat bune decit altele, ase-numite
companiile de excelentit. Concuzia la care au ajuns acestia a fost ¢t procesul
managementulul strategic trebuie inteles ca'proces esentiadmente cultural,
Este foarte dificl sd se plseascd pentru c'ultum orgamzationalii o
definitic adecvatdl, cu care toatdl lumea s fie de weord. Tn functie de autorul
lucririi studiate, cultura poate fi definitid car “stereotipuri de comportameny
detectabile”, “limbua)®, "filozofie”, "regulile unui joc pe care trebuie sii le respecti
pentru a fiacceptat”, "aranjament inplan conceret”, "mijloace prin care
organizatie stabileste relatii cu cei din exteriorul companiei” si aga mai departe.
O definitic datit de Schein pare st sintetizeze In cuprinsul siig
majoritaten clementelor de culturd exastente
Cultura organizationali este un maodel de poteze elementare, imvent,

sau dezvoltat de un grup dat pe mdsurd ce a inviitat sifact fatd problemelor d
adaptare externd siintegrare mternda, care a funciionat indeajuns de bine
pentru a fi considerat valabil st prin vrmare, pentru a i insugit de noil menibn
ca modalitatea cea mai corectd de a percepe. gindi siosimti in raport cu aceste
probleme.
Culturs orgamzationada faaliteazit infeleperca de citre membrn uriel
arganizatii a ceea ce prezintd interes 5o modulut de abordare @ unet anumite
probleme. O cultura puternicd oferd deci un concept clar asupra ierarhiilor in
toate domeniile de interes. :
Cultura de organizatie  reduce nevoia pentru formalizarea  unor
regulamente sau procedurt. Ea oferd un ghid de comportament si aratd ce se
asteaptd de la membrii organizatiei inty-o anumitd situatie. ,
Definitia datd de Schein sus subliniazd complexitatea si amploarea
conceptului de culturd organizationald. Existd un consens din ce in ce mai larg
asupra faptului ¢ strategia unei intreprinderi, structura sa, felul oamenilor care
detin puterea, sistemul sidu de control si modul in care ea opereaza reflectd
cultura organizatiei respective. Operele lui R.Miles si C.Snow ilustreazii acest
fapt. Ei scot in evidentd, faptul ¢i sunt organizatii in care credintele sunt
preponderent conservatoare, unde sunt apreciate strategiile cu un grad de risc
redus, pietele sigure si solutiile deja Incercate (experimentate). Aceste
organizatii sunt denumite organizatii in defensivd. In contrast existd organizatii
in care credintele dominante au de-a face cu inovatia §i cu defrisarea de noi
terenuri. Aici managementul tinde si incerce strategii cu un grad mai ridicat de
risc si care exploateazd oportunitati noi. Mlles si Snow le denumegte pe acestea
organizatii prospectoare. ‘
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Credintele si prezumtiile diferite in cadrul acestor doud tipuri de
organizatii sunt reflectate in istorioarele, intdimplérile povestite in cadrul lor. In
organizatiile n defensivi acestea se referd la exemple de stabilitate istorici si
consens, in timp ce, in organizatille care prospecteazd predomini cele
referitoare la crestere, schimbare si mai mult la disensiune decét la consens.

In cele doud tipuri diferite de organizatii practicile si rutinele sunt

diferite. Organizatiile prospectoare tind si aibd abordiri mai flexibile cu privire
la procesul decizional si de planificare, cu un accent mai slab pe relatiile formale
dintre oameni st grupuri.

Cele doud tipuri nu se comporti identic in condxm asemdndtoare.
Strategiile pe care aceste organizatii le urmeazi se datoreazd mult mai mult
~credintelor dominante decdt stimulilor din mediu. Confruntatd cu o cerere de
piatd in declin, organizatia in defensivd probabil va urma o strategie de
concentrare pe o nisi de piatd in care se va specializa st va institui un control
mai sever al costurilor, in timp ce prospectorii cautd oportunititi pentru a
obtine not piete sau pentru a spori cota de piatd. In organizatii de tip defensiv
abordirile conservative si accentul pe eficientd sunt institutionalizate printr-o
dominare a managerilor de virf cu ideologii conservatoare, care accentueazi
controlul s eficienta, care provin In special din rindul contubilifor s
managerilor de productie.

Setul de credinte i prezamtii care formeazd o parte din cultum unei
organizatii poate fi denumitd reteta, paradigma sau schema interpretativil care
descrie si explicd situatiile in care se &,asgsc managerii si constituie o bazd pentru
formularea strategiei. ‘ : :

Acest lucru nu inseamni ci prezumtnie si credintele care formeaza
reteta sunt identice pentru fiecare membru din organizatie, desi sunt
organizatii in care ele sunt destul de uniforme.

‘Reteta nu este un set imuabil de credinte, desi este foarte probabil ¢ va
“evolua in mod gradual, decit si se schimbe dintr-o datd. Ceea ce reprezinti ea,
este experienta colectivd manageriald care este foarte importantd in formularea
strategiei. Tn diferitele imprejurdri cu care se confrunti sau in deciziile pe care le
“iau, managerii nu pot si reinventeze lumea pornind de la zero. Reteta permite
ca experienfa adunatii de-a lungul anilor sii poatd fi aplicatd la o situatie datd,
pentru a decide cu privire la relevanta unor informatii care atesti nevoia de
schimbare si probabilitatea de succes a unei anumite directii de actiune.
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Relatia si distinctia dintre refetd si strategia organizationald

Strategiile pe care managerii le sustin si cele care se formeazd prin
procese politice s sociale sunt configurate tipic In cadrul granitelor acestei
retete. ,

Stabilirea strategiei de afaceri este un proces cu viziune in viitor, in timp
ce cultura colectivdl pare sii-si aibi originile In trecut.

Reteta poate avea o influenti foarte conservatoare asupra strategiei. De
exemplu legdtura dintre structura de putere din organizatie si setul credintelor
de bazid detinute de managerii organizatiei este destul de puternici. Reteta
reprezintd formula pentru succes care este privitd ca ceva dat in organizatia
respectivil si care s-a dezvoltat de-alungul anilor. Puterea celor mai puternice
grupdri derivd din asocierea cu acest set de credinte si din abilitatea lor de a le
pune in functiune. O consecintid a acestui fapt este ¢d o abordare analiticd sau
punerea sub semnul intrebiirii a retetei nu va fi considerati doar o lipsi de
intelegere a problemei din partea analistului, ¢i poate fi perceputd mai degraba
ca 0 ameninfare politict decit ca o analizit obiectiva, fiind de cele mai multe on
interpretatii ca un atac impotriva celor care sunt asociati cel mai tare cu acele
credinte de bazd, si oincercare de a perichta pozitia lor. Chiar dacll manageri
socepti intelectual o asemenea analizd el sunt influentati de vetetd i de
fundamentele ei culturale in formularea si ajustarca strategicr. Reteta probal.il
este asodatd cu sisteme de control cu mitine gi ritualurt ale organizatier care
tind s mentind status quoaal. Tipul de Timbaj utilizat, tipurile de miturn s
intimpliri vor tinde sd reflecte si sil sprijine credintele de bazit care exista. [n
fapt reteta nu este doar un set de credinte i prezamtii; ea este ancoratd intro
tesiturd (retea) culturali specifici care legitimeazd si conservil ipotezele si
credintele in organizatie.

O abordare culturald a paradigmelor schimbarii strategice

Confruntati cu presiunile pentru schimbare, este foarte probabil ca
managerii si trateze situatia in astfel de moduri inciit acestea sil protejeze reteta
de la provocare (incitare). Se ridicd insd probleme serioase atunci, cind
gestionarea schimbdiirii strategice ar presupune actiuni care se situeazd in afara
retetei culturale, si a constrangerilor retelei culturale si membrii organizatiel ar
fi solicitati sd-si schimbe fundamental convingerile de bazd sau altfel spus cele
privitoare la modul “cum se fac lucrurile in organizatie”. Manageril sunt tentati
s Tncerce si trateze situatiile noi in termenii retetei existente, Ei vor Incerca sit
minimizeze gradul in care sunt confruntati cu ambiguitate si nesigurantd prin
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ciutarea a ceea ce le este familiar. De exemplu, confruntati cu un declin in
performantd managerii vor ciuta mijloace pentru imbunititirea implementirii
strategiei existente, prin indsprirea controlului. In realitate ei vor aplica cu mai
multd srtictete modul lor incetiitenit de operare. Dacl acesta nu este eficace,
poate si aibi loc schimbarea dar numai o schimbare care si fie in concordanti
cu reteta existentd. De exemplu, de multe ori cAnd managerii tncearcii si
extindd piata pentru produsele lor ei se limiteazi [a gama de produse pe care le
au in fabicatie, la virtutile actuale ale produselor in fabricatie, la modul in care ei
obisnuiesc si opereze In piefele respective. Nu existd, de multe ori, nici o
schimbare in reteta insdsi si nu este probabil si fie operate schimbiri in ea pana
ce aceastd incercare de a reconstrui strategic in cadrul retetei existente nu
esueazd. De fapt are loc o aplicare cu o intensitate mai mare a ceea ce este
familiar si o fncercare de a evita sau de a reduce incertitudinea sau
ambiguitatea. ‘ '
; Aceastu este o explicare alternativd a fenomenului de incrementalism si
multi autori au explicat incrementalismul nu ca un fenomen logic, rational ci
_ un fenomen inrdddcinat in sistemul de credinte al organizatiilor.
Rezultatul unui astfel de proces decizional nu este o strategie rationald,
_ adaptivi, atentd, care si fie In pas cu schimbarea medinlui ¢ mai degrabi o
adaptare in pas cu Intelepciunea manageriald conservati cu sfintenie in reteti.
Desigur fortele de mediu vor avea un efect asupra performantei, dar in timp
este probabil si se producd o indepirtare a strategiei aplicate de strategia
formulati. Aceastd deplasare de multe ori este chiar imperceptibild. Alunecarea
este mult mai greu de detectat si de revocat deoarece modificirile efectuate in
strategie in cadrul parametrilor retetei, constituie aplicarea a ceva, ce este deja
familiar §i pot s§ determine o imbuniitd{ire a performantei pe termen scurt -
legitimand actiunile care s-au luat. Reteta este astfel trdsdtura inevitabild a vietii
organizatiohale” care in cel mai bun caz poate fi apreciati ci rezurni
(incapsuleazd) competentele distinctive ale organizatiei sau intr-o abordare mai
critici cd exercitd o influentd conservatoare care impiedicd schimbarea sau
slibeste avintul strategic. Concluzia este ci strategistul trebuie s inteleagd
ipotezele si credintele cuprinse in retetd, mecanismele retelei culturale care o
conservd si modul n care reteta poate fi provocati suficient de mult ca si
prevind incapacitatea de a desivarsi implementarea strategicd.

Astfel, culturile pot deveni bariere in calea dezvoltirii, fiindcd orizontul
lor se concentreazd asupra trecutului. De asemenea, numai un director vizionar
si cu un ahgajment puternic fatd de firmd poate si fhliture o culuturd
anacronici si si inlociascd cu un set nou, mai adecvat, de norme
comportamentale. ‘
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Pe misurd ce o organizatie acumuleazi cunostinte si avanseazi p
parcursul vietii sale, ea se confruntii cu diferite probleme specifice fiecirei faz
de evolutie. Prin rezolvarea acestor probleme, organizatia devine si ea ma
"maturd” i Tnvatd si facd fatd noilor probleme, legate de crestere
dimensiunilor si a succesului .

Greiner sugereazii ci In viata unei companii existd o serie de perioade d

- dezvoltare evolutiv, fiecare fiind urmati de o fazi de crizd revolutionar, car
marcheazd sfirsitul unei etape naturale de dezvoltare. Aceste perioade sun
ilustrate in Fig. 1
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Fig. 1. Evolutia in timp a culfurilor organizafionale

Din studierea may nultor lucedn pe aceastd tema, se pol trag
urmiitoarele concluzii generale: ‘

s [storicul companiei are un hmpact semnificativ asupra culturii sale si, di
aceasti cauzd, influenteazit multe din deciziile care se fau.

» Amploarea cun()a;,tem dintr-o companie este inextricabil legatd de istoricu
siiu, ca rezultat al actiunilor care au avut succes in trecut sau al problemelor can
au fost rezolvate.
» Membrii conducerii executive sunt purtitorii de wltura si, Tn aceastd posturd
pt sit consolideze cultura existentdi sau si determine schimbarea ei.
» Miturile i "eroii” organizatiei sustin cultura si, odatd cu ea, structura de puters
existentd [a nivelul politic al firmei.
» Un sistem de valori recunoscut de toji angajatii poate fi o sursé de pmere: 5
devotament fa{d de firmi.
» Cu cit sistemul de valori st viziunea organizagionald sunt mai explicite, cu ath
personalul este mai devotat.
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» Cultura trebuie sd fie "perceptibild" doar pentru cei care opereazi in cadrul
companiei. Ea nu trebuie neapirat si fie rationald sau in concordanti cu mediul
curent de afaceri.

* Cu cit o culturd este mai adinc Inrdddcinatd, cu atit este mai dificild
schimbarea sa.

In 1985, Schein afirma cd existi mai multe cii de a interveni in
activitatea unei companii, pentru a obtine o schimbare in cultura
organizationald. Tn linii mari, aceste tehnici de interventie trebuie si fie corelate
cu stadiul de dezvoltare al companiei si se impune ca ele si fie tot mai
coercitive, pe misurd ce cultura existentd este mai adinc Inridicinat.

Studiul efactuat de Schein asupra purtitorilor de culturd a identificat
cinci actiuni - principaledntreprinse de conducdtori in mod congtient sau
inconstient-care transmit si inglobeazd cultura. Asadar, mecanismele primare
de transmitere a culturii sunt:

» Modul in care conduciitorul reacfioneaza la crize sau incidente critice.

* Criteriile pe care le stabilesc conduciitorii pentru alocarea recompenselor si
stabilirea pozitiei in cadrul companiei.

» Domeniile cirora le acordd atentie conducitorul; misurile si metodele de
control aplicate.

» Criteriile stabilite de conducere pentru recrutarea, selectarea, promovarea,
pensionarea si concedierea personalului.

* Modelul promovat de conducditor, fie prin comportamentul propriu, fie prin
instruirea si pregitirea celorlalti.

Un al doilea set de transmititori de culturd pe care la identificat Schein este
compus din urmdtoarele elemente:

* Sisteme si proceduri organizatorice

» Projectarea organizatoricd de ansamblu si structurali.

» Proiectarea spatiului fizic, a fatadelor si a clidirilor. ;

* Declaratii oficiale despre filozofia, convingerile si drepturile consacrate ale
organizatiei.

» Povestiri, legende, mituri si parabole despre oameni $i evenimente importante
din viatd companiei.

Se pare ¢ existi doi factort determinanti ai culturii organizationale:
F {

» Cuitura formatd in cursul evolutiel In timp a companiel, strins legatd de

gradul de maturitate sau de stadiul de dezvoltare al organizatiei.

» "Cultura” promovatd de conducitorul executiv sau alt purtdtor ori grup de
purtitori ai culturii organmizationale, aflate la acelusi nivel de putere decizionala.
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Dintre aceste doud forte, se pare cd prima detine pozitia cea mai influenti.

O organizatie nu-si schimbd sistemul de valori, sau cultura, decat dacd
are loc un eveniment foarte semnificativ, care s justifice o astfel de schimbare.
Schein a mers chiar pdnd la a afirma ci insdsi cultura organizationald este
"buturuga” de care se Impiedicd schimbarea. Ceea ce poate fi considerat
semnificativ variazd de la o organizatie la alta, dar probabil trebuie si fie ori un
eveniment neplanificat, ori o discontinuitate, altfel impactul siu ar tinde sd fie
neutralizat de procesul normal de crestere si dezvoltare.

Tn mod similar, "purtitorii de culturd” pot fi un motor al « thmbam sau
un element al stabilititii, in functie de valorile pe care le fac explicite prin
comportamentul manifest si nu valorile pe care declarii in mod public ¢i l-ar
sustine. Vechea culturdl se va striidui si mentind neschimbati starea de fapt
existentd sau micar sd marginalizeze chestiunea schimbdrii.
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IMPLICATIA IMPOZITELOR INDIRECTE
IN ECONOMIA FIRMEI
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ABSTRACT. It is well known that some of the indirect taxes, as TVA for
example, are suportted buy the final consumer, but indirectly they also
have a major impact on the activity of the company.Thus many firms have
dificultties regarding the recovery of the TVA as a result of selling their
products on the intern market; especially in the case when they are sent to
the budget. ~

It is a dificult situation, as giving up at these clients. Woud have as a
consequerice the absence of a sales market big enough, wich should assure
the sales of the whole production:

So, even if the companies recover with delay the equivalent of their
products and implicitly the TVA afferent to their own activities, they
continue their economical relationships with those companies.

A special situation is the ¢ase of tuxes wich can be found in the increase
of the price, products and services. These usually have as consequence a
lower consumption and implicitly the recovery with delay of the taxes.

Impozitele  indirecte nu se  stabilesc direct si nominativ. asupra
contribuabililor ¢i se aseazd asupra vinzirii bunurilor (in special a celor de
consum} sau a prestirii unor servicii (transport, spectacole, activitate hotelierd).

Impozitele indirecte se realizeazil in principal, sub forma impozitelor pe
consum, percepindu-se la vinzarea anumitor mirfuri sau la prestarea anumitor
servicii. Ele se realizeazd de la toti cei care consumi bunuri din categoria celor
impuse, independent de veniturile, averea sau situatia personald a acestora. Au
apiirut ca impozite mascate, deoarece se adaugi la pretul mirfii si cei care le
suportd nu observa cif, campdrind aceste marfuri plitesc si impozit pentru ele.

Au o incidentd indirectd plititorul este altul decit suportatorul. In
aparentd impozitele indirecte sunt cele mai echitabile, asigurdnd o egalitate in
fata impozitelor.In realitate insd, sunt cele mai inechitabile, deoarece cu cit
veniturile sunt mai mici §i familia mai numeroasd, ponderea acestor impozite
este mal mare, Oamenii pot si le ocoleascil selectind mérfurile si renuntind la
cele atinse puternic de acest impozit, dar intervine constringerea fiziologici.
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Fiind obligat sd consume este obligat si cumpere si deci plitesc aceste taxe. In
general duc la sciderea puterii de cumpdrare, deoarece suma impozitelor
indirecte perceputd de stat la vinzarea unei mdrfi se adau;% la pretul acesteia
scumpind-o. Tn urma instituirii unui impozit indirect asupra unei miirfi,
consumatorul va putea sé-si procure o cantitate mai mici din marfa respectivi,
decit inainte de aceasta.

In afard de faptul ¢& impozitele indirecte calcd principiul echititii fiscale,
acesta prezintd neajunsuri de ordin financiar. Astfel impozitele indirecte desi au
un randament fiscal ridicat in perioadele de inflorire si avint economic, pot si
puni in primejdie realizarea veniturilor bugetare in perioada de crizd si de
depresivne. Restringerea productiei si a consumului se risfrange imeiat
asupra fncasiirilor din impozitele indirecte, ceea ce determind statul sd apeleze
la venituri extraordinare pentru a-si acoperi deficitul bugetar astfel creat.

Tn structura impozitelor si taxelor indirecte percepute la bugetul pubhc
al Romamm sunt incluse:

e taxa pe valoarca addugatd (TVA) care a inlocuit impozitul pe
circulatia mirfurilor (ICM), incepand cu data de 1 iulie 1993;

o accizele (Acc)percepute ca taxe speciale de consumatie in mzul unor
bunuri expres precizate,

s impozitul la titeiul din productia internd si gazele naturale;

s impozitul pe spectacole

s taxele vamale percepute de la pt:rsoanc]e juridice;

s taxele vamale 51 alte venituri Incasate prin unititile vamale de la
persoanele fizice, la iesirea din tard sau la intrarea in tard cu diverse
bunuri, precum st in cazul primirii unor bunuri din strdindtate;

» taxele pentru acordarea licentelor solicitate de agentii economici m‘
vederea practicirii jocurilor de noroc

e taxa de trecere a frontierei

s majordrile si penalitdtile percepute pentru neonorarea la termen a
diverselor obligatii fiscale;

o alte Incasdri cu acest titha.

Impozitele si taxele mdirecte au o contributie mai mare comparativ cu
impozitele indirecte la formarea bugetului public in térile in curs de dezvoltare .
si mai micd in tdrile dezvoltate.O asemenea situatie sa relevat si in cazul
bugetului public 1l Roméaniei din ultimii ani, in sensul ci taxele §i impozitele
indirecte au detinut o pondere de 52-53%. n veniturile fiscale.
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‘Este insdl important de observat ci aceste impozite au si un efect de
repercursiune, putind fi sintetizate urmitoarele cii de repercursiune a
impozitelor: :

1. prin includerea in preful de vinzare a mérfurilor si in tarifele
serviciilor a impozitelor indirecte plitite la buget (accize, TVA, taxe
vamale, s.a)si recuperarea lor de la cumpdritori si/sau consumatori
in momentul incasirii preturilor sau tarifelor;

2. prin cumpdrarea in conditii conjuncturale {"’dvorabﬂe, a materiilor
prime, materialelor,combustibililor, marfurilor etcla preturi mai
sciizute decit cele de echilibru, ceea ce inseamni tmnspunerea unei
parti ale impozitelor asupra furnizorilor;

3, prin majorarea preturilor de vinzare a bunurilor mobile si imobile,
cu suma impozitului pe circulatia averii, care cade, astfel, In sarcina
cumpdritorilor.

Este cunoscut faptul cid unele impozite indirecte cum este TVA-ul sunt
suportate de consumatorul final, dar indirect acestea influenteazi si activitatea
firmei.Astlelmulte  societdty  comerciale ©se  confruntd cu difficultidtt In
recuperarea TVA-ului in urma desfacerii produselor pe piata interns, in special
cind aceasta are loc citre unitiitile bugetare. Acestea confruntindu-se cu
dificultditi in asigurarea lichiditiitilor necesare achitirii obligatiilor proprii, vor
influenta si activitatea firmelor de unde ahizitioneazd produse,prin imobilizarea
unor sume mari de bani, care ar putea fi introduse T circuitul productiei.Este o
situatie dificild, deourece renuntarea la acesti curpiritori ar determina, lipsa
unei piete de desfacere suficient de mare. care s asigure desfacerea intregii
productii. De aceea, desi 1si recupereazil cu intdrziere contravaloarea mérfurilor
si implicit si TVA-ul aferent activitdtii - proprii, firmele continud relatiile
economice cu firmele riu platnice. '

Tot in cazul TVA este de remarcat faptul ci firmele care isi expmta
produsele, ; :
recupereazil cu intirziere TVA-ului de la stat. Este de preferat situatia firmelor
care desfisoard atit activitdti de export, cdt si activitdti de import, TVA-ul de
recuperat putind fi recuperat din TVA-ul de platd al firmelor.

Conform prevederilor legale dacd TVA-ul deductibil depégeste in valoare
TVA-ul colectat cu 1.000 000 lei, trei luni consecutiv, diferenta reflectatd in
contabilitate cu gjutorul contului 4424 "TVA de recuperat”, aceastd diferentd va
fi mrupemm de la stat. Aceustd Intdrziere In restituirea TVA-ului reprezinti tot o
ilizare de capital, care ar putea fi utilizatd de firma in noi investitii.
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O situatie speciald este cazul accizelor si taxelor vamale, care se regiisesc
in majorarea pretului mérfurilor si tarifelor serviciilor prestate de firme. Aceste
majoréri, duc de obicei la un consum mat mic si implicit la recuperarea cu.
intdrziere a acestora in momentul achizitiondrii sau achitirii serviciilor.

In cazul cind sumele sunt mari si sunt recuperate cu intdrziere mare,
pot antrena aménarea plitilor firmei, si implicit atragerea unor penaliziri.

S-a realizat studii de caz privind efectul TVA in economia firmelor Turda
Pan S.A., Electroceramica Turda, S.C Huber Lemn S.R.L. Sebes Alba prezentate
in continuare.

