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POSIBILITAT! DE IMBUNATATIRE A COMPONENTE!
FINANCIARE A UNUI PLAN DE AFACER]

AUREL GIURGIU, EMIL CULDA

RESUME. Possibilitées d'amélioration de la componente financiére
pour un plan des affaires. Un element tres important dans le plan des
affaires est le plan d'affaire. Evidement, le plan d'affaire jeu plusieurs roles
don't, un est tant qu'dossier de credit. L'amelioration de ce role est
possible seulement par l'elaboration d'un nouveau document appele "La
situation du financement de l'activite”. Ce nouveau document peut relever
plus exact I'enumeration des opporiunities de financement et permet de
mieu prevoir les terms ramburssement du credit,

Elaborarea si promovarea unei strategii’ moderne, corespunzatoare
economiei de piatd, de catre oricare firmé reclamd si faurirea unui instrumentar
adecvat, capabil s& evidentieze comportamentul fiecarui factor de influentd si sa
asigure corelarea actiunii lor In vederea atingerii obictivului fixat. Intreprinderea
este dificild,” deoarece se cer corelate nenumarate si diverse fluxuri, reale
monetare, financiare si informationale, fiecare din ele necesitand abordari specifice
adecvate domeniuiui de provenienta.

Pentru-a actiona profitabil ceea ce este de fapt scopul ultim al fiecarui
intreprinzator trebuie bine cunoscute piata si Intreaga fenomenologie generaté de
acestea: si, In consecintd modelat, comportamentul firmei In concordantd cu
cerintele ei. Cadrul general in care se pot urmarii cele mai sus mentionate il
reprezintd Programul de Marketing cu instrumentarul sau specific in care un loc
deosebit 1l ocupd PLANUL DE AFACERI. Cu privire la rolul si continutul general al
planului de: afaceri existd o intreagd literatura, din care noi amintim doar cateva
titluri. Tn domeniu existd si un mic dar bun am zice noi manual de elaborare a unui
plan de afaceri editat de catre Tribuna Economica. In consecintd nu vom zabovi
asupra: rolului- si--continutului- planului de afaceri, aspecte care sunt suficient
cunoscute, ¢l vom pune n discutie necesitatea completarii lui cu un document
capabil s& sporeascé caracterul operational al planuiui de afaceri si ca instrument
de creditare. ‘

Filosofia planului de afaceri evidentiazd multiplul siu caracter :instrument
de ‘planificare a agentului economic, instrument pentru atragerea de investitori,
instrument de creditare. Ca instrument de planificare planul de afaceri este orientat
spre: interior,” spre modelarea . comportamentului propriu in ceea ce priveste
productia, strategiile de marketing. strategia de cercetare dezvoltare, strategia de
organizare si personal.’Ca instrument pentru atragerea de investitori precum si ca
instrumént de creditare planul de afacere este orientat spre exterior, find un
argument puternic de cointeresare a tertilor Tn propria activitate.
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Una din componentele structurii planului de afaceri care argumenteaza din
punctul de vedere al posibilititilor financiare si al efectelor scontate activitatea
intericard cét si atractivitatea pentru terti este PLANUL FINANCIAR cu o structurd
internd proprie referitoare la previzionarea cash-flowuiui, previzionarea cheltuielilor
de capital, determinarea gradulul de lichiditate si a surselor de finantare. Planul
financiar prin Intreaga sa structurd asigurd o proiectie de viitor intr-un orizont de
timp determinat de previziunea coreldrii, din punct de vedere financiar a
posibilitatilor de realizare a obiectivelor strategice si tactice ale firmei cu sursele
majore de constrangere. Formuland o asemenea concluzie ne gandim, Tn primul
rand la rolul planului de afaceri ca instrument de creditare.

Frecventele si complexele mutatii care -au loc pe piata capitalurilor
determind un risc deloc neglijabil, pentru actiunile viitoare ale fimei, ceea ce obliga
la efectuarea unei analize aprofundate a implicatiilor creditului bancar, atat prin
prisma efectului acestuia In-'economia ei; cat si prin aceea a posibilitatilor firmei de
respectare a scadentelor de rambursare a lui.