Societatea Turdapan S.A

Societatea a luat fiintd In 10 aprilie 1995 prin divizarea societéitii
Panegrano S.A. Cluj, cu un capital social de 3.741.000.000 lei. La desprindere,
intreg capitalul era capital de stat. Tn urma procesului de privatizare au fost
preluate de persoanele fizice un numir de actiuni reprezentind 22% din
capitalul social, 40% din capitalul social a fost campdérat de asociatia P.A.S., 8%
din capitalul social a rimas in posesia S.LF. Banat-Crisana iar 30% a rdmas in
posesia F.P.S-ului. ‘

Cifra de afaceri pe 1998 a fost di 16 miliarde lei. ~

Obiectul de activitate a societitii este de mordrit, panificatie si desfacere
prin magazinele proprii situate in Turda si Cimpia-Tuizii.Prin magazinele
proprii se desface 30% din productia realizati, 70% din productie se desface en-
£ros. A : o '
 In luna ianuarie 1998, TVA-ul deductibil este mai mare decat TVA-ul
colectat, ceea ce face ca soldul contului 4424 "TVA de recuperat'si fie
debitor.Creantele fatd de buget sunt in valoare de 105.907.746 lei. Deci in
aceasti lund societatea are imobilizati 105.907.746lei. ;

In luna februarie, contul 4423 "TVA de platd" are un sold creditor in
valoare de 94.035.472 lei, acesta reprezentind diferenta dintre TVA-ul colectat
st cel deductibil. Societatea recupereazii o parte din TVA-ul de recuperat, ceea ce
face ca soldul contului 4424 "TVA de recuperat” si fie debitor, dar suma inscrisa
in debitul acestui cont la sfarsitul lunii este de 55.013.892 lei.

Tn luna martie, soldul contului 4423 "TVA de platd’ este creditor in
valoare de 61.275.611 lei. Tn aceastil lund si-a recuperat in intregime TVA-ul de -
recuperat. ‘

In luna mai, se¢ observd cil societatea are dificultiti financiare, nust
pliteste TVA-ul pe luna aprilie, avind un sold creditor in valoare de
182.856.465 lei, a contului 4423" TVA de platd"
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In funa junie achitit datoria la buget, si are de recuperat 2.366.362 lei,
sumi recuperati in august. Soldul contului 4424 "TVA de recuperat’ este
creditor si in luna septembrie (ultima lund luatd in studiu), cu o valoare de
10.923.5243 lei.

Putem concluziona cii societatea a avut 5 luni sume importante de bani
imobilizate, cu posibile efecte negative asupra activitdtii.Sumele respective de
bani puteau fi utilizate in investitii, intirzie aprovizionarea cu materii prime,
ceea ce In conditiile econornice actuale (proces inflationist) ar implica costuri
mai ridicate de productie. ~

Desi societatea este confmnmm cu intdrzieri in recuperarea TVA-ului de
la unititile bugetare, nu renunti la acesti cumpiiritori deoarece nu are piati de
desfacere suficientd pentru intreaga productie.

5.C. Huber Lemn S.R.L.

Societates are domiciliul in Petrestistr. 1 Mai nr.805, judetul Alba.A
fost infiintatd In 13 mai 1994, avind ca obiect de activitate producerea si
comerctalizarea usilor si a ferestrelor din lemn masiv cu geam termopan.

La infiinfare societatea avea un capital socal de 254 milicane lei,
actiunile societitii fiind detinute de trei asociati: Huber Oswald, Bota Gheorghe
st Schlegel Alafred

Tn luna fanuarie soldul contului 4423 "TVA de platd’ este debitor, ceea
ce inseamnd ¢l societatea avea de platil 3.241.046lei, dar pliteste 3.772.775 let,
debitul contului avind o valoare de 531,729 Jeg. L

-~ Soldul contului 4424 "TVA de recuperat” este debitor, societatea avind
de recuperat de la buget 723.299 lei in urma activititii de export. Nu este
explicabil debitul contului 4423, plitind in plus societatea doar si-a imobilizat
aceastd sumd de bani.Suma imobilizati totald este de 1.255.028 lei.

n luna februarie societatea are de platd In urma activititii destisurate
846.175 lei, soldul contului 4423 "TVA de platd® fiind creditor cu suma de
314446 lei deoarece diferenta a fost suportati din swma plititd anterior.In
aceastil perioadi ist recupereazd TVA-ul colectat.

Luna martie se incheie cu un sold debitor al contului 4424 "TVA de
recuperat”, societatea avind de recuperat 7.968.584 ler. Accastd sumi creste in
luna aprilie cu 1.037.744 lei ajungind la un total de 9.319.335 lei.

In luna mai se recupereazi 2.368.718. lei de la bugetul de stat, dar
societaten are inci imobilizatd suma de 7.988.361 lei. In luna iunie mai
recupereazi 8.374.726 lei, vrmind ca in ulie s recupereze intreaga suma.
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n luna septembrie se observi far d$l o intdrzierea recuperirii TVA-ului in
valoare de 1.731.814 lei.

Din cele prezentate se observi ci societatea are lunar imobilizate sume
mari de bani, care pot avea influentele negative prezentate anterior.

S.C Electroceramica S.A.

S.C. Electroceramica S.A.cu sediul in Turda, str, ltefan cel Mare nr.14 a
fost Infiintatd In1935 ca manufacturd de portelan de menaj, ajungind prin
dezvoltiiri succesive si-si transforme programul de fabricatie, astfel tnct astizi
productia este alcituitd din izolatoare electrice §i aparataj electric.Sa constitiit
prin nationalizare in 1945 si a fost reorganizati conform Legii 15/1990.

Capitalul social si structura actionariatului este prezentatd in urmétorul

tabel:
Capital social % milioane lei
Total capital sociul 100 8.4795
F.P.S. 69 87 5.924 7
SLE 11332 1.129,3
Alti actionari 16,68 1414
Manageri ,13 11,4

Obiectul de activitate:

a) - izolatori electrict din portelan pentru linii aeriene de medie i joasd
tensiune; ‘
-izolatori pentru stali i aparataj de tip interior-exterior;
-izolatori de trecere pentru tmmfornmtmrc
-izolatori diversi:
b) - piese ceramice de juasd tensiune
- piese eloctroizol antc din portelan, steartt, termoceramit,
4 m; erhuminoasd

cerarmici zirconters
Cj- ;1purs_xtf; de protectic la supratensiune pentru masint si retele clectrice

de joasa, medie i inaltd tenstune
- descirciitoare de 25 KA, 5 KA, 10 KA
- sigurante de medie tensiune
-soclurt pentru sigurante de medie tcnsmn& st separatoare de mwdu
tensiune
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d) - elemente incilzitoare de tip rezistiv, de tip industrial, incilzitoare in
~ tub metalic, Incélzitoare In tub ceramic, ncillzitoare diverse, pulbere atomizatd
pentru industria ceramicii de menaj;

In urma activitidti desfisurate de aceastd societate, TVA-ul deductibil
este mai mare decit TVA-ul de recuperat ceea ce inseamndl ¢l soldul contului
4423 "TVA de platid” va fi creditor in toate aceste luni, reflectind obligatia
societitii fatil de stat.

In luna februarie societatea are de platd Ia buget 818.228.773 lei, suma

“din care achitd doar 52.500.000 lei. Dar in luna martie datoria fatd de buget
pentru activitatea din aceastd lund este de 227.837.807 lei, ajungind la un total
de 1.197.524.3006 lei. In luna mai pliteste 2.500.000 lei, datoria totald fiind
de 1.529.580. 024 lei.

Situatia este similard in lunile urmatoare, astlel cd in luna septembrie
soldul contului 4428 "TVA de platid” este creditor, datoria fagil de stat vidicAnduw
se la 2.938.257.961 lel.

Din cele prezenfate mai sus se poate deduce i datoriti unui
management deficitar, unet investifit initine defectuonse care a finut seama
doar de situatia initiald pe plati, societatea se confruntid cu deficiente mari in
achitaren TVA-ulu citre bugetal de atat,

[ pertoada comunistd societates a functionat din inertie pe baza unor
contracte prestubilite, ‘

Organizarea fluxurilor de fabricatie a fost ganditd initial pe o structurd
de fabricatie diferitid fatd de cea care poate asigura o functionare eficienti in
prezent, :

Utiajele principale din fluxul de fabricatie nu au fost schimbate, lipsesc
utilajele performante de mare productivitate, nu au fost adaptate capacitétile de
fabricatie la structura st volumul actual al contractelor. ,

Piata actualii s-a schimbat, Renel principalul beneficiar al izolatoarelor a
giisit alte solutii tehnice care a redus numirul comenzilor.
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EFICIENTA UTILIZARIT CAPITALULUI
IN INDUSTRIA FARMACEUTICA

UGRAIISTVAN

REZUMAT. Eficienta utilizarii capitalului in industria farmaceutica este
un studiu de caz la doua renumite firme SC Terapia SA Cluj- Napoca si SC
Europharm SA  Bragov. Pe parcursul cercetirii sa reflectat evolutia
efortului depus de intreprinderi, efectele, rezultatele obtinute prin folosirea
fondurilor avansate in circuitul productiv, si studiata eficienta utihizarii
capitalului cu ajutorul indicatorilor (de lichiditate, indatorare, gestiune si
indatorare) s-au determinat cauzele si factorii ce au influentat evolutia
indicatorilor si a elemientelor analizate,

In conditiile actuale a economiei rominesti, de tranzitie spre
economia de piatd, studierea eficientei utilizirii capitalului are o importanti
deosebitd. Procesul de adaptare a intreprinderilor la economia de piatd este
un proces indelungat, supravietuirea lor fiind determinatd de foarte multi
factori, dintre care cel mai important este cresterea activititii, care si
asigure o utilizare ciit mai eficientd a resurselor (capitalurilor).

Cercetarea a fost realizatd la doud societdti comerciale importante
din industria farmaceuticd: la SC Terapia SA si la SC Europharm SA.

Studiul elaborat se bazeazd pe datele extrase din bilant, contul de
rezultate si anexe ale celor doud intreprinderi analizate pe perioada 1996-
1998. Pe parcursul cercetdrii am reflectat evolutia efortului depus de
intreprinderi, efectele, rezultatele obtinute prin folosirea fondurilor
avansate in circuitul productiv, am studiat eficienta utilizdrii capitalului cu
jutorul indicatorilor (de lichiditate, indatorare, gestiune si indatorare) si
am determinat cauzele si faetorn ce au mfluentdt evolutia indicatorilor si a
¢lementelor analizate.
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Evolutia efortului

Efortul pe care il face intreprinderea in mecanismul functionirii sale
il reprezinti procurarea si utilizarea capitalului. Evolutia capitalului
intreprinderii trebuie urmiritd din doud puncte de vedere: din punct de
vedere al procuririlor i din punct de vedere al utilizirilor (a modului de
folosinti a capitalului utilizat).

-mii lei-

SC.Europharm SA SC Terapia SA ]
Indicatorii 1996 1997 1998 1996 1997 1998
Total pasiv 20490876 |5 TROAETG 101201406 1109654988 220952720 . 470961496
Indici 1,00 2,55 1,95 1,00 2,01 2,13
Capital social 2365318072840 BO7259 B1327675 44893075 58293439
Indici 1,00 34,12 1 1,00 1,08 1,29 ‘
Total C. pro4602709 19295007 57743915 [66624175 183503192 {3596286.24
prii : ;
Indici 1,00 4,19 2,99 1 2,00 2,69
Datorii 165888167 (32212045 42624043 135479883 77243138 102540202 |
Indic 1,00 2,03 1,32 1 2,18 1,33
Ponderea da- 0,78 0,62 0,42 0,32 0,35 0,21
torilor in to-
tul pasiv

Capitalurile necesare finantirii activitdtii intreprinderii au cunoscut
o crestere permanentd in perioada analizatd, La ambele societéti capitalurile
totale au Inregistrat anual o crestere in medie de 200% care se datoreazd
atdt majoririi de capital social la ambele societdti ( cea mai importanti fiind
la SC Europharm SA care In anul 1997 a inregistrat o crestere de 34,12-ori a
capitalului social) dar si cresterii rezervelor si a fondurilor cu destinatie
speciald. Cresterea datoriilor la ambele societdti e datorat blocajului
financiar din industria farmaceulicd care a determinat Incasarea cu mari
intdrzieri a productiei livrate (in cazul societdtii Terapia in anul 1997 s-au
inregistrat intdrzieri in medie de 85 zile fatd de termenii stabiliti in
contracte) cea ce a determinat ca societdfile sd apeleze le credite bancare
pentru completarea surselor pxopm de finantare a activititii curente.

Activele imobilizate st activele - circulante,  conform  cregterii
capitalurilor, au inregistrat o « tie ascendentd In perioada analizatd, care
descrie o situatie favorabild pentru societétile studiate, ele avand mai multc
mijloace pentru desfisurarea activititii. Cresterea imobilizirilor corporale
fost determinati de investitiile majore ficute de ambele societiti in miﬂ(mce&
fixe, in echipamente, magini, utilaje si aparaturd modernd.
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Ponderea activelor circulante in total activ diferi la cele doui

societdti: la SC Europharm SA ponderea acestei categorii este mult mai

mare : de 94% in 1996, scizind 10% péand in 1998, pe cind la SC Terapia

SA aceastd pondere este de 40% In 1996 cu o crestere de 22% in 1997, dar
scizédnd la 36% in 1998,

Evolutia efectului

Efectele obtinute de intreprindere se concretizeazi in cifra de afaceri
siin profxtul realizat. ~

- mii lei -
: SC.Europharm SA SCTerapia SA ~
Anil 1996|1997  |1998 1996 1997 1998
Indicatori ~
Profitbrut | 5843707 | 22654491 | 41500577 | 14653465 | 98928641 | 92985570
indici 100% _ |388% | 183% 100% 675% 4%
Profitnet | 5843707 | 22654491 | 41500577 | 8810339 | 66398414 | 60538031
Indiei | 100% _ |388% | 183% 100% 755% 91%
Cifrade | 40992065 | 12175492 | 163857214 | 94102000 | 258162629 | 325751953
afaceri : 9
[ 1,00 7,97 1,35 1,00 2,7k 1,26

Din tabel se poate observa ci evolutia profitului este sinusoasi la
ambele societdti, cu o crestere a profitului brut de 388% la SC Europharm
SA si de 675% la SC Terapia SA in anul 1997, dup4 care evolutia profitului
urmeazd o cale descendentd. Rezultatul financiar al intreprinderilor este
negativd, ele realizdnd pierderi ce se datoreazd in primul rand cheltuielilor
cu dobénzile si a cheltuielilor realizate din diferentele de curs valutar
datoriti deprecierii raportului de schimb leu - dolar.

Cresterea profitului se datoreazdi in mare mésurd cresterii volumulm
vanzirilor la ambele societdti. Se poate observa ¢d SC Europharm SA este
scutit de plata impozitului pe profit. Cresterea de 754% in 1997 a profitului
net la SC Terapia SA a fost determinati de scidderea impozitului pe profit,
datoratd influentei urmdtorilor factori: reducerea cu 50% a impozitului pe
profit pentru profitul reinvestit concretizat in mijloace fixe destinate
modernizdrit technologiilor de fabricatie si neincluderea la impozitare a
profitului realizat pentru produsul Aspacardin - obiectul unui brevet de
inventie - in conformitate cu legea 64/1991.
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Evolutia eficientei utilizdrii capitalului

Intreprinderile - si-au  mentinut echilibrul * financiar dealungul
perioadei analizate, au avut o lichiditate ridicats, asigurdand disponibilititile
binesti necesare achitdrii obligatiilor curente. Coeficientul solvabilititii pe
termen scurt, coeficientul lichidititii imediate Inregistreazi valori
supraunitare cea ce ne arati cd intreprinderile au avut suficiente active
circulante pentru a-si onora obligafiile pe termen scurt. Coeficientul de
acoperire a stocurilor are valori supraunitare cea ce pentru intreprinderi
reprezintd un excedent de finantare cu capital permanent, fapt ce duce in
final la diminuarea ratei de rentabilitate.

Indicatorii de indatorare, mai ales coeficientul de indatorare globals
este mult mai mare in cazul societitii Europharm care indici un grad mai
mare de risc asumat de intreprindere, pentru cdare o dependenta mai mare
fatd de creditori. ;

Eficienta activititii poate fi determinati si prin indicatorii de
gestiune, care au Ja bazd procesul de transformare a capitalurilor de-a lungul
circuitului care incepe cu numeralul folosit pentru achizitionarea stocurilor
sl se incheie cu Intoarcerea acestuia Tn urma vanzirii produselor.

- mii lei -
S SC.Europharm SA - | SCTerapia SA
Anii 1996 | 1997 |1 1998 [ 1996 | 1997 [ 1998
Tndicatori :
Coeficientul de mtaﬁe a stocurilor de valori de exploatare
V. 9,60 19,40 |.840 | 430 | 575 591
Durata inzilea uneirotatii | 38 39 | 43 85 63 62
Durata medie de onorare a furnizorilor :
d: ; | 46 23 | 0o | a1 | 386 | 48
Durata de recuperare a creantelor in clienteld
ra , ; Jooo } 57 1 119 | 69 | 85 | 111

Se poate observa valorile mult mai ridicate a vitezei de rotatie a
stocurilor la SC Europharm SA care indici o mai bund calitate a gestiunii
fntreprinderii. La cele doudl societiti evolutia indicatorului difers, avind o
evolutie ascendentd la SC Terapia SA si una descendentd la SC Europharm SA.
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In cazul SC Europharm SA putem observa sciiderea duratei medii de
onorare a furnizorilor de la 46 de zile in 1996 1a 0 tn 1998, pe cind la SC
Terapia SA nivelul acestuia este destul de mare -peste o lund in fiecare an-
cea ce poate afecta Increderea furnizorilor in intreprindere.

Durata de recuperare a creantelor in clienteld in afara sciderii in
1997, la ambele societiti este foarte mare care se datoreazi in mare misurd
blocajului  financiar ce ingreuneazi recuperarea creantelor acordate
clientillor. Putem observa ci duratele de recuperare a creantelor sunt mult
mai mari decit durata medie de onorare a furnizorilor.

Capitalul total, imobilizdrile nete cit si celelalte componente ale
capitalului, fondul de rulment net au la SC Europharm SA o vitezi de
rotatie mai mare care ne conduce la concluzia ci activele circulante activele
imobilizate, fondul de rulment net sunt folosite mai eficient de aceasti
intreprindere. ‘

Pentru evaluarea rentabilititii in ansamblu am calculat marja bruti
(mb) st marja netd (mn} a profitului. Pentru a midsurd cit de eficientd a fost
utilizarea activelor calculim rata rentabilitdtii capitalului total (rbc) si rata
randamentulului (ROA). Un alt indicator al profitabilititii intreprinderii
este rata rentabilititii financiare (ROI) .

- mii lei -
SC FEuropharm 5A SC Terapia SA

Anii : 1996 | 1997 | 1998 | 1996 | 1997 | 1998
Indicatori ;

m 014 0,19 0,38] 0,16] 0.38] 0,29
. Uikl 0019 0,38] 0,09] 0,26 0,19
i ‘ 0,291 0.4 0,621 01487 047 0,20
ROA 0291 0,44 0621 009 031 013
RO1 247,061 28,06 77,11 0,21 1,481 1,04

Dinamica cresterii marjei brute diferd la cele doud societiti
_analizate, in timp ce la SC Europharm SA Brasov se Inregistreazd o evolutie
_ascendentd, cu o crestere de 266% In perioada analizatd, la SC Terapia SA
_evolutia lui este sinusoasd, cu o crestere de 2,46 ori in 1997 fatd de 1996 si
cu o scidere de 24% in 1998. Acecastd sciddere se datoreazd cresterii mai
'rapide a cheltuielilor totale decit a veniturilor totale. Cresterea in 1997 a
marjei brute la SC Terapia SA a fost influentatd de cresterea productiei, de
_ponderea mare In totalal productiei a celei de export cu o ratd a profitului
mai ridicatd; de reducerea cheltuielilor indirecte de productie si de o scddere
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a cotei de impozit datoratd reinvestirii a unei pérti din profit si de scutirea
platei impozitului de profit realizat pentru produsul Aspacardin. v
La SC Europharm SA evolutia marjei nete este asemenea marjei brute
datoritd scutirii asupra platei impozitului de profit, indicatorul inregistrand in
1998 o crestere de 266% fatd de primul an, firma realizind un’ proﬁt de 380 de
lei la 1000 lei cifrd de afaceri. \

La SC Terapia SA marja netd mreglstreaza o valoare destul de mic4 tn
1996 de 90 de lei la 1000 lei cifri de afaceri dar creste tn 1997 la 260 lei la
1000 lei cifrs de afaceri. Tn 1998 asistim la o sciderea profitului cea ce duce la o
~scidere de 26% a marjei nete fatd de 1997. , '

Putem remarca o cregtere anuald in medie de 150% a ratei rentabilitstii
capitalului total si a ratei randamentulului la SC Eurdpharm SA, valoarea lor
fiind egald datoriti scutirii asupra platei impozitului pe profit (profitul brut fiind
egal cu profitul net). La SC Terapia SA evolutia indicatorilor este sinusoasi cuo
crestere in 1997 de 362% fatd de 1996 si cu o scidere de mai mult de 50% in
1998 fat de anul anterior.

Rata rentabilititii financiare este mult mai mare in  cazul societitii
Europharm care ne arati eficienta mai mare a utilizirii mijloacelor
intreprinderii. Rata are o scéidere bruscd tn 1997 datoritd majorérii capttalulut
- social, dar evolutia ei in continuare este crescitoare.

Evolutia ratei randamentului, 2 marjei nete si a vitezei
‘ de rotatie a capitalului total

1996 1997 1998 1996 1997 1998
SC Europharm SA - SC Terapia SA

La SC Europharm SA cresterea continud a ratei randamentului (ROA) se
datoreazd mai ales cresterii coeficientului marjei nete, viteza de rotat;le a
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capitalului avind o evolutie fluctuantd, scizand cu 30% tn 1998 fati de 1997. Si
- ‘In cazul SC Terapia SA ROA este influentati mai ales de coeficientul marjei nete,
_cresterea acestuia tn 1997 de 275% duce la o crestere a ratei randamentului de
362% fat4 de anul anterior, : '
Datorit# valorii mult mai ridicate a vitezei de rotatie a capitalului social,
ROI este mult mai ridicats la SC Europharm SA decét la SC Terapia SA. Tn 1997
majorarea de capital social a avut ca efect sciderea vitezei de rotatie, dar in 1998
cresterea ambilor factori contribuie la cresterea ROI care este de 77 ori mai-
mare decit la intreprinderea clujeans. La acesta dm urmé evolutia ROI este
- fluctuanti datorits fluctuatiei ambilor factori.
; Unul dintre factorii cei mai importanti ai eficientei utiliz&rii capltalulul ‘
_este pmductnvxtatea muncii care se poate calcula raportind c1fra de afacen (We)
sau profltul net (Wn) Ia numirul de sa anau ‘

- mii lei -

f Anﬁ‘ . ' S 1996 1997 1998
Indicatori ' i ' ‘ -

| SC Buropharm SA: o : ,

N : S , 169 . 288 488

[ Wa , ' 242557 | 422760 335773

W , B S 34578 78661 | 127563

|SCTerapiaSA , ; ,

N ' 15331 1509} . 1504

| W 5 oy 61384 . 171082 | 216590

{We ' ; 5747] 44002] 40251

| Indice comparativaluiwu!ntre SC Europharm SAt 395% 257% 1 155%

| SCTerapia SA : ‘ :

| Indice comparativalui W.tntre SC Europharm SAsi. | 602%| 179% | 317%|

18C Terapia SA :

; Putem observa o crestere a productxvntagu muncii la ambele societti
_ ati de primul an analizat cu exceptia sciderii in 1998 a acesteia la SC
Europharm SA, sciidere ce se datoreazd angajirilor masive de personal. Valoarea
_absolutd a indicatorului la aceasti societate este superioari celeilalte, insd
_diferenta de productivitate a muncii este in scidere ajungind la 155% de la
_valoarea de 395% inregistrati in 1996. Cresterea inregistratd la SC Terapia SA
se datoreazd cregterii cifrei de afaceri, numérul salariatilor neavind o scimbare
semnificativd in perioada analizats.

Pentru cresterea eficientei utizdirii capitalului intreprinderile trebuie si- -
i propund sporirea valorii tuturor indicatorilor de rentabilitate calculate ca

167



UGRAIISTVAN

raport efect/efort, cea ce se poate realiza prin cresterea veniturilor si prin
reducerea cheltuielilor. In cadrul oricirei intreprinderi o crestere a incasirilor
conduce la o crestere a rentabilititii, deoarece dinamica costurilor totale nu este
proportionald cu dinamica veniturilor totale. Sporirea ratei rentabiliti{ii se
poate obfine si prin accelerarea vitezei globale a activelor (a capitalurilor).