Accentuarea rolului planului de” afaceri ca instrument de creditare si in
general de finantare a activitatii se poate realiza prin introducerea, In cadrul
sectiunii financiare, a unui nou document, numit de noi "SITUATIA PRIVIND
EVOLUTIA FINANTARIl ACTIVITATII", document care, prin contmutul sdu
ewdentiaza mai exact posibilitatile de finantare de care poate dispune firma. la un
moment dat. Decarece imprumutul bancar detine, Th general, o mare pondere in
cadrul surselor de finantare a activitatii, orizontul de previzionare ar trebui fixat in
functie de termenul final de rambursare a imprumutului pe termen lung sau mediu
obtinandu-se un interval Tn interiorul céruia se poate proiecta miscaaaarea surselor
de finantare.

Mai Tnainte de a prezenta In detaliu instrumentul conceput de noi socotim
necesar a face cateva precizéri.

Creditele pe termen scurt sunt un capital Tmprumutat care ruleaza
continuy, In sensul ¢3 n permanentd se obtin sl in permanentd se ramburseaza
astfel Tncat rdmane constant doar plafonul datoriei fatd de banca, plafon convenit
cu aceasta (indiferent de termenul tehnic care il deseneazd n prezent). Practic,
aici firma nu este conditionatd ca un soi de sabie a lui Damocles de termene certe
si sume fixe de rambursat. Intereseazd doar linia de credit convenita si posibilitatea
Tncasarilor totale pe seama carora se ramburseazd automat lmprumutul In ceea
ce priveste Imprumutul pe termen lung sau mediu, acesta presupune scadente
certe si sume bine precizate de rambursat. In timp ce rambursarea creditului
bancar pe termen scurt nu are consecinte patrimoniale, capitalul propriu ramanand
mereu la acelasi nivel, rambursarea Imprumutului pe termen lung sau mediu
(rambursare realizabild, Tn principiu, din profit) atrage dupd sine cresteraea
corespunzatoare a capitalurilor proprii. Tnseamna ca Situatia propusa de noi trebuie
conceputd, In cadrul orizontului de previzionare, nu numal pe ani calendaristici, dar
si pentru momentele de rambursare ale ratelor scadente plasate. In interiorul
fiec@rui an, dovedind astfel bancii creditoare ¢ afacerea proiectata este sigura si
ca poate degaja resursele banesti necesare pentru rambursarea ratelor scadente
la termenele convenite. :




POSIBILITATI DE IMBUNATATIRE A COMPONENTE! FINANCIARE A UNUI PLAN DE AFACERI

Documentul proiectat realizeaza corelarea tuturor surselor de finantare nu
numai pe structura obtinerii, ci si prin prisma utilizarii lor. Situatia privind evolutia
finantarii activitdtii find un document final se elaboreazd pe baza simularii
desfasurarii activitatii (investitii, cheltuieli de exploatare, venituri etc) si pe baza
unor balante de verificare previzionate. Inevitabil, unele informatii vor avea caracter
de moment (la data prevazuta de Intocmire a balantei), altele vor fi valori medii, ne
referim aici 1a activele imobilizate, precum si la stocuri de active circulante.

In macheta de mai jos prezentdm doar tipurile de informatii continute in
Situatie pe care le vom explicita pe codurile din coloana "nr. rand". Perioada de
previzionare este datd de durata pentru care se obtine Tmprumutul, informatia
cifrica fiind prezentata la termenele de rambursare ale ratelor scadente si evident,
pentru sfarsitul fiecarui an. Deci:

Situaﬁa privind evolutia finanantdril activitatii

. Sursele pe termen lung st activele imobilizate

1. Total surse pe termenlung (1. 1. 1. +1. 1. 2))

1. 1. Capitaluri propriitotal (1. 1. 1. 1. +. . + 1,1, 1. 8))

4. 1. 1. Capital social

1.1. 2. Rezerve

1. 1. 3. Fond de dezvoltare

1. 1. 4. Rezultatul reportat (+, -)

1. 1. 5. Alte fonduri

1. 2. Tmprumut pe termen mediu si lung

2. Necesar de surse pe termen lung-fotal (1. 2. 1. +1. 2. 2))
2. 1. Imobilizéritotal (1. 2. 1. 1. +1. 2. 1.2+ 1.2. 1. 3))

2. 1. 1. Corporale ;

2.1.2. Necorporale

2. 1. 3. Financiare

2. 2. Rate de rambursat la creditul pe termen lung sau mediu
3. Diferenta dintre surse si necesar (1. 1. -1. 2.}, adica