Graficul productivititii muncii in functie de cifra de
afaceri §i profitul net

500000 WPn SC.Europharmr
SA .
400000 ;
@ WCA SC.Europharm

300000 SA
200000 O WPn SC Terapia SA
100000 : o .

ol Elid V. [0WCA SC Terapia SA

1996 1997 1998 s
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| ECONOMIC MATTERS CONCERNING INVESTITIONS
MARIUS POP -

ABSTRACT. The investment adviser's mission consists in providing

the best possible satisfaction given to ‘the client by the respective

investment and consequently in determining not only the amount of

money and the possible model of consumption available for a client but
- also his threshaid of indifference between consumption and saving.

By investor we mean any natural or legal person that on his risk or
_ responsibility invests sums of money in economic and social activities, by
_ means of comercializing securities towards getting profit or other economic
_advantages. The investor is the one that invests funds to render them
_ profitable and the user is the one that mobilizes these funds eighter for
_ starting a new business or for maintaining or drumming up an old one.
~ Thus a feed-back relationship results going from the fund users to the
 initial investors by a distribution of the profitobtained from the valuation of
the financial resources. But in a market economy the distribution of the
. proﬁt can be substituted by a distribution of risk in the case of an
unprofitable managing of the funds that were the object of the transfer.

“Any client-investor is subject to a dilema that opposes his desire of
spending money for an improvement of the current conditions and the
tendency to invest in an amelioration of his future life conditions.

- The main factors contributing to the final decision of knowing how
much he should spend and how much he should invest are:

1. the satisfaction or the advantage of an expenditure;
' 2. the satisfaction linked to spending a larger amount of money;
- the average rate of profit available for investment.

As far as the third factor is concerned, in influences the ability of
spending money at present and in the future,
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a) Two important consequences appear in the case of mcreasmg
returns: ‘

- Borrowing a future sum of money in order to spend it
immediately (the cost of borrowed money is very high)

- It is important to report the consumption as investments and
savings can make huge profits which allow a better expenditure
in the future. Consequently we suggest investment rather that
expense (that is saving money and not spending it) so they
provide an incentive that people should augment their savings
and invest.

b) In the case of a poor rate of profitit is more cost-effective to
borrow money on the account of the profits-to-come for spending
it at present. Investors are less stimulated to delay expenses in
order to make investments (because the returns are less
interesting), a fact that determines people to consume and stops

- them from investing, takingt into account the present mcreasmg
satnsfactlon of consuming. "

Consequently people invest when the average rate of profit i increase
and don’t invest when returns are nor profxtable '

We wonder whether there is an “optimal” way of spending wealth
for a client meant to get him maximum satisfaction. To answer this question
we have to define first the notion of indifference. By indifference we mean a
lack of preference for a thing compared to another. When a client has found
a model of spending a supplementary amount of money or of making a long-
term investment optimal balance threshold. On the other hand he can
manifest a certain preference for one or two possibilities. Most of people are
reluctant to spend all their money as far as they earn it and have a tendency
towards saving and investing it in order to keep a part of it. This reluctance
shows that there is a preference for investment as compared to
consumption, a fact that indicates that the optimal balance between
expenditure and saving is not attained.

On the other hand a great deal of people consider that it is
impossible to avoid spending money at a certain moment and to invest the
whole income. These people don’t want to save money, they prefere to
consume, which indicates that the optimal balance has been reached.
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Most of the clients find their optima} satisfaction between the two

extremes, at the point where the client is indifferent, meaning that he
“doesn’t have a preference for either option. Each client has a different point
of balance. The investment adviser’s mission consists in providing the best
possible satisfaction given to the client by the respective investment and
consequently in determining not only the amount of money and the possible
model of consumption available for a client but also his threshold of
indifference between consumption and saving.

Any individual is limitede by the wealth he owns; he cannot spend
more than that. Sometimes he can make best choices, getting for instance, a ‘
Maximum of satisfaction from earning his money.

: The fortune of a client is measured by means of the current assets
and the future estimated income. This fortune represents the best
combination of saving and spending his money. '
The role of the investment adviser is that of helpmg the investor get
a maximum of profit as far as his actual and future income, his fortune his
rate of interest and the curves of indifference are concerned. '

Our interest will dwell upon some aspects important for any investor

in the investment process: inflation, economic cycles and rate of interest.

A. Inflation

Inflation is one of the aspects that overshadows economy, defined as
an increase in prices that sometimes manifests itself as a fastmonetary
growth. The main causes of inflation are: ,

1) The monetary mass ' ,

Inflation is linked to supply and demand of capital that results
mainly from payments (e.g. buying food in a store).

As far as economy develops, the demand of money increases in order
to supply the flux of necessaru operations. If monetary mass increases
proportlonally with this increase in demand, it won't encourage inflation.
There is inflation only when the increase of the monetary mass overpasses
the demand.

2) The excess demand ;
If the whole demand in economy overpasses the capacity of
production, the prices of the consumer goods increase and the consumers
lay claim to a limited number of goods.

3) The outlooks of the economic growth
If people notice an increase in the inflation they can ask for a rise in
azes which could offer them a certain protection.
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Similarly if enterprises expect a rise in the inflation, they are tempted
to increase the pices in order to reflect the possible rises of their own costs.
The inflation thus created results from the mere inflationary perspectives.

4) The sudden changes of the offer
Modifications occurred in the supply for some goods may also cause
inflation.

A significant example is that of the oil embargo imposed by OPEC, by
means of which supply was reduced in the moment when the demand was.
very high a fact that determined an increase in prices. As oil and by-products
are used on a large scale in econcmy, the embargo has led to an increase in
prices in several fields.

The above-mentioned explanations are based on two economic
theories of the demand: the keynesist economy and monetarism or
monetary policy. Each of these theories deals with an increase of the
demand of goods and services in economyand they assume that the supply
of goods and services, will go rising in order to satisfy the increase of the
demand.

Another economic theory deals with the pump priming and assets
the demand will implicitly increase.

The main principle of a supply—type of economy:

- areduced taxation

- areduced intervention from the state within the economy

- deregulation and settlement reductxon

B. Economic Cycles ,
These cycles correspond to the regular fluctuation of economy: -
Superior curve

Expansion Contraction Expansion
P _0, ) p v
The decrease of the
rate of interests
The decrease of ‘the
stock market’

interest
"he incredse of
the stock market

Inferior curve
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Each cycle comprises an expansion phase up to a certain level and a
contraction phase down to an inferior level, followed by a new expansion
phase. The four components of the global demand may be analysed
a.ccordmg to their constribution to these cycles.

1) The relatively stable domestic waste with a certain short-term
volatility. Domestic vaste is linked to a minimum stage of
consumption which should comply with the most fundamental
needs (food, home, clothes) influenced by the current rate of
interest.

2) The investments of the enterprises are seen as an important
element of the economic cycles. If stocks coming from an
estimation of the increase of sales aren’t sold, the activity of the
enterprise suddenly diminishes causing a decrease of production
as well as a reduction of workforce.

3) The government demand is generally stable and ususlly has no
effect upon economic cycles. ,

~4) The demand of the foreign sector varies considerably because it
depends on commercial relations.

C. The rate of intevest

The rate of interest tends to grow when economy is in expansion and
to diminish when economy is in contraction. Consequently the fact that an
orietation of the rate of interest can be forecast may help the evaluation of
the market as well as an estimation of the securities and of the bonds. As far
as the short-term interest rate is concerned, it is equivalent to the estimation
of the short-term of the treasury bonds, which are, practically risk free.

- The most important issue is the nominal rate of interest or the rate of
advertised in newspapers which corresponds to the rate of interest received
by investors,

The nominal rate is determined by the rate of interest and the rate of
real profit. As the treasury bonds are risk free it is negligible. Consequently,
in order to make a prevision one has to forecast the inflation and the rate of
real profit.
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UTILIZAREA SI PRELUCRAREA INFORMATIEI CONTABILE
INPRACTICAECONOMICA, BAZA A ANALIZEI FINANCIARE

HODOR MARCELA

SABSTRACT, Using and Computing the Accountancy Information
in Economics Practice as a Base for Financial Analyse. The present
paper presents a computerised model of financial analysis of surveying
the evolution of the financial situation and its prognosis, starting from
the data provided by the Balance Sheet.

In practica economica, in orice intreprindere, elaborarea strategiilor
trebuie fundamentata pe o buna cunoastere a situatici economico-financiare
si de o atenta urmarire a evolutiei acesteia. Instrumentele principale ale
_acestei cunoasteri sunt documentele de sinteza contabila si indicatorii
financiari. De aceea, in lucrarea de fata s-a incercat intocmirea cat mai
rapida a Jucrarilor de sintaza contabila (Bilantul si Contul de Rezultate) si
solutionarea modului de calcul a indicatorilor financiari, a indicatorilor
echilibrului financiar, a tablourilor de finantare, a bugetelor de venituri si
_cheltuieli si a altor situatii de sinteza care oglindesc situatia financiara a
intreprinderii. In acest scop am propus un model informatic, prin care
pornind de documentul de baza din contabilitate, balanta de verificare, sa se
_obtina automat documentele se sinteza contabila, Bilantul, Contul de
rezultate, calculul principalilor indicatori financiari si o analiza statica si
_dinamica a acestora, tabloui de finantare, bugetul de venituri si cheltuieli.
Prin utilizarea acestui model informatic se poate obtine o analiza
financiara pertinenta, in timp util, si putand fi realizata chiar de o persoana
fara o temeinica pregatire economica. Programul propus este aplicabil
_pentru orice tip de societate comerciala (indiferent de marime sau profil) si
_creeaza 0 imagine de ansamblu asupra situatiei financiare intrun timp
foarte scurt. Fiind un model unitar se pot face comparatii intre diferite
intreprinderi si diferite perioade de analiza.
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Modelul informatic consta in fisiere de tip Excel, compuse din maj
multe Sheeturi, in care se introduc datele cunoscute (din Balantele de
verificare), si se obtin lucrarile de sinteza utile in managementul financiar.

Aplicatia “AnalizaEcFin”

Aplicatia AnalizaEcFin.xls este destinata realizarii unei analize
economico-financiare anuale si este compusa din urmatoarele Sheet-uri:

- Balanta, in care se introduc date din Balantele de verificare (solduri finale sau
rulaje totale - in cazul conturilor de venituri si cheltuieli). Datele care se vor
introduce in acest Sheet sunt cele din Balanta de verificare intocmita la 31
decembrie Anul N-1 (adica datele aferente exercitiului financiar precedent), si
care se introduc in primul grup de coloane, si datele din Balanta de verificare
intocmita la 31 decembrie Anul N (aferenta anului curent), in al doilea grup de
coloane. Datele se introduc in celulele din dreptul contului caruia ii corespund.
Celulele hasurate nu se completeaza deoarece se considera ca respectivele
conturi nu pot avea solduri de natura respectiva (debitoare sau creditoare);

inregistrarea de date in aceste celule nu are efect in lucrarile de sinteza obtinute. %
%

; : §

BALANTA Exerciul N-1 BALANTA Exerciul N %
Cont | Sold debitor| Sold creditor | | Cont | Sold debitor| Sold creditor
101 M 106,280} [101 ~5,006,280] %
1012 106,280} [1012 ’HH 5,006,280
1015 ~ msm ! -
104 104 | -
Cont Rulaje Cont Rulaje . §

600 600 §

601] 22,824,205 601] 23,368,073| -

602] 12,775,364 602| 2,455,882 g

- Bilant, in care se obtine automat (ca si de altfel in toate Sheet-urile
urmatoare) Bilantul Contabil; Modelul de Bilant este conform Normelor de .
inchidere a anului 1998. Singurele date care se vor completa in acest Sheet,
sunt sumele de corectie care se impun uneori datorita trecerii de la sumele
in lei (din Balanta de verificare) si sumele in mii lei in lucrarile de sinteza.
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ACTIV Rd. ~ SoldIa:
. i inceput an| sfarsitan
Marfuri (371+-378-397+381+-388-398) ‘ 19{ "154,6878 232,310
Ambalaje (381+388-398) ‘ 20 - -
TQTAL(rd.‘llilaZ'l) 21 154,687} 232,310
ALTE ACTIVE CIRCULANTE Furnizori-debitori (1009) 22 3,216 4,427
v CONTURI DE KEGULARIAARE SIASIMILATE 80 - ; =
~TOTAL(rd.751a 77) o
TOTAL PASIV(!’d 68+68+74+78) 81 336,0728.-391,457

N

Contrezu tate, in‘ care se obtine Contul de Profit si pierderi;

Denumire indicatori Rd.

, precedent ‘:incheiat
Venituri din vanzarea marfurilor (707) 1} 1,885,59213,178,066
Productia vanduta 2 225,000 5,474
(701+702+703+704+705+706+708)
Cifra de afaceri (rd. 1+2) ‘ ; 3] 1,885,81713,183,5401
Venituri din productia stocata (711) Debit 4 - L -

- Situatia patrimoniului, in care se obtine o imagine de ansamblu a
patnmcmmlux unitatii.

Denumire indieator Simbol { Nrirand |Bilant intoemit]Bilant intocmit

: : = bilant 1a31.12.N-1 1 la31.12.N
T{Active tnobilizate ‘ Al 13 25,275 43,332
21 Active circulante din Acex V21-2541 251,533 274,231

- fexplatare si din afara .

3|Disponibilitati banesti Db 26-35 | 59,364 73,894
BLITOTALACTIV. n 336,072] 391,457
5{Capitaluri permanente Cpe 70,72° 67,189 165,522
6|Datorii de exploatare siin Dex  |(76-72).80 268,883 225,935

 jafara expl jarii :
7|Credite pe termen scurt Crt 72* - -
8|TOTAL PASIV 336,072 391,457

- Indicatori, in care se obtin principalii indicatori economici aferenti
exercitiului N1 si N, evolutia lor si prin comparea cu anumite valori
prescrise sau tendinte dorite se obtine si un comentariu asupra evolutiei lor.

177




HODOR MARCELA

cheltuielilor totale

Nr. Indicatori Exercitinl financlar Variatia Valoridorite| Comentariu |
ert N-1 N N-(N-1) | [min] max ] .
1}Capitaluri : ;
*capital social 106.00 5,006.00f 4,900.00§ >> evolutie buna
*capital propriu 67,189.00} 165,522.00] 98,333.004 > evolutie buna
“capital permanent 67,189.00} 165,522.00F 98,833.00§ >> evolutie buna
*capital total 386,072.00} 391,857.00¢ 55,885.008 >> fevolutiebuna-
2{Patrimoniul net 67,189.00] 165,522,001 98,383.00] 3> evolutie buna {
3iFondul de rulment net 41,914,001 122,190.007 80,276.007 >5 Lvoluﬂebuna I
4{Rata de finantare a 13.49 35.10 21.61} » evolutie buna l
“. feapitalalui circulant ~ '
51Lichiditatea generala 0.94 1.21 0.28 2 2.5‘sub normal ;
6fLichiditatea redusa 0.58 0.51 (0.07)§ 0.5 1in paramem'-.-—
7{Lichiditatea imediata 0.22 0.98 0.11 0.6 11sub normal
glSecaritates Ainanciara nu se cale nu se calef - nu'secalef >> 1 l-evolutie buna
9fSolvabilitates 19.99 42.28 22.29 30] " 1004in parametri
“olpatrimoniala o .
10{Gradul de indatorare 0.80 0.58 (0:22)8 << - "fevolutie buna
1HAutonomia financiara 1.00 1.00 - 0.3 1}peste normal
12]Rata profitului 547 4.82 {0.60)§ >> evolutie prodsta
18lPotentialul de 1.52 0.76 (0‘76}1 > evolutie pmasta‘
dezvoltare i
ThlPerionda de recup.a 17.83 528 (18.61)f << evolutie buna
creantelor . i s
|7 T5]Periouda de ramb. a 34.01 13.36 (20.64)} << evolutie buna: §
datoriilor ‘ k
16{2Zilele stocurilor 36,02 851.9% (B0 > evolutie proasta
- Mimarfuri} r '
1 7fRotatia stocurilor 12.19 13.70 1.518>> evolutie buna
T8|Rata de eficienta a 46661 28] 56,77k12)  812.84] > evolutie buna
o factivelor fixe k
19{Rata de eficienta a 6,067.68 9,144 828 3,077.141 >> evolutie buna
activelor circulante ' ‘
201Viteza de rotatie a | 59.33 39.37 {19.96)) << [evoluﬁe burna
- factivelor cireulante | ’
21|Rata de eficienta s 9u85 42 951.91 6.50] >> levnluﬁe buna

- SIG, adica tabloul Soldurilor Intermediare de Gestiune, in care se obtin
principalii indicatori de gestiune, reflectati la momentul N-1 si N, si
reprezentarea lor grafica.
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Indicatori Exercitiul financiar
e ) N-1 N
Marja comerciala , MC 339,460 559,966
Valoarea adaugata VA : 212,849 368,0721
[Excedentul brut al exploatarii (EBE 117,377 178,467%
Rezultatul exploatarii RE 102,266 156,022
Rezultatul curent RC 104,594 : 158,765]
Rezultatul exceptional Rex (1,364)f (5,374)
Rezulfatul exercitiului Rexer - 57,321} 93,433
|Capacitatea de autofinantare |CAF o 644921 115,255

- TF, adica Tabloul de Finantare, in care sunt reprezentati mdxcatom FR
NFR TN, evolutia lor anuala si structum

uhhzam stabﬂe 1 Resurse stabile Suma

(+A sau -P) AP
fAchizitii de imobilizari CAF din care: 0 93,433
IReduceri de capital social *rezerve si fonduri 93,433

Diminuare fonduri - | "profit nerepartizat o

o . Cresteri de capital social 4,900

Cedari de imobilizari - :
18,057| Total | 98,333] 80,276

Necesar sau| .‘Degaiari saul Flaxulnet
utilizari resurse ‘
‘ : {+A,-P) {-A,+P})
1.Variatia activelor si pasivelor de exploatare s! in afara exploatarii
*stocuri ~ 77,623 4
“creante L2 ‘ - 54,825
*conturi de regularizare active : - -
*furnizori ‘ ' 58,565 :
*obligatii fiscale, datorii fata de personal, | - 15,617
datorii fata de actionari
*conturi de regularizare pasive - -
Total NFR ; 136,188 70,4542 65,746

179



HODOR MARCELA

Necesarsan | Degajarisau] Fluxulnet
utilizari resurse -
. : (+A-P) | (A+P)
2.Variatia activelor si pasivelor de trezorerie ‘ -
*disponibilitati banesti : 14,530] - -
"credite pe termen scurt e 3 "“
{Total (TN) 14,530 - 14,530

- Echilibrului financiar, in care sunt prezentati concentrat FR, NFR, TN.

- BVC - in care se intocmeste Bugetul de venituri si cheltuieli pe anii N-1, N, si
considerandu-se ca in anul N+1 societatea va evolua la fel ca si in anul
precedent, pe baza ratei de crestere anterioara, se obtine Bugetul de venituri si
cheltuieli pe anul N+1. Defalcarea pe trimestre se face introducand in celulele
marcate cu galben, ponderea pe care o detine fiecare trimestru. .
- BVCestimat - in care spre deoscbire de BVC se prescriu ratele de crester:
pentru ficare post de venit sau cheltuiala.

INDICATORLINR.}-TOTAL | TOTAL | Ratade TOTAL din care:

. anN anlN | crestere | anN+1 Trk Tr.al

" [(realizat) [(realizat)| (%) | 100% | 23% 22%

LVenituridin] 1.11.885,817(3,183,54%0 5,694,792] 1,309,802 | 1,252,854

exploatare ' : : ,,

{(rd.2+315) ; , : '
Vahzareg de 20 11,885.5921 3178066 1.75 5,561,616 1,279,172 1,228,655
rarfur : : A
~pmduc!ia : 8 228 5474 24.83 133,176 30,651 29,299
vanduta ,

Aplicatia “Analiza Lunara”

Este conceputa sa urmareasca situatia economicofinanciara a firmet, la
ntervale de timp mai mici, pentru a surprinde cat mai corect evolutia situatiei
firmei. Spre deosebire de aplicatia anterioara, acum se urmareste nu analiza
cconomico-financiara a unui an, ci pe parcursul unui an.

In acest caz, in Sheetul Balanta, se vor introduce datele din toate
Balantele de verificare ale anului N. Pe baza acestor date se vor obtine (ca si in
aplicatia anterioara), Sheet-uri cu lucrarile de sinteza sau indicatori, dar de data
aceasta toate datele obtinute vor fi-aferente fiecarei luni in parte, putandu-se
astfel, evidentia evolutia tuturor indicatorilor economico-financiari pe parcursul
unui an. Acum lucrarile de sinteza sunt mult mai detailate, lar graficele sunt
mal numeroase, ele fiind mult mai sugestive.
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Situatia patrimoniului
Denumire indicator | : ‘
, “ianuarie {februarie] martie | aprilie
1}Active imobilizate 24,735 24,195 63,119 60,937
2|Active circulante din 254,688 229,699 222,611

explatare si din afara

223,288

350,000 -

o e
ﬂ t‘ﬁ Rty )
300,000 | NEE P e
250,000 +- i = . H
200,000 P : ; ' :
150,000
100,000
50,000 Active circulante din explatare si din afara
- e Acex
@« e .
5 g ‘@ PR o Active imobilizate Al
=2 © E ; '§ g ARy ;
% E = a =
b2 4 . E L
@ E -
a2
g ¢
Ne Indicatorl fanuarie [februarie] martie | aprilie mali
14{Perioada de recup.a creantelor 9.66 7.12 5.83 6.82 6.36
15[Perioada de ramb. a datoriilor 20,901 21.28] 17.65] - 19.13 17.96
16{Zile stocurilor (marfuri) 24,94 37.71}. 30.150 37.34 21.37
Perioada de recup.a creantelor
10.00
8.00
6.00 - t'm Perioada de recup.a
4.00 creantelor
2.00
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SIG ianuarie | februarie | martie | aprilie | mai
Marja comerciala |[MC 41,971 35,948 42,6671 39,2201 51,654
Valoarea adaugata |[VA 29,836 24,225 31,096} 25,523} 34,654
Excedentul brut al |EBE 18,644 13,018 19,312} 13,039] 15,428
exploatarii
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ANALIZA SISTUDIUL FIABILITRTH SISTEMELOR
INFORMATICE BAZATE PE RETELE DE CALCULATOARE

LAZAR RUSU, RADU MUNTEANU

ABSTRACT. Analyse and Study of Information Systems
Reliability Based on Computer Networks. Present paper
described how we could analyse, study and estimate the
reliability based on methodology of Monte Carlo simulation
with 2 examples of computer networks. Here we show the

- algorithm of programs written in Matlab 4.0 and the results we
obtained. This study is useful in estimating the reliability for
different systems like information systems based on computer
networks for optimization the between costs and re mbx xty in
the designing stage K 2 :

1. Prézentarea metodologiei de modelare

" Metoda Monte Carlo este o metodi statisticd care modeleazi procesul de
functionare al sistemului analizat cu ajutorul unui model probabilistic ce se
testeazd repetat si presupune generarea unor secvente de numere
- pseudoaleatoare ce reprezintd caracteristicile statistice ale sistemului. Ea consti
in estimarea indicatorilor de fiabilitate al sistemului pe baza realizirilor
particulare ale procesului siu de stare deduse cu ajutorul realizirilor
caracteristice sistemului.

Aplicarea metodei Monte Carlo in fmbxhtate presupune solutionarea
a trei probleme distincte si anume:

(a) modelarea variabilelor aleatoare (timpi de functionare, respectiv de
restabilire),care intervin in sistem: ~ :

(b} constructia modelului probabilistic al sistemului analizat;

{c) estimatia statistic a indicatorilor de fiabilitate.

‘ Algoritmul de calcul utilizat presupune urmitoarele etape:

generarea timpilor pseudoaleatori - repartizati dupi o lege Weibull - la care
apar defectirile componentelor, in scopul stimuldrii experlentelor privind
functionarea sistemului;

identificarea multimii legditurilor minimale si momorarea lor
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- determinarea, la diferite momente de timp a stirii de functionare a
~sistemului, prin verificarea stirii componentelor legdturilor minimale;
- estimarea pe aceastd bazii, punctual si cu interval dfe incredere bilateral
simetric a fiabilitdtii sistemului.

2. Prezentarea implementirii modelului

Generarea timpilor pseudoaleatori.

Se considerd timpii de defectare ai componentelor repartizati dupi o
lege Weibull de forma:

R(t) = -
rezultind T

t=n-In(1/R)"2
unde:
- R este numdr pseudoaleator cuprins intre () si 1, generat automat;
-n = parametrul de scard;
- B = parametrul de formi;
Linplementarea este realizatd in functia gentimp, fisierul gentimp.m
function [td]=gentimp(n,b)
%n= parametrul de scara
%b= parametrul de forma
%rand=functie matlab care genereazi nr aleatoare uniform
repartizate '
R=rand;
td=n"((log(1/R)(1/b))

Identificarea mulfimii legdturilor minimale
Legdturile minimale au fost identificate folosind o metodd bazatd pe
reducerea succesivi a mirimii matricei de conexiune.
Aceastd metodd presupune urmitoarele etape:
(a) Stabilirea matricei de conexiune [C], corespunzitoare grafului de fiabilitate
al sistemului astfel: C(i,j) = k dac# arcul "k" are extremitatea initiald "i" si
‘extremitatea finald "j". Dacd. nu existd arc intre nodurile "i* si "j" atunci
Cij) = 0; :
(b) Reducerea, in mod succesiv, a mérimii matricei de conexiune [C] prin
indepértarea ultimei sale linii si a ultimei coloane, dupd ce au fost modificati
termenii rimasi ai lui [C} conform relatiei: '

C(1§)w=Clisj)nt Cli,n) Cltng) | o
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Procedeul se repeti pind cind se ajunge la o matrice mai simpli (de
- obicei de dimensiune 2x2) din care rezulti imediat legiturile minimale ale
sistermnului. ;
" Termenul C(1,2) evidentiazi legdturile minimale.
Implementarea algoritmului de calcul al legiturilor minimale cuprinde
6 functii: Impred, prods, sumas, alltrim, verif, termen Vom detalia in
continuare fiecare dintre aceste functii.
Functxa altrim descrisd in fisierul altrim.m
- function p=alltrim(A)
pnmeste ca parametru de intrare un sir de caractere A si intoarce sirul de
caractere B alcituit din toate caracterele sirului A exceptind caracterul spatiu.
Exemplu: ssalltrim(‘Buna dimineata’) :
' ans =
Bunadimineata

Functia termen descrisd in fisierul termen.m
function [t,poz2]=termen(PP,poz)
unde PP reprezintd produsul (sir de caractere interpretate ca produs de numere),
poz este pozitia in sir de unde ncepe delimitarea, t este termenul delimitat, iar
~poz2 indicele primului caracter din produs dupi termen.
Exemplu »[t,pf=termen('17227333" 4444/ 2)
t £
22
p=
5
s>[t,p]=termen('1"22"333"4444'5)
t E
333
p=
9
Functla verif descrisi in hsxerul verifim
function ok=verif(x)
pnme&te ca parametru de intrare un sir de cara‘ter x sub forma unui produs
(ex. 17247 6) si verificd dacd unul din termenii produsului se repeta. Returneaza
1 dacd existd o dubluri si 0 1n caz contrar.
Exemplussverif('172°3374733')

ans =
1
>sverif('1727337 47" 34')
ans =
k 0
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Algoritmul de verificare: - fncepind cu prima pozitie a sirului se
delimiteazd cite un termen al produsului (cuprins intre doud caractere ***),
fiecare termen astfel delimitat se compard cu toti termenii urmatori lui. Daci
unul din termenii urmdtori lui coincide cu termenul pentru care se face
verificarea atunci algoritmul se opreste returnind 1 (= giisire duplicat). Daci se
ajunge la final (s-au comparat toti termenii girului cu toti succesorii lor) atunei
inseamnd ¢ nu s-a glisit nici o dublurd returnind 0. :

Functia sumas descrisd in fisierul sumas.m (suma de stringuri)

function X3=sumas(X1,X2)
~ calculeazil "suma” "expresiilor” date ca parametru (X1 si X2), rezultind X3.
X1 si X2 sunt sume de produse de termeni (ex. 1°2+3"4*4+6). De fapt, se
concateneazd i doi parametri adiugdnd Intre ei semnul "+".
hcmp] sssumas('172+3','4*5+6"78)
ans = :
172434475467 78
Funum prods descrisd in figierul produs.m (produs de stringuri)
fumhon)(%’mprods(}(i XZ)
calculeazi "pmdua‘ul" expresiilor date ca parametru "X1 si X2), rezultdnd X3.
Exemplu: s> prods('1°2+3',4"5+6°7"8)
ans =
1°2°4*5+3"4*5+1%6°7°8+3°6"7"8
Algoritmul constd In urmdtorii pasi:
. X3="
2.5=1
3. delimiteazi al flea produs din X2, p_j_2
boi=1
5. delimiteazd al i-lea produs din X1, p_i_1 :
6. ducl X3="atunci adaugd in X3 rezultatul concatendrii p_i_1,",p j_2
altfel adaugd in X3 rezultatul concatendrii '+,p_i_1,"p_j 2
-adaugd it X3 rezultatul concatendrii +,p_i_1,",p_j_2
. dacil mai existd termeni in X1 atunci i=i+1 sisaltla 5
. dacil mai existil termeni in X2 atunci j=j+1 gi salt la 3

Y

- 30 =g

Observatii:
- dacd ntrun produs existi un termen de cel pugm doud ori (ex. 172"3"1)
atunci acel produs este 0, $i nu mai trebuie inclus in rezultat; -
dacit X1 sau X2 este girul vid (adicd 0) produsul va fii tot sirul vid;
Functia Imred descrisii in fisierul Imred.m (Legituri Minimale prin metoda
REDucerii)
function [LM]=Imred(A,dimA)
Parametrii semnificd: '
- A = matricea de conexiune asociatd grafului
-dimA = dimensiunea lui A
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iar valoarea returnatd reprezintd legiturile minimale sub forma unui sir
de caracter avind forma unei sume de produse unde fiecare produs este o
legiturd minimal4. : :

Nu se lucreazd cu valori numerice, ci se transformé toate in siruri de
caractere. ‘ ;

Algoritmul urmeaz metoda reducerii succesive a dimensiunii matricii,
metod3 prezentatd mai sus, si care are la bazi formula (1).
Exemplu: Figura 1. Graful retelei de calculatoare analizate

4

3

- matricea de conexiune asociatd grafului

0031
A= 0000
04¢0
0250
- legiiturile minimale sunt: 152; 3—4; 1554
»A=(0,0,3,1;0,0,0,0;4,0,0,0,2,5,0]
A=

=il o)
NS OO

3.1
G 0
00
50
>»>im={mred(A,4)
Im=
1°2+43"4+1°5°4
Studiul sistemuilui

Studiul efectiv al fiabilititii sistemului este implementat in functia stmin
din fisierul cu acelasi nume. -
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Se va prezenta in continuare structura functiei stmin.

function [ J=stmin ,
se introduc datele de intrare: numdrul de noduri, numirul de arce,
extremititile fiecdirei arc, parametrul de scard si parametrul de forms

corespunzéitoare fiecdrui arc, nodul sarcind (nodul final). Aceste date se

introduc unele direct in cadrul functiei séamin, fie in cadrul altor functi
apelate de aceasta (infro si inparam).

se interschimbd liniile si coloanele intre ele astfel incat nodul s sarcing s3
fie nodul numul 2, deoarece algoritmul de deteiminare a legiturilor
minimale este astfel conceput incit recunoaste ca nod sarcini nodul
numdrul 2. Interschimbarea se realizeazi prin apelul unei functi
schimb, ce are ca parametrii matricea si numdrul nodului sarcini.

se determind 1e5,atunle minimale prin apelul functiei Imred descrisi
mai sus,

se "convertesc” legﬁturile minimale din reprezentarea returnati de
functia Imred, adici din sir de caractere In matrice.

Exemplu:
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Im =
172743 4+1°5%4
ssextract(lm, %)
ans =
120 0
3 400
1 50 0

se introduc numiru] de simuliri dorite si timpul de simulare -
cit timp nu s-au efectuat toate simuldrile

- pentru toate componentele se genereazi un numir aleator
reprezentind timpul de defectare ; daci acest timp de defectare este
mai mare decit timpul de simulare atunci componenta functioneazi,
acest lucru se retine in sirul x (1 dacd functioneazi si 0 In caz
contrara)

- pentru toate legiturile minimale se verifici dacd functioneazd,
adici: o legituri este in stare de functionare daci toate arcele
(componentele} care intri in alcituirea ei, sunt in stare de
functionare. Verificarea functiondrii unei legéituri este realizati in
cadrul functiei finct iar rezultatul este retinut in matricea fet. Astfel
in matricea fcf vom retine pentru fiecare simulare si ﬁecare legaturd
minimald, starea legiturii, functioneazd saunu,
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- sistemul functioneazd dacid cel putin o legiturd minimali
~ functioneazd; verificarea functioniirii se face in cadrul functiei fsys, -
- se calculeazd numirul de functioniri ale sxstemu]m fiabilitatea

. sistemului dupd formulele:
- - -estimatia punctuald a functiei de fiabilitate:

'R(T‘)=nb/ (nb+nd)=nb/n

unde :
nb=numdrul de cite ori sistemul a fost fasxt in stare de functlonare

nd = numdrul de cite ori sistemul nu a fost gisit in stare de functionare
-1 =numirul de simuliri

- valorile functiei de fiabilitate a sistemului, estimate cu interval de
. Incredere bilateral simetric cu o probabilitate de 0,95 sunt obtinute

cu ajutorul formulei

Rinf,sup(T)=R(T)£ 1,96 {R(T)[-R(T)}/n}"
Date de test:

acm

@ arc1 ( )
arc3 04

Figura 2. Reteaua de calculatoare analizatd

»stmin
Introduceti numarul de nodrui... 6
introduceti numarul de arce......7
ATENTIE! Nodul de start este numerotat cu 1!}
Introduceti pentru fiecare arc extremitatea initiala si cea finala
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arc nr.1 ARC 1

extremitatea initiala....1 Parametru de scara: 1.7

extremitatea finala......2 " Parametru de forma: 2,8
arc. nr.2 ARC 2:

extremitatea initiala....2 Parametru de scara: 1.5

extremitatea finala.....3 Parametru de forma: 2.6
arc nr.3 ARC 3:

extremitatea initiala....2 Parametru de scara: 1.7

extremitatea finala.....4 Parametru de forma: 2, 5
arc nr.4 ARC 4

extremitatea initiala....3 Parametru de scara: 1.4

extremitatea finala.....4 Parametru de forma: 2,6
arc nr.5 ARC 5: :

extremitatea initiala....3 Parametru de scara: 1.8

extremitatea finala.....5
arc nr.6
~extremitaten initiala... .4

Parametru de forma: 2,5
ARC 6: ,
Parametru de scara: 1.9

extremitatea finala.....5 Parametru de forma: 2,1

arc nr.7 ; ARC 7:
extremitatea initiala....5 Parametru de scara: 1.7
- extremitatea finala.....6 Parametru de forma: 2.1

Nodul start: 1

Introduceti numarul nodului final (nodul sarcina): 6

matricea de conexiune

0 0 0 0 O 1
0o 0 0 o0 0 0
0 0 0 4 5 O
0O 0 0 0 o6 0
o 7 0 0 0O O
o 0 2 3 0 0

legaturile minimale
arc1->arc3 ->arcb >arc7
arct ->arc? ->arch >arc7

arc1 ->arc2 >arc4 ->arc6 >arc7
introduceti numarul de simulari dorite 100
introduceti timpul simularii .1

**i****ﬂ*******ﬁ*iﬁ***iﬁs\%v\&*ﬁﬁ:ﬁ%‘\k%&wﬁﬁk**&*ﬁ*ﬁﬁ****hﬁ**i
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LEGATURA NR.1 NUMAR DE SUCCESE 99
- LEGATURA NR.2 NUMAR DE SUCCESE 99
- LEGATURA NR.3 NUMAR DE SUCCESE 98
- Timpul la care se face simularea 0.100000
- FIABILITATEA SISTEMULUI 0.990000 IS
Valorile functiei de fiabilitate estimate cu interval de incredere
bilateral simetric cu o probabilitate de 0.95 sunt urmatoarele
LIMITA INFERIOARA 0.970498
LIMITA SUPERIOARA 1.009502

Fils Edt Windows Help. :
- Graficul functiei R(ty=exp[-(Un) b}, n-parametru de scara; b-parametru de forma
1 ¥ - - L4 L

.

<
[
¥

<
[F3
T

Graficul functiei R(t) - functie Weibull de generarea timpilor pseudoaleatori de defectare
a componentelor sistemului (parametrul de scard 1.7 parametru de formé 2.5 - acelasi
pentru toate arcele graficului) .
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Graficul functiei R(t) - functie Weibull de generarea timpilor pseudoaleatori de defectz &
“a componentelor sistemului (parametrul de scard i parametrul de form diferiti pentru

toate arcele graficului)

Rezultatele analizei fiabilititii retelei din figura 2
printr-o stimulare de tip Monte Carlo

Valori ale functiei de fiabilitate a sistemului
: Estimatii cu interval de incredere bilateral
Timp | Estiimatii punctuale simetric cu o probabilitate de 95%
Limita inferioar Limita superioard
0 1.000 1.000000 1.000000 '

0.1 1.000 1.000000 1.000000

0.2 1.000 1.000000 1.000000

0.3 0.970 0.936565 1.003435

0.4 0.970 0.936565 1.003435

0.5 0.890 0.828674 0.951326

0.6 0.760 0.676292 0.843708

0.7 0.790 0.710168 - 0.869831

0.8 0.610 0.514401 0.705599
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Valori ale functiei de fiabilitate a sistemului

Estimatii cu interval de incredere bilateral

Timp | Estiimatii punctuale simetric cu o probabilitate de 95%

‘ ‘ , Limita inferioar Limita superioard
0.9 0.610 0.514401 0.705599
1 0.450 0.352491 0.547509
1.1 0.470 0.372177 0.567823
1.2 0.330 0.237838 0422162
1.3 0.210 0.130168 0.289832
1.4 0.130 0.064085 0.195915
1.5 0.90 0.033908 0.146092
1.6 0.040 0.001592 0.078408
1.7 0.030 0.001435 0.063435
1.8 0.040 0.001592 0.078408
1.9 0.000 0.000000 0.000000
2 (.000 0.000000 0.000000
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FACTORI CARE DETERMINA CRESTEREA RISCULUI DE
FALIMENT LA SOCIETATEA COMERCIALA "ATLAS "S.A
CLUJ - NAPOCA ‘

AVRAM FLORIN

REZUMAT. Riscul de faliment a fost si este atiit in atentia managerilor,
ciit si Ty atentia investitorilor. Managerii sunt interesati de bunul mers al
societéitii comerciale, ca organizatie economico-saciald, condusi in
intentia cresterii averii si plata corespunziitoare a factorilor de
productie, iar investitorii sunt interesati de realizarea celui mai bun
plasament, Tn conditiile unei piete financiare cu mai multe sectoare de
profitabilitate i grade de rvise diferite, precum si de recuperarea
creditelor si dobanziloy aferente,

1. Introducere

;, Abordarea riscului de faliment (de insolvabilitate) este lcgat in mod
_necesar de notiunea de solvabilitatea care reprezintdl capacitatea intreprinderii
de a face fatd obligatiilor scadente care rezultd fie din angajamentele anterioare
contractate, fie din operatiile curente a ciiror realizare conditioneazi continuarea
activititii, fie prin pxdevan obligatorii.

Cauzele generatoare de dificultiti si implicit de crc;tere a mculux de
faliment pentru intreprinderi sunt diverse, dar dupi natura lor acestea pot fi
grupate asfel: = ‘

a) cauze leg‘xte de sciiderea volumului activitiitii:

» tendinta de sciidere a ceverii pentru produsele realizate de
mt)cprmdem :

pierderea unor clienti importanti

grad redus de reinoire a productiel

intensificarea concurentei

falimentul unui furnizor

cauze legate de sciiderea marjelor si rentablhmplor'

decizii manageriale inadecvate

rigiditatea preturilor de vanzare

cheltuieli prea mari cu personalul

existenta unor mgloace fixe depdsite din punct de vedere tehnic
cresterea preturilor la materii prime

vv'vvvgvvvv
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¢) cauze specifice privind trezoreria intreprinderii:

» falimentul unui client important

» - dificultiti in obtinerea creditelor

» durata medie de rotatie a stocurilor

d) cauze specifice sistemului de management:

» pregitire profesionald necorespunzitoare a conducitorilor ;

» contabilitate neintelegeri analitici dificitard si necunoasterea costuluy ‘
complet

e) cauze accidentale:

» deturniiri de fonduri

> calamititi

Tn aceasti perioadd, In care, in fard are loc procesul de tranzitie spre,
ec(mom]a de piatd, cauzelor generatoare de dificultdti li se mai adaugé urmatoarele* f
instabilitatea pietei.
mediocritatea infrastructurii fizice si a sistemelor de comunicatie
ineficacitatea institutiilor orizontale (administrative, juridice)
insuficienta sistemelor de formare profesionald
insuficienta resurselor financiare. :

Pornind de la enumerarea acestor cauze, in cele ce urmeazi vom
analiza factori, cauze precum si indicatori economici care prin evolutia lor
pun in evidentd disfunctionalititi in activitatea S.C. ATLAS S.A. Cluj-Napoca,
disfunctionalitiiti care influenteazi situatia ei financiard si implicit favorizeaz
cresterea riscului de faliment. Aceastii analizd a "stdrii de sdndtate ” a socletdt
analizate ne poate furniza informatii, intuitii asupra dirvectiei viitoare de evoluti
a el, identificarea cauzelor, responsabilitdtilor si mésurilor care sa conducd la
reglarea disfunctionalititilor.Datele folosite pentru analiza in cele ce urmeazd,
sunt preluate din Bilanfurile contabile ale societdtii ATLAS S.A., pe anii I‘)‘)?r;
1998 si din Arhiva cu date tehnico-economice a societifii.

Y VY Y Y

2. scurta prezentareas C.ATLASS.A, .

Societatea ATLAS, cu sediul in Cluj-Napoca, Str. Aurel Vlaicu, Nr. 182,
este 0 societate comerciald, cu capital majoritar privat (53,51 % mici actionar
privati si 45,49 % apartindnd salariatilor societdtii), infiintatd in 1991 pnn"
transformarea in societate pe actiuni a Intreprinderii de reparatu auto. ﬁ_

Societatea are un capital social de 7.619 milioane lei si este profilatd sd
produci si si comercializeze: piese de schimb auto (un nomenclator de peste
100 de produse omologate) si utilaje de garaj (ridicitoare si macarale hidraulice,
cricuri, prese, aparate de gresat, etc.). De asemenea societatea presteazd o
servicii de reparatii auto: service autocamioane si reparatii agregate, service
autoturisme (motoare, cutii de vitezd si punti), inspectii tehnice periodice.

Avind un personal format la din 452 de salariati, socxetatea a realizat 1
anul 1998 o cifrd de afaceri de 19.826 milioane lei.
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3. Factori (cauze) ce conduc la cresterea riscului de falimentla
S5.C.ATLASS.A,

3.1. Sciiderea volumului desfacerii de produse si prestiiri servieii:

Tendinta de scidere a volumului desfacerii de produse si servicii este
pusd in evidentd de urmétorii factori si indicatori economici:

a.) Crestera stocului de produse finite:

Analizind datele referitoare la stocul de produse finite nevindute la
sfargitul fiecdrui an din perioada 1993-1998, rezulti o crestere perm’mem& a
stocului de produse finite (piese de schimb auto), tendintd, pusi in evxdenta de
graficul nr.1.

Valoare stoc ( millei} ‘ 2500 Graficul
2500, nrd
2000. 1822
' 1529
1500
1000

528
500 390 4%7;
0 7 7 - : <

1993 - 1994 1995 1996 1997 1998 :
. anul

b) Sciiderea volumului de activitate in sectorul auto.

Tendinta de sciddere a volumului de activitate se manifestd si in
seatorul auto, sector in care valoarea prestantei a scizut de la 4.580 mil.lei in
anul 1995 1a 3400 mil.lei in anul 1998,

Sciderea volunului desfacerii de produse si prestirii de servicii a fost
influentati hotdritor de intensificarea concurenfei din partea  micilor
Tntrep:inzétori locali intrati in sectorul fabricatie -reparatii auto i service auto
in numiir mare dupd 1990.Aceste ateliere au crescut ca fortd economici in
urmiitorit ani si efectul acestei cresteri a Inceput s influenteze semnificativ
activitatea societdtii ATLAS fncepand cu anul 1996.

Desi aceastd tendintd era vizibild conducerea societétii ATLAS neavind
un compartiment de marketing care s analizeze si s& ordoneze informatiile i
semnalele pietei, nu a luat misurile ce se impuneau pentru adaptarea la
cerintele la mediul concurential prezent. Societatea ATLAS are In organigramé
un departament de analize economice care furnizeazd date dupd schema
economiei socialiste fdrd si facd sondaje si analize de piatd fundamentate,
conducand astfel la lipsa unei strategii de marketing cu repercursiuni evident
negative asupra activitdfii societdtii.Acest lucru a dus si la pierdera unor
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oportunititi de acoperire a a cererii pe piat4, In situatia reducerii activit&tii unor
firme concurente cum au fost: MESA Salonta, ROMTRANS Cluj, oportunitate
apdrute la sfirsitul anului 1998.

3.2 Gradul redus de reinoire a produselor

Valoarera si ponderea produselor noi asimilate in fabricatie in ultimii 3
ani fatdl de productia anului 1993, considerat ca an de baz este prezentatd in
(abelul nr.1

Tabelulnr.1
Productia sectorului | Vol.prod.asimilate Ponderea productiei
ANUL Fabricatie fnultimii3ani | asimilate in ultimii 3 aniio
mil.lei mil.lei productia sectoruluiin %
1993 13.433 1.437 10,7
1994 14.607 3.389 23,2
1995 15.010 3.767 25,1
1996 | - 16.064 4.209 26,2
1997 16.126 1.983 12,3
1998 16.426 - -

Notii: Valorile productiet pentru a fi comparabile sunt reactualizate In preturi valabile la
31.12.1998.

Se observit o crestere a gradulur de reinoire a produselor in perioada
1994-1996, crestere datoratii dui»\(‘i('i int ense desfiguratid in compartimentul de
proiectare in prioada 1990-1993. Th acelasi timp s¢ observit o sciidere evidentd a
ponderii produselor not wsimilare o perioada 1997-1998  fapt  care prin
specificul i durata activitiith de prolectarece - se va resimli negativ in aclivitatea
intreprinderii Tn anii 1999 i 2000. Aceastd scddere se datoreazd unor decizii
strategice gregite ale conducer it inbreprinderii, luate dupd 1990, care -in intentia
de a reduce personalul administrativ al intreprinderii si a unor cheltuieli, fari s4
facd o analizd profundd a cauzelor ce al condus la aparitia unor probleme
financiare - au condus practic la desfiintarea compartimentului de proiectare (de
la 25 salariati la inceputul anului 1990, la 3 salariati la sfarsitul anului 1998).

Aceste decizii au avut si vor avea In continuare efecte negative pe termen
lung asupra pozitiei societitii, cu deosebire pe piata pieselor de schimb auto si pe
piata utilajelor de garaj.Astfel in anul 1998, societatea ATLAS a fost eliminatd de
pe piata utilajelor de garaj, fiind in imposibilitate de a vinde utilaje proiectate in
pericada 1980-1985, din lipsil de comenzi. Aceeasi tendinté se inregistreazi si in
sectorul fabricatiei de piese de schimb auto, unde stocul de produse la sfirsitul
anului 1998 a ajuns la 2500 mil. lei, fatd de 390 mil. lei valoarea stocurilor la
sfargitul anului 1993 (preturi actualizate la nivelul anului 1998).
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3.3 Evolutia productivititii muncii
Pentru SC “ATLAS" SA am exprimat productivitatea muncii sub forma
productivititii :
medii anuale pe persoand, folosind urmitoarea relatie:
Cifra de afaceri (exprimatd in lei
Wa= if . (exz )

Numdr mediu de personal (exprimat in numdr de persoane)

In cei sase ani 1993-1998 analizati, evolutia productivititii medii a muncii
lanivel de societate si sectoare de activitate este prezentatd in graficul nr.2.