. 3. 1. Excedent de surse pe termen lung (1. 3. >0)

. 2. Deficit de surse pe termen lung (1. 3.<0)

P RN, WS . N A, R, N, i R, S T T RS N e 3

G

urséle pe termen scurt si activele circulante
. Total surse pe termen scurt

. Surse atrase (generate de actvitatea normala)
. 1. Furnizori

. 2. Drepturi de personal

. 3. Impozit pe profit

4. T. V. A de plata

. 5. Alte obligatii catre bugetul statului

. 6. Dividende de plath

. 7: Alte obligatii fata de terti

. Fondul de rulment net (1. 3. 1.)

S
1
1
1
1
1.
1
1
1
1
1
1. 3. Proviziocane pentru riscuri si cheltuieli

NESTNE SESENISESISY SR
COND ot s s
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. 4. Rezuitatul exercitiului curent (+/-)
. Necesar de surse pe termenscurt (2. 2. 1.+, . +2. 2. 3))
. 1. Stocuri-total (2. 2. 1. 1. +,. . +2.2. 1. 4)
. 1. 1. Materii si materiale
. 1. 2. Productia in curs de fabricatie
. 1. 3. Produse finite

1. 4. Alte stocuri materiale

2. Creante si disponibilitati (2. 2. 2. 1. +. . +2. 2. 2. 4)
2.1 Cl;ent:

2. 2. T. V. A. de recuperat

2. 3. Disponibilitdti banesti
. 2. 4, Datorii pe termen scurt scadente
. Diferenta dintre surse sil nevoi (2. 1. -2. 2.)
. 1. Excedent de surse pe termen scurt (2. 3. >0)
. 2. Deficit de surse pe termen scurt (2. 3. <0)

(adica necesar de credit pe termen scurt)

NPNMMNMMDNMRONBDNDND DN
WWWRNNPNPDNONODNRNND =

li. RECAPITULATIE

3. 1. Excedent de surse-surplus de fonduri] (2. 3. 1. -1. 3. 2.)>0] .din care:
3. 1. 1. Fond de rulment net (1. 3. 1.)

3. 1. 2. Resurse temporare (2. 3. 1. -1. 3. 1))

3. 2. Deficit de surse -necesar de finantat (2. 3. 2. +%. 3. 2)

3. 2. 1. Credite pe termen scurt pentru investitii (1. 3._ 2.)

3. 2. 2, Credite pe termen scurt pentru exploatare (2. 3. 2.}

O mai bund intelegere a Situatiei reclama cateva ldmuriri suplimentare:

Pozitia cod 1. 1. 1. 1. "capital social” se completeaza T orice moment - ori
care ar fi el - cu valoarea nregistrata la Registrul Comertului, sau care ar fi aceastd
valoare in cazul in care se prevede o maijorare a lui.

Pozitia cod 1. 1..1. 2. "Rezerve" se completeazd in concordantd cu
prevederile legale in vigoare, tindnd seama de evolutia acestora pe intervalul de
previzionare considerat; de reguld se poate prevedea clar cresterea lor -in limitele
legale- nu si utilizarea (pierderile nu se prevad pentru un interval viitor, ¢i doar se
constata pentru o perioada trecuta). '

Pozijia cod. 1. 1. 1. 3. "Fond de Dezvoltare" se completeaza doar cu parea
de profit prevfizutd pentru acumulare, nu si cu amadismentul anual - care de reguid
se Inregistreaza la acest fond - peniry a nu majora artificial sursele de finantare;
amortismentul anual, nefolosit si deci existent ca disponibilitate pe activ, are
contraponderea pe pasiv 1n capitalurile proprii ce nu se modifica,

Pozijia cod 1. 1. 1. 5. "Alte fonduri" "acumuleazd, pe parcurs, ratele
rambursate ale Tmprumuturilor pe termen lung si mediu; activele imobibzate
constituite pe seama creditelor devin proprii pe masura rambursarii acestora, dar
capitalul social nu se poate modifica atat de frecvent si ca atare creasterea avutiei
proprii se poate evidentia prin miscarea acestui fond.
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Pazitiile imobilizarilorcod 1. 2. 1. 1, 1. 2. 1. 2,; 1. 2. 1. 3.; se completeazi in
functie de evolutia previzionata a acestora. Pentru imobilizérile amortizabile se fine
seama de valoarea activelor achizitionate si de amortismentele anuale care reduc
valorile reale. '

Pozitia cod 1. 2. 2. "Rate de rambursat la Imprumutul pe termen lung sau
mediu" va evolua potrivit scadentaruiui convenit cu banca creditoare (sau cel putin
propus acesteia).