Wa (millei/persoana) _ : : + Graficut
120 nr
100 : : s M,,fgs:
80 _f--——__Sector_fabricatip—— "
e
40 ' 3 nivel em‘ipéam
20 W,,}«gf' 5 J A4 M, X o
0 ‘ sector auto
: ’ ' : kanui
1993 ¢ . 1994 1995 ; 1996 1997 1998

Se observii o evolutie diferitd a cuxhc‘or ce indicd mvelul productivitdtii
in cele doud sectoare: in timp ¢e ‘nivelul productivitiitii creste in sectorul
fabricatie, n sectorul auto nivelul productivitiitii - cunoaste o tendintd
descrescitoare cu mici crestert in anii 1997 si 1998, La nivel societate,
productlvmtex are o tendintid de evolutie relativ constantd, cu cresteri mai
.semmh ative T anii 1997 11998 , o
Aceste cresteri mai semnificative ale productivitiitii din anii 1997 st

1998 se datorese exclusiv reducerti de personal din aceastdt perioadd.Desi
aceastd reducers reprezinti un factor pozitiv pentru cresterea productivitdtii,
conducerea socictiln mu a acfionat §i asupra altor fuctori care influenteazi
productivitatea s1 in mod deosebit asupra retehnologiziirii care se impune
~ datoritd stérii cauzate de uzurd a mijloacelor fizice.

~Investitiile pentru retehnologizare care s-au ficut de;ﬂ au fost fost in
volum mic, au fost realizate tn sectorul auto sector mai putin rentabil - care are o
pondere de 27% in cifra de afaceri a societitii, fatd de sectorul fabricatie a cirui
pondere este de 73% - si sector in care asa cum reiese din cele prezentate mai sus
nu se tnregistreazd cresteri seminficative ale productivititii muncii.

...
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3.4. Cresterea datoriilor fatd de buget, furnizori si actionari
Deficientele apdrute in activitatea comerciald a S.C. ATLAS S.A., ce ay
condus la sciderea cifrei de afaceri si a rentabilitdtii generale a actlvxtag :
societdtii au determinat cresterea datoriilor fatd de buget, furnizori §i actiona
ajungind ca acestea si fie la sfarsitul anului 1998 in sumi de 1950 milioane lej
(T.V.A -500 mil., C.A.$.-600 mil.,, Fondul ptr. sinitate-50 mil., gaze naturale-
300 mil., dividente-100 mil., furnizori piese si materiale-400 mil.) ‘
 Aceste datorii au ajuns s reprezinte 11 % din cifra de afaceri a anului
1998 si 26 % din capitalul social al societitii, ceea ce este Tncd un md1c1u cd S. C
ATLAS, se afld intr-o situatie dificili.

3.5. Evoluua solvablht’itu .
Nivelul si evolutia solvabilititii socxetatu ATLAS, le-am analizat pe ‘
perioada 1995-1998, urmdrind evolutia urmdtorilor indicatori:

a.) Coeficientul solvabilitiitii patrimoniale.

Cei ce folosesc cu preponderentd acest indicator, sunt b#ncile, care
calculeaz coeficientul solvabilititii patrimoniale pentru a determina capacitatea
agentului economic de a-si achita datoriile totale prin valorificarea activelor sale.
Indicatorul exprimi raportul resurse proprii/resurse Imprumutate, iar valoarea
optimd a indicatorului este consideratd apartinand intervalului [70%, 80%].

Valorile si evolutia coeficientului solvabilititii patrimoniale pe perioada
analizati 1995-1998,pentru S.C. ATLAS S.A. sunt prezentate in tabelul nr. 2.

Tabelnr.2

mii.lei
INDICATORI 1995 1996 1997
Capitaluri proprii(C, | 8.390451 | 8.695.001 | 8.485.127 | 8.755.200 |
Total pasiv (T, 9.616.857 | 10.214.868 | 12.726.947 | 15.923.840

Coeficientul solvabilitiitii

patrimoniale (K,=C,/T,) 0,87 0.85 0,67 0,55

Din tabelul nr.2, se observd ¢ in timp ce capitalul propriu evolueazd pe
o linie relativ constanti, neiregisrand cresteri seminificative, pasivul total are o
crestere mult mai accentuatd, ceea ce face ca valoarea coeficientului solvabilititii
patrimoniale s3 se situeze In anii 1997 si 1998 in afara intervalului considerat
optim [70%, 80%]. Acest fapt nu creeazd o situatie favorabild societitii ATLAS
la solicitatea in viitor a unui credit bancar, indicind sciderea capacititii de a-si
achita datoriile totale prin valorificarea resurselor proprii.

b) Coeficientul solvabilitiitii pe termen scurt:

Relatia de calcul folositd pentru calcularea acestui indicator este: S,=Aw/D.
unde: S. = coef.solvabilitdtii pe termen scurt; A = active circulante; D = datoril
pe termen scurt. ‘

200



FACTORI CARE DETERMINA CRESTEREA RISCULUI DE FALIMENT LA S.C. "ATLAS" S.A. CLUJ-NAPOCA

Nivelul acestui indicator precum si evolutia sa in penoada 1995-1998,
sunt prezentate in graficul nr. 3.

r
Coef. solvabilitatii Gra lc:l
nr.
pe termen scurt 1,82 r
2 C 7} 1,26
1,42 : St
T e —
14 } ff W?
O U T Jr et
1995 1996 1997 1998 anul

Se observd o dinamicd descresciitoare a indicatorului tncepand cu 1996
si care continud In anii urmadtorii 1997 si 1998,ajungénd la o valoare $:=0,90< 1.
Se poate trage concluzia ci in principiu, la data de 31.12.1998, S.C. ATLAS S.A.
nu avea suficiente active circulante pentru a acoperi obligatiile pe termen scurt.
Aceasta evolutie si valoare a indicatorului pentru 1998, nu ne poate arita daci
S.C. ATLAS S.A. fsi va onora sau nu obligatiile pe anul 1999, exact la scadentd,
dar ne aratd o stare de solvabilitate pe termen scurt slabd.

3.6. Probleme legislative si juridice

a.) Probleme legate de legislatia din sectorul de activitate.

Activitatea n domeniul producerii: pieselor de schimb auto, utilajelor de
garaj si reparatiilor sunt reglementate de o serie de acte normative dintre care
cele mai importane sunt: 0.G nr. 17/1997 privind transporturile rutiere, la care

se adaugd o serie de reglementiiri sectoriale, privind: certificarea vehiculelor
rutiere, omologarea pieselor de schimb, a echipamentelor, si materialelor
utilizate la vehicule rutiere precum si autorizarea agentilor economici care
presteazdl servicii de reparatii sau desfisoard activitate de reconstructie a
autovehiculelor rutiere.

Tn acest domeniu societatea ATLAS desi a actionat in directia legalizdrii
activititii pind la data de 28.02.1999 nu a reusit sil obtini certificatele cerute de
legislatie.In domeniul fabricatiei pieselor de schimb nici-un produs nu a fost
incd certificat, activitatea Tn aceastd directie desfisurindu-se extrem de lent, o
singurd persoand se ocupd de ntocmirea documentatiei de certificare pentru
peste 100 produse.

in domeniul 1epamtn or desi s-au facut investitii importante nu s-a
reusit Incl omologarea completd a statiei de inspectie tehnici peuodxca care este
un element important pentru certlﬁcarea activitdtil de reparatii si xeconstrucgu
de autovehicule.
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Tn aceastd situatie in orice moment organismele abilitate prin lege si
verifice respectarea legislatiei din acest sector economic poate dispune oprirea
partiald sau totald a activitiitii societéitii ATLAS .

b.) Litigii ale societiitii

Societatea are litigii cu beneficiarii s#i pentru produsele livrate in anul
1998. Valoarea contractelor cu acesti beneficiari situndu-se in jur de 1800
milioane lei (aproximativ 7,5% din cifra de afaceri).Societatea ATLAS se afli in
proces pentru reglementarea dreptului de proprietate asupra unei pérti
insemnate din teren aproximativ 2,5 ha.

Tn concluzie societatea prezintii probleme majore din punct de vedere
juridic,

4. Concluzii

Datele prezentate mai sus pun in evidentd o situatie dificild prin care
trece n prezent S.C. ATLAS S.A. Ele reliefeazi faptul cd in actuala conjuncturi
pe care 0 traverseazii economia romineascd, pe fondul intensificdrii mediului
concurential, dar si pe fondul unor decizii manageriale eronate, societatea
ATLAS nu a obtinut rezultate performante, dovedindu-se neadaptatii la mediu
economic prezent.

Analiza riscului de faliment la care este supusi societatea poate continua
prin aplicarea unor metode Jde evaluare tip “scoring”, a probabilitétii de
faliment. Acestea sunt metode de predictie care, pe baza unei functii liniare de
$cor si cu 0 cu o anumitd marji de eroare, pot determina - pe un orizont de timp
de cel mult doi ani - dacit societatea analizatd va falimenta sau va obtine
rezultate neperformante. Tn cazol §.C. ATLAS S.A., aplicind patru din cele mai
utilizate modele de evaluare 2 risculut de faliment - modelele: Conan si Hodler,
Altman, modelul B.C.R., si maodelul Cimisoiu-Negoescu, in conditiile in care
datele esentiale legate de societate precum: forma de organizare, conjunctura
economicd, lipsa unui investitior strategic, etc. rdmén neschimbate - a pus in
evidentit prin scorurile obtinute faptul cd i in urmitorii doi ani respectiv 1999 si
2000, rezultatele  economice pe care le vi obtine societatea vor i tot
neperformante, 1ar riscul de faliment va ajunge la un prag ridicat respectiv de
85%.

c) Evolutia cifrei de afaceri

Tendin{a de scidere a volumului desfacerii de produse si servicii se
poate observa si din analiza cifrei de afaceri prezentatd in tabelul nr.5.
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Tabelnr. 5
. ..o |Crestere fatii deanul| Crestere fa{ii de anul
ANIUL [Cifra de afaceri mil.lei 1993% precedent %

1993 17.913 - -

1994 18.826 5,1 5,1

1995 19.590 9,36 4,06

1996 19.529 9,02 0,0

1997 19.818 10,63 1,48

1998 19.826 10,67 0,0

NOTA: Valorile productiei pentru a fi comparabile sunt reactualizate in preturi valabile
la 31.12.1998. Avem urmiitoarele relatii de calcul:

C.A4,~-C.A,,

Col.2 =
CA .y
: C. 4. ~C4 .
Col. 3= - a
4,

CA = cifra de afacert a anului i luat in analizi
CA. = cifra de afaceri a anului 1993
, i = anul luat In considerdare pentru analizi
Analizand datele din tabelul nr.5 reiese o crestere a cifrer de afaceri in
perioada 1994-1995 urmatd de o stagnare evidentd in ultimii 3 ani, rdménand
aproximativ fa nivelul anului 1996 asa cum se poate observa si din graficul nr.3

Graficul

‘& | ‘4&:06 ; nr.3
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1993 1994 1995 1996 1997 1998

anul

d.) Gradul redus de reinoire a produselor
Valoarera si ponderea produselor noi asimilate in fabricatie in ultimii 3
ani fatd de productia anului de bazi este prezentatd in tabelul nr.6
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Tabelul nr.6
Productia sectorului| Vol.prod.asimilate| Ponderea productiei asimilate]
ANUL Fabricatie inultimii3ani | inultimii 3 ani tn productia
mil.lei mil.lei sectoruluiin %

1993 13433 1.437 10,7

1994 14.607 © 0 3.389 23,2

1995 15.010 3.767 25,1

1996 16.064 4.209 ‘ 26,2

1997 16.1206 1.983 ; 12,3

1998 16.420 - .

NOTA: Valorile productiei pcmru a fi comparabile sunt reactualizate in
Preturt valabile 1a 31.12,1998,

ol 3= L oo o

(!"1'

Se observit o crestere a gradulur de reinoire a produselor in perioada

19941996, crestere datoratd activititii intense desfisurati In compartimentul
de proiectare in pricada 1990-1993. Tn acelasi timp se observi o sciidere
evidenti a ponderti produselor noi asimilate in permdda 1997-1998, fapt - care
prin specificul si durata activititii de projectarece - se va resimii negativ in
activitatea intreprinderin i anii 1999 51 2000, Aceastd sciidere se datoreazd unor
decizii strategice gresite ale conducerii intr«prinderii fuate in anul 1995, care -
in intentia de a reduce ;:mwmalui administrativ al Intreprinderii $i a unor

cheltuieli, farit si facd o analizit profundid a cauzelor ce au condus la aparitia

unor p!()h]t}m(’ financiare - au condus practic la desfiintarea compartimentului
de proiectare, aga cum se poate nhx( rva din tabelul nr. 1.
Aceste decizii au avut i vor avea In continuare efecte negative pe

termen lung asupra pozitier societiitii, cu deosebire pe piata pieselor de schimb

auto si pe piata utilajelor de garaj.Astfel in anul 1998, societatea ATLAS a fost
eliminatit de pe piata utilajelor de garaj, fiind in imposibilitate de a vinde utilaje
proiectate in perioada 1980-1985. din lipsd de comenzi. Aceeasi tendintd se
fnregistreazd si in sectorul fabricatiei de piese de schimb auto, unde stocul de
produse la sfarsitul anului 1998 a ajuns la 2500 mil. lei, fatd de 390 mil. lei
valoarea stocurilor Ja sfirsitul anului 1993 {vezi tabel nr. 4 si grafic nr.1).
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DEZVOLTAREA ASIGURARILOR DE VIA’;‘A PRIN
PROMOVAREA VANZARILOR

VIOREL DORIN LACATUS

REZUMAT. Acest material se referd la rolul departamentului de
promovare a vinzdrilor in cadrul unei societiti de asiguriri de
viati.

Un  compartiment aparte. supus analizei, este cel care
coordoneazi relatiile cu clientii, Sunt evidentiate serviciile citre
clienti acordate de societatea de asiguriri, pentru a Incuraja
populatia sd apeleze la serviciile companiei. ;

Oferta cat mai variatd de servicii creeazd o serie de avantaje
atét clientilor it $i companiei.

Succesul unei societiti de asigurare de via{ii depinde mult de felul in
care 151 dezvoltd produsele in concordantd cu nevoile clientilor si de modul
cum foloseste mijloacele disponibile pentru a constientiza necesitatea acestor
produse si a le oferi pe piati.

Conceptul de promovare a.acestora trebuie sd fie prmecmt in mod
special pentru a fi In concordantd cu caracteristicile particulare ale
produsului “asigurare de viatd" care diferd nu numai de multe bunurl
tanglbxle dar si de alte produse din sectorul serviciilor

1. Promovarea vanzirilor

Promovarea vinzirilor are ca scop influentarea comportamentului la
momentul vanzirii i in felul acesta a insusi procesuluide vnzare. Cuprinde
suma tuturor misurilor directe si pe termen scurt in vederea stimuldrii
vanzirilor si este utilizatd in principal ca modalitate de asistentd si control in
departamentul organizirii vinzdrilor.
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In asiguriri, promovarea vénzirilor este des utilizati. Cu toate
acestea, importanta sa este deseori umbritd de importanta publicititii. Se pot
deosebi dupd cum urmeazi: .

a) Din publicitate: si publicitatea, si in special publicitatea de produs
este destinatd promovirii vanzdrilor. In timp ce publicitatea este orientati
spre clientii potentiali cu intentia de a pre-vinde un produs particular,
promovarea vinzirilor este orientatd spre organizarea vanzirilor.

b) Din cursurile in vederea vinzirilot: aceste cursuri reprezinti o alti
metodd In promovarea vdnzérilor pentru cd are ca scop imbunititirea
comportamentului si performantelor angajatilor care se ocupd de vanziri.
Cu toate acestea, pregitirea este privitd ca activitate separatd de promovarea
vinzirilor fiind coordonatid de citre specialigti. pregitirea materialului
utilizat In scopuri de pregdtire intrd in responsabilitatea departamentului
pentru promovarea vanzirilor.

Scopul departamentului promovirii vinzirilor de a furniza materiale
informationale si de lucru precise si la obiect pe care colectivul specializat in-
vinziri le poate utiliza in momentul interviurilor pentru vinzare. Astfel de
materiale include de excruplu informatii legate de compania de asigurdri,
activititile sale organizarea st pozitia de piatd, precum si avantajele si
dezavantajele sale fatd de competitori. Asemenea informatii trebuie si fie,
bineinteles la zi. Materialele cuprind schite de analizd a cererii clientului,
grafice a unor posibile bonificatii, descriere de produs, etc. Mai pot pune la
dispozitia agentului de vinziri diferite puncte pe care trebuie s le atingd in
cursul interviului. Proiectarca tabelelor ratelor si a manualului agentului
apartin tot departamentului promovirii vinzérilor.

Tn afard de asigurarea asistentei pentru agentii de vinzare, promovarea
vinzirilor este implicatd si in deciziile legate de campaniile de vanzare cu scopul
promovirii unor produse speciale sau focalizate asupra clientilor existenti.
evenimentele care pot induce lansarea campaniilor speciale include, de exemplu
schimbiri in beneficiile asigurate de asistenta sociald, anunturi ale politicienilor,
ete. Tnacest context, departamentul promovirii vinzérilor trebuie si tind cont
nu doar de situatia din departamentele de subscriere si administratie dar si orice
sirbitoare sau alte evenimente. Campaniile de o anumitid anvergurd nu mai
sunt posibile astiizi fird ajutorul procesirii electronice a datelor.

Departamentul de promovare a vinzirilor trebuie si acorde atentie si
procuririi adreselor potentialilor not clienti cit si mentinerii adreselor clientilor
existenti, in mdsura in care acest fucru nu este realizat de citre agentii de
vanziri sau agentii. Adresele pot fi obtinute, de exemplu de la clientii existenti
care au polite de via{d sau alte polite in cadrul companiei, din cupoanele
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primite In urma campaniilor publicitare din ziare, din listele achizitionate de
la organizatii furnizoare sau din informatiile companiei de asigurare de viati.

Un alt aspect important al promovirii vérilor este fixarea remunerdrii
colectivului tnséircinat cu vinzirile. Aceastd remunerare rezultf din noi afaceri,
stimulente si competitii. ,

O preocupare aparte in promovarea vanzirilor pentru o companie de
asigurdri de viatd, trebuie sd o constituie relatiile cu publicul.

‘Infiptuieste numai lucruri bune si spunele oamenilor despre  ele"
reprezintd o descriere obisnuitd a scopurilor si continutului muncii de relatii cu
publicul. Relatiile cu publicul pot fi definite ca actiuni bine intentionate
indreptate ciitre o companie sau organizatie, lucru care deja sugereazi faptul ci
reprezinti un instrument de importanta deosebitd pentru industria asigurdrilor.
Doar dacd o companie de asiguriri isi va crea o imagine favorabili pe piata
proprie va fi acceptatd de ciitre public. Cu toate ¢ munca de relatii cu publicul
nu are ca scop in mod direct satisfacerea pand si aultimului client sau nu este
proiectatd pentru a promova vinzarea unui produs aga cum face publicitatea,
dar totusi misiunea sa de a actiona cu bune intentii face parte din efortul de
marketing a oriciirei companii de asiguriiri de viatd. Evident cd va fi foarte greu,
uneori, s se delimiteze cu exactitate domeniul relatiilor cu publicul, de
publicitate. ~

Existd trei aspecte ale muncii de relatii cu publicul de o deosebiti
importantd pentru industria sigurdrilor de viata: ‘

a) Promovarea unei imagini favorabile

Compania trebuie si-si creeze propriul profil care sd o distingd cu multd
claritate de competitorii sdi. Evident cd cel mai sigur mod de a infiptui acest
lucru este oferta unor servicii de primd clasi oricdrui client. Impresia
generald pe care o creazd o companie poate fi imbunitititd prin modul in
care se prezintd publicului, de ex. o clidire a sediului, distinctivd si bine
intrefinutd si un standard ridicat al aspectului reprezentantilor sdi precum si
prin gama de produse, oferite pe piatd, etc.

b) Prevenirea unei imagini nefavorabile

Relatiile cu publicul trebuie utilizate de asemenea si ca un instrument de
prevenire a pierderii imaginii create, situatie care trebuie si apard ca rezultatul
unor misuri nepopulare imposibil de evitat. Astfel de misuri include, de ex.,
cresteri necesare ale ratelor primelor, reduceri ale beneficiilor (in special in
cazul altor asigurdri decit cele de viati) si inchiderea agentiilor ca rezultat al
unor restrictii impuse pentru serviciile prestate.
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¢) Reducerea prejudiciilor ;

Aga cum s-a mai mentionat, Ini iiajoritatea tdrilor industria asiguriiril
nu s-a putut elibera total de imaginea sa nefavorabild in ciuda tuturor eforturiloy
de a face acest lucru. Existd mai multi factori care au contribuit la aceasty
imagine negativi, cel mai important fiind bineinteles tnsisi natura produsului,
care este asigurarea de viatd. Asigurarea de viata evocd ginduri neplicute de
accidente, dezastre si tragedii adesea nu este posibil s& compari pretul plisitit,
adicd prima de asigurare cu beneficiul sau achizitia promisi; cererile pot f
respinse din motive tehnice corecte; conditiile contractuale sunt tipdrite de
obicei in format mic, ceea ce face o impresie proasti asupra clientilor
(necesitatea unor modificiiri a modului de prezentare, pe placul clientilor). Fste
clar ¢d reprosurile sunt majoritatea nejustificate; cu toate acestea ele contribuie
la crearea imaginii nefavorabile. ;

Relatiile cu publicul pot oferi industriei asigurdrilor de viata mai mul,
posibilititi: ‘ ‘
Tn primul rand, publicul si presa trebuie si primeascd informatii
corecte. Problemele trebuie prezentate clar si in mod obiectiv. cea mai bund
posibilitate de informare asupra modului cum functioneazd asigurdrile de
viati, asupra terminologiei, asupra drepturilor si obligatiilor clientilor si
companiei de asigurdri este sub forma brosurilor §i prospectelor. Mijloacele
audio-vizuale pot fi de asemenea utilizate, i chiar sunt utilizate Intr-o formsg
foarte atractivil in scoli pentru a educa ned de timpuriu, viitorii cienti
Avind in vedere faptul ci rezultatul care se asteapti de la o informare
corectd a publicului, §i anume acceptarea produsulul asigurare de viatd nu -
ajutd doar cu o singurd companie i intreaga piatd. -

Campaniile care nu sunt direct legate de munca unei Compdnu de
asigurdri pot fi deseori utile. Compania poate de ex. sd patroneze o expozifie
de artd sau protectia unei clidiri cu valaore istoricd, poate s facd donatii in
scopuri nobile, poate sponsoriza sau poate ajuta cercetarea medicald. Bste
evident ¢i acele campanii care sunt intro anumitdi mdsurd legate d
eprodusele oferite de compania de asigurdri vor fi cele mai potrivite,

Relatitle existente intre industria de asigurdri sau o companie
particulard de asiguriiri de via{d i presi constituie o laturd esentiald a
relatiilro publice. Asigurarea unei imagini editoriale favorabile h ziare sau
reviste a unei companii este intotdeauna de mare folos. Mentionarea intr-un
articol de ziar sau interviu a titulaturii de “specialist’ intr-un anumit
domeniu va ajuta, firdi indoiali, la imbundtitirea imaginii publice.
Compania la care se face referire in acest caz, va deveni un fel de autoritate,
iar numele sfu va reveni automat in mintea potentialilor clienti.
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1.1. Promovarea vanzdrilor prin servicil in sprijinul clientilor

Serviciile pentru clienti reprezintd unul dintre cele mai importante
sectoare ale oricdrei companii de asiguriri. Aceasta cuprinde Intreaga gamd
de activititi necesare pentru mentinerea nivelului de satisfactie al clientilor
companiei. Serviciile pentru clienti mai include intregul proces de aflare a
cerintelor clientilor urmat de misurile de satisfacere a acestora. Toate
companiile indiferent ¢d produc miirfuri tangibile cum ar fi automobile sau
radiouri fie cii vind produse intangibile cum ar fi asigurarea de viatd sau alte
servicii financiare, vor oferi intotdeauna servicii pentru clienti de un fel sau
altul. ‘

Prevederes de  acordare de servicii citre clienti reprezinti o
modalitate particulard de incurajare a populatiel pentru a apela la compania

“care ofera serviciile respective. Acest fapt ajutii compania:

1). de a deveni mai “atractivd” pentru chientii sii

2). sit introduci in afaceri noi clienti

3). sél-si pistreze clientii existenti .

4). 54 creeze oportunititi de vinzare pentru clientii inclusi prin
intermediul departamentului de servicii pentru clienfi

5). de a face distinctic Intre companie si competitorii sdi.

Serviciile pentru clienti intr-o companie de asiguriri de viatd pot
cuprinde cricare sau toate activititile prezentate mai jos:

Servicii prestate de citre agenti pentru client, Ta locuinta acestora.

- Apeluri telefonice fird taxi din partea clientilor.

- Oferind fiecirui client numele unuia dintre membri departamentului
de servicii pentru clienti care poate fi cdutat pentru informatii legate de
serviciile pentru clienti oferite de companie. ‘

- Pregiitirea agentilor de viri pentru actualizarea datelor de pistrare a
politelor.

- Rezolvarea rapidd a cererilor.

- Crearea unui sistem proiectat pentru a veni in intdmpinarea cererilor
clientilor (date de acces pe baza numelui clientului si nu dopar pe baza
numdrului de politd).

209



VIOREL DORIN LACATUS

- Stabilires unui mecanism care si fie util in cazul reclamatillor
exemplu un departament pentru relatii cu clientii la care acestia pot apela in
cazul In care au probleme. ‘

‘ Cind vorbim despre clienti ne referim la persoanele care cumpérs un
produs, respectiv cei care incheie o asigurare. Totusi acestia nu sunt singurii
clienti a1 unei companii de asigurare,

Clientii unei companii de asigurare pot fi divizati in doud grupe:
externi st interni. ;

Clientii exierni sun acele persoane sau firme care nu sunt angajatii
companiei de asigurdri dar care fie (1) cumpird sau utilizeazd produsele
companiel sau (2} sfituiese alte persoane sau institutii s& utilizeze acele
produse. '

Chientit internt reprezintd membr ar colectivelor sau departamente
ale uner companit de asigurare care sunt receptorii serviciilor furnizate de
alte colective sau departamente ale companiel. Modul in care o companie se
comporti fatid de propriul colectiv se reflectit adesea in modul in care isi
deserveste clientii externi. :

Colectivul din teren, brokerii st agentil generali sunt "producétorii” si
printre cei mal importanti clienti ai oricirei companii de asigurare. Daci
oricare dintre acestia este nesatisficut de serviciile oferite de companie,
aceasta poate pierde afaceri importante care vor fi plasate altor companii ce
oferd servicii mai bune.

In multe dintre compuniile de asigurdri, colectivul servicilor pentru
clienti este angajat in departamente special proiectate si facd fatd tuturor
aspectelor in relatiile cu publicul. Aceste departamente poartd diverse nume:
servicii de inregistrare a politelor, servicii pentru clienti, servicii financiare,
servicii de management, etc. ;

Aceste departamente au de foarte multe ori functia administrativd cat
si supravegherea relatiilor cu publicul. Ele sunt responsabile pentru
administrarea tranzactiilor financiare in corelatie cu politele, actualizarea si
corectarea datelor referitoare la polite, instiintarea detindtorilor de polite in
legdturi cu modificdrile intervenite gi efectuarea de modificiri simple in
polite (ex. reinnoirea politelorinvechite).
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; Dupd cum se observi, functionarea colectivalui de servicii pentru clienti
este un element cheie pentru o activitate de succes. Este, In consecinti, esential
ca toti membri colectivului s fie bine pregitit.

Cand cineva cumpird o politd de asigurare este normal ca aceasta si
astepte si i se achite beneficiile sau compensatia, lui sau unui alt beneficiar.
Datoritd importantei sale pentru clienti, prelucrarea corecti a drepturilor
acestora este unul dintre aspectele cele mai importante  ale unui service
impecabil pentru client. A fost corect? A fost rapid? S realizat fird probleme? A
fost intelegitor? Evaluarea cifrelor drepturilor este importantd in orice moment
$1 In orice ramurd a asigurdrilor. Cu toate acestea, este un aspect al serviciilor
pentru clienti mai important pentru asiguriirile de boald sau incapacitate decit
in asiguririle de viatd.

Unul dintre cele mar importante motive pentru care comparniile de
asiguriri ncearcit in mod constant sd-s imbunidititeasced sectorul serviciilor
pentru clienti este faptul ci asteptiirile clientilor sunt in continui crestere. In
zilele noastre detindtorii de polite sunt mult mai bine informati, mult mai
priceputi in probleme financiare si mai congtienti de faptul ¢ii pot alege dintr-un
numdr mare de companii pe aceca care va incasa pnmde lor. Acesta este
motivul pentru care multi dintre clienti agteapti servicii suplimentare care sii le
ofere alte beneficii (de naturd tangibild saui mtangibild) care nu sunt incluse
automat in produsul pe care Fau achizitionat. Dacd o companie de asigurdri
doreste profit are nevoie de un standard ridicat al produselor si flux continuu de
oportunitz‘iti de afacert din partea “rpoducitorilor” sii. Serviciile excelente in
timpul si dupd fiecare viinzare reprezintd modul de asigurare al loialititii
clientilor.

1.2. Avantajele unor servicii excelente pentru clienti

- Lotalitatea pe termen lung din partea clientilor. Clientii satisficuti vor
dori sii intre mereu in afacert cu compania. Clientii satisficuti vor dori si-si
mireascl cifra de afaceri cu companis. Vor dori de usemenea s cumpere si alte
produse ale companiei.

« Castigarca de not chientis Dacd o companie este recunoscutd pentru
serviciile sale ciitre chienti 1 va fi foarte usor si cistige noi clienti respectiv si
angajeze nol agenti. Nu este un fapt neobisnuit ca decizia de a apela la un
anumit furnizor de servicii are la baza o recomandare primitd de la un prieten,
coleg sau rudi. ‘

- Recrutarea si pistrarea "producitorilor”: Acestia vor prefera sd intre in
afaceri cu o companie care este recunoscutd pentru serviciile sale impecabile
pentru clienti.
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- Diferentierea unei companii si a preduselor sale fatd de competitori:
Prin mentinerea unui nivel inalt al serviciilor sale, o companie poate si se
distingd fatd de competitori credndussi o imagine proprie, lucru ce va
constitui un avantaj.

- Cresterea profiturilor companiei: Daci detindtorii de polite isi

anuleazd asigurarea, compania din cauzid ar putea avea dificultiti in

recuperarea costurilor comisionului agentilor si a muncii implicate. Dacj
"producitorii” pirdsesc compania aceasta nu va pierde doar noile afaceri pe

care "producitorii" le-ar fi putut introduce, dar va avea cheltuieli

considerabile odati cu recrutarea, pregitirea si supravegherea noilor
"producitori” pe durata primilor ani de angajare. Existd si riscul ca agentii
care pdrdsesc compania si plece impreund cu afacerile citre noua companie.
Din acest motiv, se pune un mare accent pe procesul de anulare realizat de
specialistii departamentului serviciilor pentru clienti.

- Productivitate sporitd: Cu toate cd un departament bun de servicii

pentru clienti presupune o investitie initiald considerabild In oament si sisteme
ca de altfel si multd diruire, toate acestea pot sid ducd in cele din urmd la

rezultate mai bune. Productivitatea va creste deoarece plangerile clientilor se vor

reduce iar greselile rezultate din servicii defectuoase In trecut vor deveni mai
rare.
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L’ETUDE DE L'IMPACT DES DIVIDENDES
SUR LA VALEUR DES ENTREPRISES

FLORIN DUMA

REZUMAT. Studiul impactului dividendelor asupra valorii
'l‘ntveprinderilor Maximizar'ea valorii intreprinderii tre:huic s etea ld

intre reinvestirea pdrtmhl sau mte;_,ml& a profitului net al actionarilor
sifsau distribuirea unei parti sau in totalitate ca dividend.

L'option de la direction de 'entreprise entre le reinvestissment partial
ou integral du profit net des actionaire et/ou la distibution d'une partie, ou en
totalite de celuici comme dividend, represente ce que gacnenquument on peut la
nommer la politique de dividende d’une entreprise.

La maximization de la valeur de Uentreprise est la condition qui devrait
etre a la base du choix entre les deux alternatives, ou d’'une combinason entre
eux. La repartition du profitd'une entreprise est un probleme avec des
implications pas seulement vastes, mais aussi profondes, d'autant plus que sur
ce teritolrres se rencontrent quatre acteurs avec des interets tres differents est
souvent divergents. On a nomme ici: entreprise. Uactionariat, 'Etat et le
personnel de 'entreprise en qualite de salarie.

En ce qui concerne 'etude de 'impact des dividendes sur la valeur de
I'entreprises tant des economistes ont elabore des theories interesantes. Elles
s'etendent sur une plage vaste, des ce qui soltient quune croissance des
dividendes cause une croissance de la valeur de l'entreprise, jusqu'a ce qui
soutient que cette chose a des effects negatifs sur P'entreprise. Mais il existe
aussi, des voix qui soutient que la politique de dividende est irrelevante en ce
qui concerne 'hausse ou la baisse de la valeur de I'entreprise '

On analysera brievement chaque de ces theories et a la suite on
examinera la politique des dividendes de la societe commerciale “URSUS” S.A.,
dix ClujNapoca.
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La theorie residuelle du dividende (la politique opportuniste)

Elle 2 ete formulee par un groupe des economistes tre connues B.
Graham, D. L. Dodd, 8. Cottle, C. Tatham. Propre a celle ci I'entreprise doit
reinvestir le profit obtenu si les randement du profit reinvestit depasse le
rendement que 'actionariat pourrait I'obtenir a la suite de 'investisment
faite avec les dividendes obtenu. Autrement dit I'entreprise doit distribuer
des dividendes seulement apres qu'elle ce satisfait ses propres besoin
d'autofinancement,

En 1956, J. Walter va plus loin en proposant meme un modele de la
decision des distribution de dividendes. Conform a celui ci le dividende sera la
somme restee du profit apres Padoption des decision d’investissement et
financiere.

Ainsi, la somme des dividendes distribues differe d'une periode a I'autre
par rapport aux opportunites d'investissment qui apparait pour les managers de
Pentreprises. C'est pour cela que ce modele est aussi nomme la politique
opportuniste.

Selon Walter, le profit doit etre utilise pour'l'autoﬁnancemnt des
projects d'investissment lorque la rentabilite escomptee de celui ci (1) est plus
grande que le cout du capital (k).

Le modele proposee par Walter est:

| r(BPA-D)

Ou:

BPA -~ benefit per action
D - dividend per action
Po - la valeur d'une action

51 r<k, Pentreprise doit distribuer la plus gmndes partie ou la totalite
du profit (D=BPA).
Si r=k la valeur du marche de lactxon est mdependentes de la

politiques de dividendes.
Cette theorie a ete nomme Ia politique nadve
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Le modele de Pajustement partial (J. Litner)

Le modele d'ajustement partial a ete elabore en 1956 par J. Litner. A
partir d’'un tres grands nombres d'interviews celui ci dit que la plus part des |
actionaires preferent un dividend resonable mais stabil est que le marche
financiere stimule la stabilite ou la croissance graduale de dxvldmdes Par
consequece Ie:s directeurs de firms adopte ce que lither a nomme une “target
payout ratio”, c’est adire une proportion fixe du raport dividende- profit.

dividende / action

Payout ratio = - -
gain! action

Litner suggere qu'il y a deux parametres qui decrivent la politique de
dividendes: ce “target payout ratio” et la vitesse dajustment des dxvxdende,,
par rapporta la croissances du profit (s).

Le changement du niveau de dividende aspire a se conforme au
modele suivant: :

Div1 - Div0 =5 (PXEPST - Div0)
Ou: ;

Div1 = le dividende distribue I'annee prochaine;
- Div0 = le dividende distyribue cette annee;

P = e coeficient"target payout ratio”

EPST = le gain per action pour I'anne prochaine

Sis=0 alors Divi = Div0
Sis=1 anrs Div1 = PXEPS1, c'est a dire le niveau de divende sera donne par ce
“target payout ratio)

Une firme aura un moindre profit 51 elle a beucoup de projects avec
une V.A. N. >0 (une valeur actualisee nete positive),

 Les managers preferent un dividend qui peut augmenter 'entement
et ils sont prudent de grandir les dividendes si ils doivent etre reduits plus
tard. ;

Le modele M. Gordon et E. Shapiro ou sur la necesite de la

distribution comme facteur de croissances de la valeur de 'entreprise

Les chercheurs M. Gordon et E. Shapiro proposent une hypothese de la
distribution des dividendes croissante chaque annee dans une tranche constante
(8) moindre que le coeffiecient d'actualisation (k) des futurs dividendes.

Leur modele est le suivant:
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kg

Plus les dividendes (D1) et leurs taux annuel de croissance (g>k) sont

plus grands, plus la valeur des action de P'entreprise sera moindre.

Le plus souvant le taux de crissance g est estime par une regression

exponencielle:
Dt =DoXe*

Le modele a un grand inconvenient parce que n'importe quelle
erreur dand Pestimation de dividende (qui est la principale et la seule
variable explicative de Ta valeur de Pentreprise] conduisent a e
deformation accentuee de L valeur de Paction.

A

S Analyses” B Granam, D Dood et

i

3,

C Dans Teur ouvrage
Cottle argumentent cux ausst en faveur des grands dividendes, en soutenant
que entre les deux entreprises qui ont le meme profit et la meme positicn
dans la branche celle qui pay le plus grand dividende vendra presque tout le
temps des action aun prixplus grand et ca pour deux raisons: la preference
des actionaires pour un revenue regulier et Uincertitude que averur la

represente.

La these de la ncutralite de la politique de dividende

(Modigliani et Miller). La politique de dividende est irelevante dans les

conditions d’un marche parfait

Fr 1961, Madig
Virelevance de la politigue
des transaction ou autre imperfections du marche et dans des conditions

publient un ouvrage en monfrant
un monde sans taux, ou cout

Fe dans

d'atomicite et symetrie de Uinformation.
, En plus les investisseurs aurait en comportement rational (ca veut
dire ils preferent de gagner plus que moindre et ils sont inditfernts si ce gain
est cash ou plusevalue). ]
Dans cette hypothese Modigliani et miller ont prouve que la
politique de dividende n'est vien d'autre quiune politigque de financement.
Clesto respectif, une dedsion entre e financement par deé’ propres sources
interne - (autofinancerent et alors ©investisment’ da - profit net) et le
financement par des sources propres externes {de contributions nouvelles au
capital social). Aussi que la politique d"endetement (le choix entre le source
propre et celles empruntees) la politiqque de dividende n'a aucune incidence

sur b valeurde Tentreprise
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Les supositions de Modigliani et Miller ont une valabilite plus restreinte
que s'est suppose a la redaction de la theorie, parce que dans des plusieurs cas,
les actionaire confrontes avec les incertitudes de Pavenir, accordent une
beaucoup plus grand importance a une croissance imediate des dividendes
qu’aux affirmation des managers que les persplectives sont favorables.

Apres qu'on a parcouru tant de theories on peut affirmer que

practiment une entreprises peut s’enscrire dans un des trois type de la politique
de dividende:

a) la politique de la participation directe au profit - dans cette situation la
valeur du dividende croit et baisse directement proportionnel a la valeur du
profit net

DPA = dXBPA
Ou: d = le quota de participation des actionaires
DPA = dividende per action

b) la politique de stabilite ou prudence - 'entreprise se propose d'assurer un
dividende constant ou plutot une taux (g) constante de croissance annuelle du
dividende sans egard aux variations du prefit. La valeur du dividende pour
I'annee courante (t) ¢t depend du dividende distribuee 'annee precente (t-1)

DPA = f(DPA, | )

c) la politique residuelle ou opportuniste - la valeur du dividende est determinee
par la decision des financement et des investissement. Si sont des opportunites
des investissements avec V.ANL >0 alors elles seront couvertes premierement et
“Tes dividende sera la_somme du profit restee apres I'investissemnet.

La politique de dividende a lasociete commerciale “URSUS” S.A.

On analysera a la suite la politique de dividende a la socite “URSUS”

S.A., de Cluj-Napoca.
~ "URSUS’S.A. est une forte entreprise avee une rentabilite d exception
qui obtien chaque annee des grands proﬁts en beneficiant d’un tres efficient
management et en etant I'un des premieres entreprises privatisees integralment
depuis 1992. Mais il faut faire attention parce que, bien qu’il a I'une des plus
semnificative experiences entre les entreprises de notre pays dans les relations
avec l'actionariat, cette periode de 6-7 annee pasee, n'et pas suffisament
relevante pour evidencier vraiment une politique de dividendes d’une
entrepnsc Quand meme il est necessaire pour les entreprises roumaine aussi (et

“URSUS” est une des premieres) de traiter seurieusement ce probleme.
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Le processus de privatizasion a “URSUS” a commence en 1992
quand I'Etat decide de vendre 51% des actions a des personnes physiques et
Joundlqucs roumaines et ensuite, a la fin de 'annee il a vendu Ie reste de

49% av trust allemand “Brau und Brunnen International”.
On presente au-dessous P'evolution des valeurs d” actions:

- Lei
L’'annee | Le valeur nominale de 'action | Le valeur comptable de 'action
1992 1.000 ' 2.500
1993 1.00G 8.621
1994 5.000 17.060
1995 17.000 ) 40.980
1996 17.000 68.000
1997 55.000 - 78.000
1998 59.000 98.000

Les actions ont une forte tendance de croissance pour la future periode.
L'etude de Pevalution de cours des actions montre un exceptionnel gain sous
forme de plus-value pour les actionaires de la societe “URSUS” (en 1998 par
raport a 1992 - 3920%!, ca veut dire une croissance de 40 fois!!!) ce qui les a
determine de se contenter de dividendes mediocres ou inexistentes.

Mais allons voir aussi la situation de la distribution des dividendes.
Lannee 1992 sera traitee separement parce qu’elle a ete une annee speciale,
['annee de la privatisation (jusqu’en aout 1992 L'Etat a detenu toutes les actions,
en aout-octobre des pcrs‘onnw pshysiques et jouridique roumaines detenaient
51% et u partir de novcmbrt ['Etat vendé a “Brau und Brunnen International”
les 49%. ' ‘

Lei (mille}
Dividende 1992 | Total periode L'Etat Actionaires roumaines B.B.L
pour la periode
Jan, -Juillet 51.656 | 51.656 SR ‘ .
Aout ~Ucth. §3.607 40.968 2.639 ~ o
Nov. 6.665 e 3.399 3.266
Dec. : 39.425 - ~13.632 128,793
total 181.353 92.624 59.670 29.059
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Voila syntetique I'evolution de dividende pour la periode 1992 - 1998:
| | Lei

L'annee vandende dctxonalres roumaines (lei/act.) | Dividende actionare BBI (lei/act.)

1992 416 212

1993 1.314 ; 2.845

1994 ‘ ' 1.940 1.940

1995 , ' 0 0

1996 0 0

1997 0 0

1998 0 0

En 1992, la difference entre le dividende sur une action recu par les
actionaires roumains et celul recu par Vactionaire allemand est due au fait
que ce dernierre a achete les actions plus tard (oct.1992). La differnce de
1993 est due a la contribution en nature apportee par BBI, en valeur de
2.607.804 DEM.

En 1992 les dividendes representait 17% de la valeur compmble des
actions, en 1993 etait 58%, et en 1994 etait 38%

“URSUS" n'a pas accorde au long du tcmp de dividende substantielle et
a partir de 1995 il a cesse de les accorder. Ce n'est pas parce qu'il ne voulait pas
traiter genereusement les actionaires, mais parce qu'il a eu la posibilite de
reinvestir le profit avec un rendement superieur . D'ailleurs les actionaires ont
beneficie d'une substantiel gain sous la forme de plus value (la valeur comptable
des actions en 1998 a grandir 40 fois par rapport a 1992).

Ce programme ambitieux des investissement a demare en 1995 et il
a eu comme but le redoublemen de la capacite de production (a 800.000 hl
du biere per annee) et autres 115 objectifs d'invesstisment. Cest ne pas
notre rol ici de presenter ces objectifs mais nous croyons qu'il est suffisant
de mentioner les impresionantes sommes utilise pour des investissment en
1997 et 1998, ca veut dire 37.370.000.000 lei, respectif 115.588.000.000
lei. I faut ajouter aussi que au 1 janvier 1998 “URSUS” a fousionne par
absorbtion avec “Pitber” Pitesti at au 1 septembre 1998 avec “Vulturul”
Buzau.

En ce conditions, en peut encadrer maintenat la politique de dividende
de “URSUS" conforme a la theorie reziduale (decrite par B. Graham, D.L. Dood,
S. Cottle, C. Tatham, et plus tard par J. Walter). Ainsi 'entreprise reinveste le
profit et le rendement de ce profit reinvesti depasse le rendement que
Tactionaire pourrait 'obtenir ailleurs | et plus exactement “URSUS” a choisi de

_distribuer des dividendes apres 1"epuisement des investissemnet.
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" Dans l'analyse de cette politique de dividende il faut considere encore
deux facteurs. Premieremnet, il faut dire que les actionnaire ont ete satisfait
grace au gain obtenu sous la forme de la plus valueles perspectives  sont
favorables. En second lieu, il faut pas oublier que celle qui a pris ces
decisions a etait I'Assemblee Generale des Actionaires ou on a un actionaire
majoritaire (B.B.I. jusqu’en 1997 avec 73% des actions, et apres ce date, le
trust 5.A.B. avec 92,6%) qui a decide pour ne pas accorder de dividende.
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COTAREA UNEI SOC§ET§T! COMERCIALE
LA BURSA DE VALORI BUCURESTI

CORNELIA POP

ABSTRACT. The paper below is trying fo present the general services
Bucharest Stock Exchange is offering for the companies that are willing to
be listed on its floor. Here are presented all the conditions a company must
fulfill to be accepted or maintained to Bucharest Stock Exchange quote.

3.1. Scurti prezentare a Bursei de Valori Bucuresti (BVB)

Bursa de Valori Bucuresti - in actuala forma de organizare - a fost
inagurati oficial in vara anului 1995 si a inceput si functioneze efectiv in
octombrie 1995 - cind au avut loc primele tranzaclii cu actiuni. Bazele
organizdrii §i funcfiondrii Bursei de Valori Bucuresti au fost puse de L 52/94.
In cap II, sect. I, art. 44 - se arata ca bursele de valori din Romdnia se
infiintezd ca institutii publice prin decizie a CNVM fiind investite cu
personalitate juridica. CNVM decide infiinfarea unei burse de valori numai
dupd ce minim 5 societiti de valori mobiliare au primit - de la aceasta
comisie - autorizatia de negociere in bursi.

De asemenea, inart. 49 din L 52/ 94, se aratd ci in cadrul fiecarei
burse de wvalori din Romdinia se instituie asociafia bursei de valori.
Respectiva asociatie - aratd legea - se formeazd si funclicneaza pe baza
comunitatii si complementaritatii de interese ale membrilor sai cu privire la
buna administrare a bursei §i la asigurarea executiei continue, ordonate,
eficiente, echitabile §i transparente a tranzaclillor cu valori mobiliare
inscrise la cota bursei de valori, in condifii adecvate de protectie a
investitorilor. In plus, in funcfionarea sa asociatia trebuie si se supuna
prevederilor L 52/ 94 si statumhn - aprobat de CNVM - adoptat la prima
adunare generald a asociafiei. ;

Pot deveni membrii i asociatiei bursei de valori societatile de valori
mobiliare autorizate sa negocieze in respectiva bursi. Calitatea de membru
al asociatiei bursei de valori este dobindita la data inscrierii in registrul
asociagilor a societdtii/societdtilor de valori mobiliare interesate, pe baza
autorizagiei de negociere in bursd. Aceasta calitate inceteazd atunci cand
respectiva societate membrid se retrage sau cind este revocatd autorizafia de
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negociere i produce efecte de la data radierii respectivei societifi membre
din registrul de asociafi. Pentru a se opera acestd schimbare, asociatia bursei
trebuie sd fie anuntata fie de societatea care doreste si se retragi, fie de
CNVM cind retrage autorizafia de negociere respectivei societifi. Toate cele
mai sus mentionate sunt prezentate in art. 50 al L 52/ 94.
Pe baza reglementirilor legale generale - mai sus prezentate - s-a
infiinfat Bursa de Valori Bucuresti prin Decizia 20/ 21.04.95 a CNVM, iar
sediul BVB a fost stabilit in Bucuresti, Str. Doamnei nr. 8 - sediu care este
mentinut §i in prezent.
In momentul in care s-a primit decizia de autorizare a BVB, Asociatia
Bursei de Valori Bucuresti - infiinfatd conform prevederilor L 52/ 94 - era
formata din 24 de societap de valori mobiliare. Acestea au pus - de fapt -
bazele organizarii efective 1 BVB §i au intocmit toate actele necesare pentru
ca CNVM sd ia decizia de autorizare a respectivei institutii, In iulie 1998,
numarul societdtilor membre a Asociatiel BVB crescuse la 142, Acest lucru
inseamnad ca statutul acestei asociafii’ permite largirea numarului membrilor
ei. In prezent, majoritatea acestor societati de valori mobiliare - singurele
autorizate sd negocieze in bursd - pot s incheie tranzactii de la distanta, fira
s mal fie necesard prezenta angajatilor lor in incinta BVB.
Organele de conducere ale BVB sunt:
=» Comitetul Bursei care are sarcina asigurarii conducerii unitare, ordonate -
si eficiente a BVB, precum §i aceea de a intocmi - in fiecare an - un raport
asupra activitafii BVB pentru anul care s-a incheiat;

=» Comisiile speciale - care sunt organe cu caracter decizional §i consultativ,
activitatea lor urmiand 53 fic concentratd pe un anumit domeniu de
activitate din BVB; aceste comisii se infiinteaza prin decizie a Comitetulu
Bursei

> Directorul General al BVE care are rolul de a administra aceasta mstituie

si 1a decizii - in mod special - in legaturd cu: - angajarea personalului; -
organizarea §i funclionarea BVB; - stabilirea misurilor adecvate pentru
respectarea §i aplicarea normelor CNVM si a regulamentelor BVB; in
plus, Directorul General este reprezentantul legal al BVB, ca persoana
juridica, in fata autoritiflor publice si in relatiile cu persoane fizice i
juridice roméne sau/ si straine.

De problemele legate de acceptarea la cotare a valorilor mobiliare emise
de societati comerciale - persoarie juridice romane sau strdine - se ocupa Serviciul
Emitenti din cadrul Direcfiei Membrii i Emitenti (conform Regulamentului 1 al
BVB). Rolul Serviciului Emiten(i este acela de a asigura facilititile necesare
pentru inscrierea’si mentinerea la cota BVB a valorilor mobiliare emise de
societafile comerciale in vederea tranzactiondrii acestora, precum si rolul de a
asigura cadrul necesar funcfionirii unei piefe transparente.

"
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Regulamentul 1 al BVB grupeaza responsabilitdtile Serviciului Emitenti astfel:

1. asigura efectuarea activitétilor si operatiilor necesare inscrierii la cota BVB:

= primeste documentele necesare inscrierii la cota BVB: ‘

=> verifica si analizeazad documentatia aferenta inscrierii la cota;

=> calculeaza comisioanele aferente inscrierii la cota BVB si prlmef;tc confirarea

cd acestea au fost platite;

= fnainteaza propunerile si documentatia pentru aprobarea inscrierii la cotu
BVB de citre Comisia de Inseriere la Cota Burseis;

= prxmestﬁ verifica si introduce informatiile referitoare la societatea emitenta
in baza de date;

= acorda asistenta societitilor de valori mobiliare pentru pregatirea emitentilor
in vederea inscrierii la cota BVB;

=> asiguri %c:e"rc;‘tf\rizxr' I Comisiei de Inscriere la Cota Bursei;

= Thainteaza Comisict de Inscriere i Cota Bursei recomandarile privind orice
aspect legat de nserierea valorile mobiliare la cota BVB.

2. asigurd efectuarea activitatilor si opemt;m)r necesare pentru mentinerea
valorilor mobiliare la cota BVB:
= primeste si urmdreste primirea documentelor aft.nwmc furnizarii periodice de
informatii; ; ,
=> verificd si analizeaza documentele primite: :
=> calculeazd comisionul de mentinere la cota BVB si primeste confirmarea platii
“acestuia; :
= asigurd introducerea modificirilor care au intervenit in datele referitoare la
societatea emitentd in baza de date;
= inainteaza Comisied de Inscrieve Ta Cota Bursel recomandarile privind orice
“aspect legat de mentinerea la cota BVB:
= sesizeazd Directorul General al BVB asupra oricarei incaleari a R 3 ul BVB
privind inscricrea gi mentinerea la cota BVB. precum  §i incilcarea
procedurilor de punere in aplicare a acestuiy; elaboreazd un raport referitor
- la aceste incalcari; iar rapormf este Inaintat organelor competente sa aplice
sancfiunea de suspendare i retragere de la cota BVB.
3. cola\horeaz’x la activitaile de. investigare a societafilor emitente si a
personalului acestora; mai colaboreaza - la solicitari din partea organelor
competente - in situatii de incilcare a prevederilor regulamentelor BVB, a
normelor CNVM si a L 52/ 94; colaboreaza la efectuarea de investigatii pentru a
stabili situatia concretd in cauza cercetats; ‘

4. pregiteste materialele de reglementare a ac,tmtétn societafilor emitente:
= elaboredz’i §i adapteazi Regulamentul de Inscriere la Cota Bursei;
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= elaboreaza si adapteaza procedurile §i  instrucfiunile de aplicarea
Regulamentului de Inscriere la Cota Bursei;

= colaboreazd cu CNVM la elaborarea reglementirilor referitoare la activitatea
societdfilor emitente. '
in plus si alte directii §i servicii din cadrul BVB au o serie de legituri cu

societatea emitents, astfel: ,

= Serviciul de Tranzaclionare §i Supraveghere a Piefei - din cadrul Directiei
Operatiuni Bursiere - in cadrul activititii de supraveghere va urmiri
furnizarea de informatii continue de citre societiile emitente ale ciror valori
mobiliare sunt cotate la BVB; '

= Serviciul de Registru al Bursei - din cadrul direcfiei amintite in cazul anterior
- transrnite rapoarte pentru {in numele n.a.) societailor emitente cu ocazia
desfasuririi adunarilor generale ale actionarilor, a plitii dividendelor sau a
dobinzilor, la rambursarea unui imprumut obligatar sau ori de céte ori este
nevoie. In plus, societdtile comerciale care au valori mobiliare 1 Inscrise la cota
BVB pot beneficia de serviciile de registru oferite de acesta.

Cele prezentate mai sus formeaza cadrul general de organizare a BVB i
a serviciilor care se ocupi in mod special de cotarea valorilor mobiliare la BVB.

3.2. Organizarea cotei Bursei de Valori Bucuresti si conditiile
pentru inscrierea si mentinerea la cotare a valorilor mobiliare

Cota Bursei de Valori Bucuregti este structuratd pe 3 sectoare:

=5 sectorul valorilor mobiliare emise de persoane juridice romane. Acest sector
este structurat - la randul Tui - In doud categorii: categoria 1l (de baza) si
categoria [;
=> sectorul mbhg,mumior st al altor valori mobiliare emise de citre stat, Judete
orase, comune si de citre autoritafi ale admmlstrdtlel pubhce centrale si
 locale si de citre alte autoritati;
= sectorul international. «
Deocamddtﬁ la BVB, nu functioneaza decat primul sector, functlonal
fiind ambele categorii de cotare.
Inart. 71,72, 73 din L ‘32/ 94 s-au stabxht urmatoarele linii generale
puvmd admiterea, menlinerea si retragerea valorilor mobiliare de la cota
unei burse de valori:

¢ bursele de valori pot si inscrie la cotd numai valori mobiliare care au
fost inregistrate la OEVM; in plus, admiterea la cotd a unei emisiuni de
valori mobiliare se extinde asupra tuturor valorilor mobiliare de acelasi

tip si clasd ale aceleiagi societdfi emitente §i care sunt in circulatie la data
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inscrierii si admiterii la cotd; aceste titluri sunt de drept admise la coti la
primirea de citre bursa de valori a documentului care anunfd emisiunea
“si caracteristicile respectivelor valori mobiliare;

¢ fac obiect al tranzactiilor bursiere numai valorile mobiliare inscrise la
cota respectxvex burse; fac excepfie de la aceastd reguld tranzaciile
dispuse prin hotarari judecitoresti si cele determmate prin reglementiri

~ ale CNVM:

¢ admiterea la cota a altor valori mobiliare mre;:lvtratc la OEVM este la
latitudinea respectivei burse de valori; conditiile si procedura admiterii la
cotd - la data emiterii L 52/ 94 - urmau s se stabileasca prin regulamente
ale bursei in cauzi;

¢ valorile mobiliare inscrise la cota bursei de valori fac obiectul retragerii
de la cotd, odatd cu radierea inregistrarii lor la OEVM. De asemenea,
Comitetul Bursei poate dispune retragerea de la cotd daca apreciaza ci nu

~mai poate fi mentinutd sau restabilitd o piafd ordonatd pentru
respectivele valori mobiliare;

¢ deazia de retragere de la cota burser de valori a unor actiuni oferite

~public sau a altor valori mobiliare purtatoare  de creanfe asupra
emitentului se face nmumai cu decizia CNVM. In plus, legea limiteazi
negocierea actiunilor §t a altor valori mobiliare care incorporeaza dreptul
la o crean{d asupra societdfii emitente - inscrise la cota unei burse -
numai de citre membrii ai cxsocmtxu bursei si numai in respectiva bursa
de valori. ~

Acestea sunt condifiile generale de admitere a valorilor mobiliare la cota
unei burse de valori din Romania.

Cerin;e pentru inscrierea valorilor mobiliare la cota BVB

: Aceste cerinfe sunt prevazute in Regulamentul 3 al BVB. Astfel, pentru
sectorul valorilor mobiligre emise de perspane juridice roméne, ceringele sunt:

a) pentru categoria I (de bazi): :

= societatea comerciald emitentd a valorilor mohiliare trebuie sa faca dovada
Inregistrarii respectivelor titluri la OEVM (operatie care se deruleaza ulterior
* derulirii unei oferte publice n.a.);

=» societatea comerciali emitentd trebuie si permita libera transferdblhtate a
respectivelor valori mobiliare;

= societatea comerciali emitenta trebuie sa incheie un contract de registru, fie
cu Registrul BVB, fie cu un registru independent (existent din 1997), care va
actiona ca agent de depozitare, inregistrare §i transfer. La cota BVB vor fi
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inscrise: a) valorile mobiliare evidenfiate prin inscrieri in cont; b) valorile
mobiliare emise in formi fizicd st imobilizate conform procedurilor BVB;
furnizarea de servicii adecvate citre defindtorii de valori mobiliare (din
partea societdfii emitente); aceste servicii se referd - in special - la furnizarea
unui flux de informatii adecvat si a unor servicii suplimentare legate de
distribuirea respectivelor informatii, precum si de asigurare a unei imagini
transparente asupra situafiei societafii comerciale in cauzi; calitatea acestor
servicii este apreciata de BVB;

societatea emitentd trebuie sa furnizeze informatii - conform Regulamentului
3 al BVB - astfel incit si asigure publicului investitor accesul echitabil la
informatiile necesare luarii deciziilor de plasare a sumelor disponibilie.
Societatea comerciald emitentd trebuie si furnizeze informatiile in cel mai
scurt timp sau la datele specificate. Furnizarea informatiilor trebuie si faci
subiectul unui anunt facut citre BVB - inaintea oricarui comunicat destinat

informarii  publicului. prin intermediul massmedia. De asemenea,

informatiile furnizate trebuie si aibd un confinut concis, corect §i suficient
pentru a fi infelese in mod corect de citre cei care le primesc.
Responsabilitatea  pentru  confinutul  informatiilor revine in intregime
societitii emitente ale carei valori mobiliare sunt inscrise la cota BVB.
Conform prevederilor R 3 al BVB, societdtile comerciale (ale cdror valori
mobiliare sunt cotate la BVB) trebuie sd furnizeze informatii atdt continuu cét
si periodic. Astfel, furnizarea continudg de informatii se referd - fara a se limita -
la: a) orice hotirire a Adundrii Generale a Actionarilor - care urmeazi sa fie
publicatd in Monitorul Oficial al Roméniei si transmise la Registrul
Comerfului; b) orice decizie luatd cu privire la achizifionarea. vanzarea,
inchirierea sau ipotecarea de active, insofitd de o descriere concisa a
potentialului de risc aferent-atunci cnd aceste operafiuni sunt considerate a
avea o valoare considerabild care poate afecta preful sau alte tranzactii cu
valori mobiliare ale societifii emitente, ale societitilor comerciale asociate
sau ale acelor societdfi in care emitentul define o pozifie majoritara; c) orice
schimbare in structura detinerilor de aciuni ale membrilor care fac parte din
conducerea societdlii emitente; d) orice decizie de schimbare a structurii
organizatorice a societdfii emitente cum este cazul fuziunii, divizérii sau a
altei forme de reorganizare; e) orice decizie de preluare, riscumpdrare sau
orice operafie efectivd de preluare ficutd de citre o persoand implicats;
f) orice diviziune, consolidare, reclasificare a valorilor mobiliare sau orice
schimbare referitoare la drepturile legate de valorile mobiliare emise; g) orice
decizie referitoare la o noud emisiune de valori mobliare; h) primirea sau

‘acordarea unui imprumut de o valoare semnificativa, valoare ce urmeaza a fi

stabilitd de citre BVB, de la caz la caz; i) realizarea unui produs sau serviciu
nou sau orice alt proces de dezvoltare ce poate afecta resursele emitentului;
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J) orice decizie de schimbare a personalului de conducere a societafii
emitente; k) orice convocare a Adunirii Generale a Actionarilor, ordinare sau
extraordinare, problematica ce urmeazi a fi abordats, precum si hotirarile
luate cu aceastd ocazie; 1) orice hotirire judecitoreascd cu privire la
inghetarea conturilor emitentului, la initierea procesului de lichidare sau de
faliment sau orice act al unui organ de stat care ar avea o influent3d majora
asupra activitifii emitentului; m) orice actiune in justifie care ar putea
influenta pre;ul sau alte aspecte in tranzac;ule cu valori mobiliare ale
somet{ml emitente, ale societitilor comerciale asociate sa a acelor societifi in
care societatea emitenta define o pozme majoritard; n) orice schimbare
semnificativa in structura personalu]ul si orice conflict major de munc;
o) toate situatiile de neplata - legate de finan(iri sau alte contracte i ingelegeri
- care pot si reprezinte sursa unui conflict potential; p) orice schimbare
importanta in planurile de investifii sau in obiectivele de dezvoltare; r) orice
contract avind o valoare semnificativi; s) orice alte acte sau fapte ce pot
completa cazurile enumerate anterior §i care pot avea ca efect influentarea
pretulul respectivelor valori mobiliare sau care pot da nagtere altor aspecte in
tranzactiile cu valori mobiliare ale societifii emitente, ale societatilor
comerciale asociate sau a acelor societdfi in care emitentul define o pozifie
- majoritard. Furnizarea periodicd de mformatn se referd la rapoarte anuale,
semestriale si la alte rapoarte pe care BVB le poate solocita - orcind considera
¢i este necesar - conform reglementarilor sale. Informatiile furnizate anual
trebuie sd contind, cel pufin: a) situatia financiara certificata de citre cenzori
externi independenti §i insotitd de anexele cerute conform Legii contabilitatii;
b) descrierea concisid a activitdfii emitentului in perioada precedents,
impreund cu declararea profitului sau a pierderii inregistrate; ¢} schimbari
importante care au intervenit in contractul §i/ sau statutui societéfii emitente
in perioada precedent& si date despre inregistrarea acestora la Registrul
Comertului §i publicarea lor in Monitorul Oficial al Romdniei; d) data §i suma
plaii dividendului sau a dobénzii la imprumutul/ imprumiturile obligatare;
e) procesul verbal al ultimei Adundri Generale a Acfionarilor; f) lista imputer-
nicitilor la vot din perioada precedenta. Informatiile furnizate semestrial ar
trebui sa cuprinda - cel putin: contul de profit si pierderi pentru perioada
raportatd; situatia financiard semestriald; orice alte documente anexe
previzute in Legea contabilitafii;
certificarea datelor furnizate de citre societatea emitenta trebule sd fie facuta
de instituii specializate, conform procedurilor BVB;
plata comisioanelor: pentru aceasta etapd - de inscriere la cotd - BVB prevede .
plata a doud tipuri de comisioane, respectiv un comision de procesare (platit
pentru prelucrarea cererii de admitere la cotare §i studierea actelor anexate)
care este fix (in 1997 si 1998 acesta a fost de 2.1 mil.lei} si care nu se restituie
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societifii care la platit chiar daci cererea de admitere la cotare a fost
respinsd, si un comision de inscriere la cotare care variazi in functie de
categorie Il sau I si in functie de tipul de valori mobiliare pentru care se cere
inscrierea la cota BVB (in 1997 §i 1998 aceste comisioane de inscriere au
vaiat intre 7.1 milei §i 22 mil.lei (progresiv), stabilite in functie de valoarea
nominald totald a emisiunii de actiuni, pentru societatile ce vor fi inscrise la

cotd In categoria 1I, pentru obligatiuni comisioanele fiind 1/2 din cele

practicate pentru acfiuni); : ’
= societatea comerciald emitentd trebuie si numeasci o ‘persoané care va
‘mentine legitura permanenta cu BVB; ‘ ,
=> societatea emitentd care solicitd inscrierea si mentinerea valorilor mobiliare
la cota BVB, trebuie si adere la Angajamentul de inscriere §i mentiner. la
cota Bursei de Valori Bucuresti.

Acestea sunt cerinfele pentru Inscrierea la cotare a valorilor mobiliare ale unei
societati emitente in categoria 1l (de baza). Pe langa aceste cerinfe, mai jos sunt
prezentate documentele necesare pentru aceeasi operatie. Astfel, in principiu,
si valabile la nivelul anilor 1997 si 1998, aceste documente sunt:

1 cerere de inscriere; :

2 ‘documentul de prezentare al societfii emitente care - in formd generald -
trebuie si cuprindi: a) denumirea societitii emitente; sediul central si alte
sedii; b} istoric - respectiv evolufia societdtii emitente de la data cind a fost
organizati ca societate pe acfiuni, cronologic se va prezenta trecutul
emitentului, schimbirile de nume §i de capital social, anexe ale
documnentelor care reflectd respectivele schimbiri; ¢} capitalul social s
actiunile emise pentru obfinerea acestuia, indicarea acfiunilor rezervate, a
drepturilor de preempfiune etc.; d) datoriile societdtii emitente, ale filialelor
si sucursalelor sale, precum si a altor societdfi comerciale in care emitentul
detine o pozifie de control; trebuie mentionate sumele datorate, scadentele si
dobanzile; e) valorile mobiliare emise in anii anteriori (daci este cazul),
specificAnd in fiecare caz data emisiunii, numarul de valori mobiliare emise,
suma obfinuta, motivul emisiunii si modul in care au fost plasate - ofertd
publica, plasament privat; f) natura activitifii desfasurate, incluzind
principalele produse fabricate si/sau servicii prestate, modul de comercia-
lizare si de distribuire a produselor, volumul veniturilor din ultimii 3 anij;
dach o societate emitentd incepe s& desfisoare o noud activitate, se cere
prezentarea unui studiu de fezebilitate; g) planul de activitate - care apare
odatd cu studiul de fezabilitate, daci societatea emitentd incepe si desfagoare
o noud activitate; h) informatii referitoare cu privire la istoricul politicii de
dividende, precum si la dobinzile din anii trecufi; se va rentiona data-plafii
si suma platita ca dividend sau ca dobénda; i) sucursalele, filialele societatii
emitente si societitile comerciale in care emitentul define o pozitie de
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control; j) scurtd descriere a proprietéﬁlor imobiliare ale societitii emitente si
ale societdtilor comerciale In care emitentul define o pozitie de control,
localizarea acestora, modul de folosinti i de detmere in proprietate; k)
investitiile In valori mobiliare, valoarea contabil a acestora si valoarea lor de
piatd; 1) propuneri privind achizitii de proprietdfi sau de alte active, daca
acestea s-ar putea si intervind imediat dupa inscrierea la cotd; m) drepturile
~conferite de valorile mobiliare (actionarilor); n) cenzorii externi indepen-
denti; o) membrii conducerii; p) actionarii semnificativi; r) litigii; s) lichidi-
tatea valorilor mobiliare - precizdndu-se numirul detinitorilor de valori
mobliare - excluzind persoanele implicate si angajatii - si ponderea acestora
in totalul valorilor mobiliare emise si aflate in circulatie; t) alte evenimente

. considerate importante; :

3 statutul si contractul de societate §i toate celelalte acte adifionale care au fost

depuse (pentru modificiri si completiri) la registrul comerului;

4 copii dupd certificatul de inmatriculare si codul fiscal al societafii emitente;

5 prospectul de oferta publici (pentru valorile mobiliare pentru care se cere

inscrierea la cotare);

6 ultima situatie financiard anuald, certificatd de cenzori externi mdependenn si

ultima situatie financiarda semestriald; :

7 formularul cu datele personale si cazierul fieciruia din membrii conducerii
societafii comerciale emitente si ale persoanei care urmeaza si asigure
legitura cu BVB;

8 decizia organelor de conducere ale societafii emitente privind inscrierea
valorilor mobiliare la cota BVB;

9 g vada inregistrarii valorilor mobiliare la OEVM eliberata de CNVM;

10 anugajamentul (semnat) de inscriere §i mentinere la cota BVB;

11 declarafia de reprezentare a societatii emitente la BVB de citre o societate de
valori mobiliare (aceasta este societate de intermediere care a promovat
inscrierea la cotd a societa{ii emitente};

12 decizia CNVM cu privire la oportunitatea inscrierii respc:ctlvelor valori
mobiliare la cota BVB; »

13 orice alte documente pe care BVB le considerd necesare;

14 contractul de registru incheiat cu Registrul BVB (Sc\U cu un regxstru
independent);

15 dovada platii comxsmanelor de procesare sx de inscriere.

b)la categorxa I

Aceste cerinte sunt valabile pentru inscrierea direct in aceasti categorie a
valorilor mobiliare ale unei societa(i emitente cit si pentru promovarea de la
categoria de bazi la categoria 1 a valorilor mobiliare in cazuzi. Astfel, sunt
valabile cerintele de la categoria de baza (II) si in plus fa;é de acestea, se mai

cere:
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diferenta fiind aceea cd trebuie furnizate ulfimele doud situatii ﬁnanczme (din
ultimii 2 ani) - certificate de cenzori externi independenti - precum si situafiile
financiare semestriale din ultimii 2 ani.
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in legdturd cu perioada de activitate: societatea comerciald emitentd trebuie
54 151 fi desfagurat activitatea pe o perioadi de minim 3 ani; deci o societate
comerciald deschisd care s infiinfat prin subscriptie publicd nu poate s3 fie
admisd la cota BVB - la categoria I - decdt dupd 3 ani de funcfionare (jar la
categoria Il dupa minim 1 an de funcfionare);
societatea comerciald emitenta s fi obtinut profit net in ultimii 2 ani de
activitate, jar In calcujul acestui profit net nu se ia in considerare profitul
aferent venitului financiar; :
Comisia de Inscriere la Cota BVB are libertatea de a aprecia competenta
profesionala si integritatea morald a personalului din conducerea societaii k
emitente; in plus aceastd comisie mai poate aprecia si alte aspecte legate de
activitatea economici §i financiard a societdfii emitente §i va decide asupra
oportunitdfii promovarii sau inscrierii. valorilor mobiliare ale societifii in
cauzi la categoria | a BVB;
conditii de lichiditate (care aga cum sunt prezentate in R 3 al BVB par a se .
adresa numal categoriei 1) pentru actiuni se cere ca cel putin 15% din
numarul de acfiuni emise si aflate in circulafie trebuie sa fie definute de cel
putin 600 de actionari (excluzind persoanele implicate si angajatii societatii
emitente); fiecare dintre cei 600 de actionari trebuie sd defind un numar de
acfiuni a ciror valoare totald minim4 este de 300.000 lei; procentul minim
de 15% trebuie sa reprezinte minim 75.000 de acfiuni; pentru obligatiuni se
cere ca minim 30% din numarul de obligatiuni emise si aflate in circulaie
trebuie si fie detinute de minim 1000 de detindtori (exclusiv persoanele
implicate si angajatii emitentului); fiecare dintre acestia trebuie sa defind un

numar de obhbdhum a caror valoare totald si fie de minim 300.000 lei, jar
procentul minim de 30% trebuie sa reprezinte minim 50.000 de obligatiuni;
comisioanele plitite sunt: comisionul de procesare (dacé este cazul), care este
acelasi ca §i pentru categoria 1 comisionul de inscriere care se situa - la
nivelul anilor 1997 i 1998 - intre 10.7 millei si 32.7 millei din valoarea
nominali totald a emisiunii (progresiv), pentru actiuni; dacd este vorba
despre promovarea valorilor mobiliare dintr-o categorie in alta, comisionul
variazd - pentru uceeasi ani -intre 3.6 rhillei si 11.4 millei (tot progresiv] din
valoarea nominald totald a titlurilor promovate; pentru obligatiuni - in
ambele cazuri - comisioanele sunt la 1/2 din valoarea celor pmctlcatc pentru
actiuni, stabilite tot progresiv, in functie de valoarea nominald a emisiunii.
langi aceste cerinte, documentele necesare pentru inscrierea sau promovarea
categoria | sunt aceleasi ca si pentru inscrierea Ja categoria II, singura
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Astfel, BVB® incearcd si asigure cd la categoria | sunt inregistrate si
promovate numai societifi comerciale cu reale calitifi pentru a atrage
investitorii. ,

Pe langi toate aceste cerinte, pentru a se inscrie la cota BVB, o societate
comerciald emitenta trebuie si contacteze o societate de valori mobiliare care
trebuie si initieze procesul de inscriere la cotd. Aceasti societate de valori
mobiliare trebuie sa fie membri a Asociatiei BVB i trebuie sd acfioneze numai
la cererea societitii comerciale emitente. Societatea de valori mobiliare care va
inifia procedura de inscriere la cota BVB, are urmitoarele obligatii:

1. sd familiarizeze societatea emitenta cu activititile specxhce pietei de capital,
cu reglemetarile BVB si cu legislatia in vigoare;

2. s verifice forma s§i continutul tuturor documentelor emitentului necesare
pentru inscrierea la cota BVB; in plus, va face toate demersurile necesare
pentru a se asigura cd informatiile furnizate de societatea emitentd sunt
corecte, certe si suficiente;

3. inainteazi toate documentele intocmite de societatea emitentd precum §i
informafiile suplimentare necesare susfinerii cererii de inscriere la cota BVB;

k. reprezintd societates comerciald emitentd in procesul de inscriere a valorilor
‘el mobiliare la cota BVB si sustine in fata Comisiei de Inscriere la Cota BVB
inscrierea sau promovarea valorilor mobiliare ale societfii emitente.

Menyinerea valorilor mobilicire la cota BVB

~ Odata ce valorile mobiliare ale societafii emitente au fost acceptate si
nscrise la cota BVB, ele trebuie mentinute - in continuare - la aceasta cota, iar
pentru a realiza aceastd menlinere, societatea comerciald care a- emis
respectivele valori mobliare trebuie:
=5 53 achite comisionul de mentinere la cota BVB; acest comision variazd intre
3.6 millei §i 11.4 millei, in funcfie de valoarea totald medie ponderata
lunari (stabilit progresiv) si se platestc pentru fiecare 12 luni de mentinere la
coti (respectivele sume sunt valabile pentru 1997 §i 1998); ,
=> si furnizeze informatiile cerute - aga cum s-a prezentat la subpunctul legat de
furnizarea periodica §i continud de informatii, in paragraful anterior;
= s respecte cerinfele impuse pentru a fi acceptatd la inscrierea la cota, In
functie de categoria de cotare in care este inscrisa;
=> sd ia in considerare faptul ¢ BVB supravegheaza fluctuatiile anormale de pre}
si va interveni dacd va considera ci sa acfionat folosindu-se informatii
confidentiale, neaccesibile potentialilor investitori §i nici médcar actionarilor.
Utilizarea unor astfel de informatii de citre persoane din interiorul societitii
comerciale pentru tranzacii speculative sau pentru a influenta intr-un
anumit sins evolufia valorilor mobiliare in cauza, odatd descoperitd aduce

231



CORNELIA POP

prejudicii- atdt actionarilor existeni, cit si imaginii societifii comerciale
emitente. Ca urmare a acestui fapt, pentru mult timp investitorii vor rimane
in expectativa, intrebindu-se daci utilizarea informatiilor confidentiale este o
practicd curentd sau a fost doar o intdmplare. Oricum, o atare situatie
combinata cu ‘intunecarea’ imaginii societdtii comerciale in ochii propriilor
acfionari i ai altor investitori potenfiali, nu face decat ca valorile mobiliare
existente pe piati si scadd in valoare si sd limiteze accesul respectivei societafi
comerciale la noi capitaluri ca urmare « emisiunii de acfiuni sau obligatiuni.
Aceste noi emisiuni s-ar putea si fie evitate de investitori ca urmare a
neincerderii ce planeazi asupra personalului - in special a conducerii -
societafii emitente. ’

Situatia descrisi mai sus este doar una din multele situafii pe care
societate comerciala ale crei valori mobiliare sunt cotate Ia BVB trebuie sd o
evite. De fapt, o societate comerciala cotatd la o bursd de valori este precum ‘un
actor pe scend’, mereu urmdritd de ochii publicului (un public mai putin
binevoitor insd decat cel din silile de teatru) si ‘penalizatd’ pentru cele mai mici
greseli, deoarece aici sunt in joc sume de bani investite, riscuri asumate §i
rentabilitifi asteptate. Orice societate cotatd la o bursd care nu fsi trateazd
acfionarii §i creditorii cu ‘respectul’ cuvenit (respectiv furnizandu-le informatii si
comunicind in permanentd cu acestia) §i care - in plus - nu are o politicd bine
ginditd de agi forma §i asi menfine imaginea (majoritatea societitilor
comerciale cotate la bursele de valori din Europa Occidentala si din SUA au
programe de vizitare pentru public, pliante informative actuale in locurile de
desfacere a produselor lor, un serviciu specializat in relatiile cu actionarii - pe
linga cel special destinat relatiilor cu publicul) nu are nici o §ansa si se memma
pentru mult timp la cota respectwex burse.

Suspendarea si refragerea valorilor mobiliare de la cota BVB

Conform reglementarilor sale, BVB poate s suspende sau s retragd de
la cota sa valorile mobliare ale oricarui emitent, in cazul in care: -

A. societatea comerciald emitentd nu respecta condlgn e Angajamentulux de
_inscriere si mentinere la cota BVB;

B. in opmla BVB, pentru valorile moblhare ale respectivei societdti emltente nu

- se mai poate menfine sau nu se mai poate restabili o piati ordonats;

C. au loc fuziuni, reorganiziri, diviziuni, consolidari, reclasificiri ale valorilor
mobiliare;

D. actionarii iau decizia de retragere a respectivelor valori mobiliare de la cota
BVE;
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E. societatea emitentd nu a platit unul din comisionanele datorate BVB si
aceastd situatie se mentine pe o perioadd de maxim 2 luni dupa data la care
comisionul era exigibil;

F. societatea emitentd nu respectd cerintele formulate de BVB in legaturd cu
furnizarea continui si periodica a mformamlor,

G. societatea emitentd nu intocmeste rapoarte financiare conform principiilor
contabile previzute de legislafia in vigoare sau care nu sunt conforme cu alte
cerm;e contabile previzute de BVB. '

Daca valorile mobiliare au fost numai suspendate de la cotd, pe
‘perioada suspenddrii - perioada decisd de BVB - societatea comerciald emitenta
trebuie s ajungd, din nou, si indeplineasci toate cerinfele previzute pentru
respectiva categorie, inclusiv cea de plati a comisioanelor datorate, Acestea
trebuie platlte chiar dacd valorile mobiliare sunt suspendate de la cotare. '

' BVB isi rezerva decizia de ridicare a suspendirii si aceastd decizie este
condifionatd de indeplinirea - de citre societatea emitentd - a cerintelor
previzute in regulamentele BVB. BVB poate decide dacd suspendarea este
urmati de retragerea respectivelor valori mobiliare de la cota ei. ,

BVB are dreptul si decida direct retragerea de la cotd a valorilor
mobiliare in cazul in care apar oricare dintre conditiile prezentate la punctefe A.
pana la G. i mai ales in cazul oricirei societdfi emitente clireia i s-a inifiat
~procedura de faliment.

Toate aceste prevederi dau posibilitatea conduceru BVB sé men(ini la
cota sa societdfi comerciale de calitate.

' Retmgradaréa valorilor mobliare de la categoria I la cea de bazdi

BVB poate retrograda valorile mobiliare ale oricirei socnetau emitente,
in urmitoarele cazuri:

a) cerintele referitoare la profitul net nu mai sunt mdephmte (socxetatea
comerciali cotatd in categoria I nu a mai obtinut profit net in ultimii 2 ani);

b) procentul minim previzut pentru actiunile in circulatie definute de minim
600 de acfionari a scizut sub 10%, iar cel prevazut pentru obligatiunile in
circulafie definute de minim 1000 de detinitori este mai mic de 20%;

) numrul dcuondn]or - exclusiv persoanele implicate §i angajatii societatii
emitente - este mai mic de 500 sau daca valoarea totald minima detinuta de
fiecare dintre actionari este mai mica de 250.000 lei;

d) numdrul detinitorilor de obligatiuni - exclusiv persoanele implicate si

_ angajafii societifii emitente - este mai mic de 800 sau dacd valoarea totald
minima dennuta de acestia este mai mica de 250.000 lei.

Acestea sunt condlgnle legate de retrogradare §i - dupd cum de poate observa -

ele sunt in special legate de lichiditatea titlurilor cotate la categoria | a BVB.
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CALCULUL FIABILITATII RETELELOR TINAND SEAMA
DE POSIBILITATEA DEFECTARII NODURILOR

LAZAR RUSU, RADU MUNTEANU, SABIN GORON

ABSTRACT. Networks reliability calculation with the possibillity
of nodes failures. Most of the algorithms for calculating the
network reliability considere that we have perfect nodes. This
paper presents a sxmp]e algorithm with imperfect nodes and a
program written in Turbo-Pascal for calculatmg the network
reliabil 1ty

1. Introducere

Fiabilitatea perechii de terminale (sau de noduri) este probabilitatea
ca cel putin o cale sa existe intre o pereche specificate de noduri dintr-o
retea. Fiabilitatea perechii de terminale este o masura des folosita a
fiabilitatii retelelor. Multe cercetari sau realizat si au fost publicati multi
algoritmi pentru calcularea ei. Cei mai multi dintre acestia jau in calcul doar
posibilitatea defectarii legaturilor si presupun ca nodurile nu se pot defecta.
De aceea au fost propuse metode speciale care sa ia in calcul si aceasta
posibilitate. In continuare vom prezenta o cale foarte simpla de a lua in
consideratie posibilitatea ca nodurile sa fie imperfecte si calculul in acest caz
a fiabilitatii retelelor. ‘

Acronime (prescurtan)

AGM Aggarwal, Gupta, Misra (a}gontm [ 1]

~ NPR/T node pair reliability - Torrieri (algorxtm) i2)
MD modified Dotson (algoritm) [3]
TPR/NF termmad pair reliability - Netes & Filin

Torrieri [2} a afirmat ca ceu mai buna metoda de a lua in calcul
‘ posxbxhtatéa de defectare a nodurilor fusese AGM [1], si ca AGM poate fi
inclus in orice algoritm care genereaza o expresie simbolica a fiabilitatii-
pentru retele cu noduri perfecte. Totodata a afirmat ca noul sau NPR/T e
mult mai simplu, mai direct, mai riguros decat AGM si poate fi inclus in
aceeasi algoritmi ca AGM. El a fost inclus si in algoritmul MD [3].
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2. Nouametoda (TPR/NF)

Nu e necesar sa se aplice o metoda speciala pentru a se lua in calcul
imperfectiunea nodurilor. Adesea, aceasta poate fi inclusa direct in
algoritmul original (ca in MD [3]). f

Figura 1. ilustreaza metoda noastra. In [3], nodurile si legaturile au
fost numerotate separat. In TPR/NF ele sunt numerotate impreuna: intai
nodurile, apoi legaturile. In contrast cu MD, TPR/NF include in caile de
acces nu doar legaturile si si nodurile non-terminale (acestea fiind luate in
considerare separat). In toate celelalte aspecte, TPR/NF e la fel cu MD.

| Figura 1.

Figura 2. este arborele evenimentelor generate de TPR/NF pentru
problema din figura 1. Fiecare nod al arborelui corespunde fie unui
succes(dreptunghi) sau insucces(oval) in a gasi o cale de la nodul 1 la nodul
4, Numerele nodurilor si legaturilor retelei care sunt negate simbolizeaza
faptul ca acel nod sau acea legatura este imperfecta.

Expresia simbolica pentru fiabilitatea perechii dc¢ terminale este
obtinuta din insumarea I()gica a evenimentelor succes generate de TPR/NF.

R=(2°5"8+3"I15)7679+112)"3"5"6°9+2"3"5°6" I18)" ox,
+2*3°5°116)"7°118)"9)"1"%.
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Figura 2.
Expresia este una logica, in care “+" este "SAU”logic, iar “*” este “SI” logic.
‘Cu ajutorul acestei expresii se poate calcula numeric fiabilitatea tinand cont
de urmatoarele rezultate: :
e Fiabilitatea unui nod sau a unei fegatun din retea e un numar din
intervalul [0,1];

* Fiabilitatea lui I'(p) este (1-fiabilitatea lui p);

Sl logic se mlocuxeate prin inmultire;

SAU logic se mlocuxeste cu ddunared numerelor reale;

3. klmp!ekmentarea metodei

Metoda a fost implementata folosind limbajul Turbo-Pascal 6.0.

Pentru a simula reteaua se utilizeaza un graf stocat prin matricea de
adiacenta (net). Daca elementul de pe linia i si coloana j este 1 atunci exista
drum de la varful i al grafului la varful j. Graful este directional, deci daca
exista drum de la varful i la j, nu inseamna ca exista si de lajla i (deci
matricea-de admcenta nu este sxmetrxca) ~
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Datorita faptului ca atat nodurile cat si legaturile retelei sunt
numerotate impreuna se va folosi un artificiu caré consta in urmatorul lucru:
in graful stocat in matricea net, atat nodurile, cat si legaturile retelei vor
deveni varfuri.

Date de intrare:

» Numarul de noduri al retelei (m); ,
o Perechi de forma (a, b) in care a este numarul nodului de pornire al
legaturii, iar b numarul nodului de sosire(destinatie);
Citirea perechilor se incheie cu perechea (0, 0);
Numarul nodului de pornire (nodp);
Numarul nodului destinatie (nodd);
“Fiabilitatile nodurilor si ale legaturilor;

» @ @@

Dupa citirea numarului de noduri acestea se vor numerota automat
de la 1 la m. Odata cu fiecare pereche (a, b} citita in graful net se adauga un
nou varf i (numerotat automat), varf legat la nodul a si la nodul b. Practic nn
exista drum direct de la a lab decat prin varful i, lucru care sugereaza ca i
este legatura de laa kb, Astfel se reuseste tratarea egala atat a nodurilor cat
st a varfurilor retelel. Numerele a si b sunt verificate sa nu fie negative sau
mai mari decat numarul de nodurt msi la fel se intampla in final si cu nodp.
si nodd. '

O subproblema a acestai program este cautarea drumului de lungime
minima intre varful de plecare si cel de sosire, chiar in cazul in care un
numar de noduri si varfuri sunt-inoperationale. Aceasta este rezolvata
recursiv printr-un algoritm backtracking. Solutia acestui algoritm este un
tip record (numit traseun) format din un sir de intregi a (reprezentand
varfurile grafului met prin care trece drumul minim), un sir de valori
boolecne b{care stocheaza starea operativa sau inoperativa a nodurilor si
legaturilor), un numar n reprezentand numarul de varfuri ale grafului din
drum si un alt numar ine cu o functie speciala. Procedura care cauta drumul
minim se numeste cauta. O variabila booleana globala (gasit) are valoarea
true cand exista drum si false in caz contrar. ‘

O alta subproblema este defectarea st repararea nodurilor sau
legaturilor grafului rezolvata prin procedurile defecta si repara. Defectarea
unui nod e simulata prin stergerea din graful net a drumurilor catre acel
nod, deci modificarea unor valori in matricea de adiacenta. Valorile care sunt
modificate sunt retinute intr-o variabila de tipul traseu(bak). Defectarea unui
nod se semnaleaza prin atribuirea valorii false elementului corespunzator
din sirul b din traseu. Lua reparare toate aceste modificari sunt anulate, iar
matricéa mnet este readusa la forma initiala, utilizand datele stocate in
variabila bak. '
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Procedura cea mai importanta a programului este procedura DRUM
care realizeaza arborele succeselor si insucceselor din retea. Si aceasta este
tot o procedura recursiva. Initial ea primeste ca data de intrare drumul cel
mai scurt dintre nodul de plecare si cel de sosire (in cazul in care toate
nodurile si legaturile sunt in stare de functionare). In continuare primul varf
din acest drum este defectat si se cauta drumul intre nodurile terminale.
Daca acesta exista, este afisat deoarece face parte din formula fiabilitatii si
se apeleaza din nou procedura DRUM, de data aceasta pentru drumul
proaspat gasit. Defectarea nodurilor acestui drum incepe de la varful a carui
pozitie in drum este data de variabila inec. Astfel se pastreaza si partea
drumului pe care se merge pana la defectarea unui varf, acest lucru fiind
necesar in scrierea formulei cerute. Dupa ce au fost defectate succesiv toate
varfurile si se iese recursiv din procedura DRUM se repara varfurile defectate
si se defecta urmatorul. Astfel se genereaza toti termenii formulei cerute.

Fiecare termen ¢ stocat intr-o variabila de tipul trasew si se afiscaza
folosind procedura Afis. Aceasta ordoneaza mai intai varfurile dupa
numarul de ordine, apoi le elimina pe cele care se repeta, lasand doar unul.
Eliminarea e posibila datorita fuptului ca produsul logic “S1” are urmatoarea
proprietate: a si a = a. Tot aici se calculeaza produsul fiabilitatilor varfurilor
(facand produsul lor}. Abia ipoi termenul este afisat.

In final este afisate atat formula simbolica pentru determinarea
fiabilitatii cat st rezultatul numeric, obtinut prin insumarea fiabilitatilor
termenilor sumei (deoarece intre termeni e semnul SAU).

: Acesta este modul de functionare al programului realizat in limbajul
Turbo-Pascal 6.0. ‘

4. Programul sursa in limbajul Turbo-Pascal 6.0
Program TPRNEF;
type traseu=record
azarray[1..20]of byte;
b:array|1..20]of beolean: -
n:byte;
inc:byte;
end;
var net:array{1..20,1..20Jof byte;
m,n,ij.a,b,nodp.nodd:byte;
semn,gasit:boolean;
f:array|1..20]of real;
t,s:traseu;
fiab:real:
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Procedure cauta(v:byte;var n:byte;var t:traseu);

Function Posibil(k:byte;t:traseu):boolean;
var i:byte;
begin ;
posibil:=true;
fori:=tinctotndo
if k=t.a[i] then posibil:=false;
end; o :

o var i,tmp:byté;
begin

fori:=1tondo
begin :
if (net{v.il=1) then
© begin
if posibil(i,t) then if i=nodd then begin
gasit:=true;
if t.n-t.inc<s.n-s.inc then s:=t;
end
else begin ‘
inc(t.n);talt.n]=1;
~ tmpenet|i,v);
cauta(i,n,t);
net{i,v]:=tmp;
dec(t.n};
end;
end;
end;
end;

Procedure afis(t:truseu);

var i,j,aux:byte;
baux:boolean;
ordonat:boolean; -
ffreal; ‘

begin

{ordonare}

repeat
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ordonat:=true; ,
fori:z=1tot.n-1do

begin -

ift. a[1+1]<t a[i] then
begin '
aux:=t.afi+1};t.ali+1]:=t.afi];t.afij=aux;
baux:=t.b[i+1];t.b[i+1]:=t.b[i];t.b[i}:=baux;
ordonat:=false;
end;

end;

until ordonat;
 {eliminare elemente care se repeta)
it=1;
while i<t.n do
begin
inc(i);
if t.afi-1]=t.a[i) then
begin :
for j:=i to t.n do
bebm
tafj-1]:=t.afj]:t.bl)- 1] =t.bfjl;
end;
dec(t.n);
dec(i);
end;
end; '
{afisare termen al expresic Xchdblhtdhl}
if semn then write(" +');
ff:=1, '
for i:=1 to t.n do
begin
if i>1 then write("™);
if not t.b[i] then begin
‘ write('non(',t.a|
ff:=ff*( 1-A]t. a[ 1l
end :
else begin
write(t.afi]);
ff:=ff"f[t.a[i]];

end;

i)
3

o ‘end
fiab: =f1ab+ff

end
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Procedure init(var t:traseu);

var itbyte;

begin

for i:=1 to 20 do
begin
t.afi]:=0;t.bli]:=true; .
end; '

end;

Procedure drum(t:traseu);
var itbyte;
dr bak, tmp:trasew;
sol:truseu;

Procedure defecta(k:byte;var bak, t:traseu);
var i:byte;

begin
bak.rn:=0;
fori=1tondo

if n(filiﬁ‘;i{k}j“ i then

begin |
inc(bak n)bak.a|bak.n]:=i;net{i talk]]:=0;
end;

- bak.ne:=tingtinc=k+1;t.blk|:=false;

end;

Procedure reparalk:byte;bak:traseu;var titruseu);
var itbyte;
begin
forir=1 to bak.n do
net{bak.a[i], t.afk}]:=1;
t.inc:=bak.inc;
t.blk]:=true;

end;

begin

for i:=t.inc to t.n do
begin
defecta(i,bak,t},
gasit:=false;
5.n:=255;
sol:=t:t.n:=t.inc-1;
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cauta(nodp,n,t};

ti=s;

if gasit then begin
afis(t);
drum(t);
end;

t:=sol;

repara(i,bak,t);

end;

end;

begin

init(s);init(t}; _
write('Numar de noduri al retelei : ');readln(m);
writeln('Se numeroteaza nodurile de la 1]la ', m,"...OK’);

writeln('Introduceti legaturile intre noduri prin perechx de forma:');
wrltein(' a b, unde a = nod de pornire, b = nod destinatie');
writeln(’ Citirea se incheie cand a = 0 si b = 0');
i=m;
repeat
readin(a,b});
" if (a>0)and(a<m)and(b>= O)and(bﬁ“ ) then
begin » : :
inc(i);

writeln('S-a introdus legatura nr. ',i);
neta,il:=T;netli,b]:=1; :
end
else if (a=0) then writeln(‘Introducerea legaturilor incheiata’)
- else writeln('Pereche eronata. Reintroduceti...’);
untif a=0; .
n:=i; :
writeln(' Fiabilitatile nodurilor si legaturilor:');
foriz=1tondo
begin
repeat
“write(’ Fiabilitatea nodului sau legaturii *i, este: *);readIn(f(i]);
until abs(f{ Pe=1;
end;
repeat
write('"Nodul de plecare : );readln(nodp});
until (nodp>0)and(nodp<=m);
repeat '
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write('Nodul destinatie : 'J;readln(nodd);
until (nodd>0)and({nodd<=m);
writeln(‘Introducerea datelor incheiata...');
s.ni=n,;
t.n:=0;
gasit:=false;
cauta(nodp,n,t);
{:=5s;
tinc=1;
if gasit then
begin , : o
writeIn{'Expresia simbolica a fiabilitatii legaturii intre cele doua nodu
ester’);
write('R = (")
semn:=false;
fiub:=0;
afis{s)eemre=true;
drum(t);
writeln(’ )" nodp, " nodd),
fiab:=fiab"f{nodp|*tnodd};
writeln{" Fiabilitat=a retelei este " fiab:5:4),

end o

else writeIn('Nu exista nici o legatura intre nodul de pornire si cel
destinatie')
readhn;
end.

5. Rezultatele analizelor.
Pentru figura 1. avem urmatoarele date de intrare:
Numar de varfuri: 4 : '
Legaturi

Py e =
o b

G
el

S
fan e &3
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 Se cer fiabilitatile nodurilor si legaturilor. Introducem:
0.95
08
0.5
0.99
0.7
0.6
085
- 0.75
1 o v
Numarul varfului de plecare: 1
Numarul varfului de sosire;: 4 .
Ca rezultat se afiseaza formula fiabilitatii in urmatoarea forma:

R=(2°5"8+3"non (5)°6"9+non(2)"3°576"9+2"3"5°6 " non (8) "9+
+2°3"5 non(6)"7 " non(8)"9)" 14
- si rezultatul numeric (fiabilitatea perechii de noduri 1 - 4), adica 0.5810
Daca reteaua are spre exemplu 6 noduri, formula se complica
semnificativ crescund in gabarit de aproximativ 10 ori.
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