Pozitia cod 1. 3. este una finald, deoarece pentru diferitele momente din
intervalul considerat previzioneazd evolutia finantarii activitdtii de investitii pe
termen lung, marcand, fie lipsa temporard a unor resurse necesare finantarii pe
termen lung, fie surplusul de resurse permanente. Cele dau posibile situatii sunt
marcate prim codurile 1. 3. 1. si 1. 3. 2. Surplusul - sau excedentul, cum I-am numit
noi - de resurse permanente urmeaza a fi utilizat in calitate de Fond de Rulment
Net pentru finantarea partii stabile a activelor circulante. Deficitul evidentiaza
necesitatea unui credit pe termen scurt in vederea reechilibrarii pe termene foarte
scurte a resurselor pe termen lung cu nevoile pe aceladsi termen (situatii rare ce-|
drept, dar nu imposibile). Tn ceeace priveste capitolul al doilea "Sursele pe termen
scurt si activele circulante” sunt necesare putine explicatii, pozitiile din Situatie fiind
deosebit de rare. Ne maérginim sa observam ca fiind vorba de o evolutie
previzionatd-chiar dacd se simuleazd contabilizarea ei - stocurile si soldurile
aferente se determind ca marimi medii anuale, stabilite potrivit metodologiei
cunoscute referitoare la programarea stocurilor de materiale, de productie in curs
de fabricatie sau de produse destinate vanzarii, precum si referitoare la calculul
pasivelor stabile din raporturile cu tertii. »

Pozitia cod 2. 3. aratd starea resurselor pe termen scurt in raport cu
nevoile pe termen scurt (excedentul sau deficitul de resurse pentru activele
circulante) - codurile 2.3. 1. sau 2. 3. 2. Evident c& pozitia deficit marcheaza nevoia
creditului bancar pe termen scurt.

Capitolul al treilea recapituleaza cele doua genuri de activitati cu sursele
lor de finantare si stabileste situatia generala, finald a evolutiei modului de
finantare a activitati pentru un interval de limp in care firma are contractate
Tmprumuturi mai mult sau mai putin substantiale.
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COMPARAISONS PSYCHOSOCIOLOGIQUES DES MODES DE
COMMUNICATION COMMERCIALE SUR RESEAUX D'ORDINATEURS
ET EN FACE A FACE: APPLICATION AUX ACTIVITES DE SERVICE

PATRICK LEGOHEREL', JACQUES FISCHER-LOKOU?,
NICOLAS GUEGUEN™

RESUME. La communication commerciale sur réseau informatisé connait
un essor rapide. De nombreuses entreprises de service s'implantent sur
Internet afin de diffuser des informations, de promouvoir un produit, d'offrir
un service ou de pratiquer la vente directe. Le consommateur évolue alors
dans un nouvel environnement. Lors de [achat d'un: service, le
consommateur manifeste le besoin d'ére conseillé. Quelle este alors ' la
nature de la relation entre le prestataire de service et le consommateur
dans le cadre de la communication médiatisée par réseau d'ordinateur?
Cet article propose une analyse du comportement des consommateurs
lors de la phase de recherche d'information impliguant un-échange avec
un représentant de l'entreprise. La recherche consiste en une étude de
féquilibre des pouvoirs enfre le vendeur et le consommateur dans. le
cadre de la communication sur réseau. Elle conduit a évaluer les
différents degrés dinfluence des vendeurs en face & face et lors de la
communication sur- réseau informatisé. Par ailleurs, les résultats
permettent d'apprécier les différences de perception du vendeur par le
consommateur en fonction du mode de communication. La recherche est
appliquée a la vente de produits touristiques.

Au cours des demiéres années, la diffusion croissante de nouvelles
technologies  (télécommunications, micro-ordinateurs multimédia, CR-ROM,
réseaux de communication informatisés...), tant dans le domaine des affaires que
dans I'équipement des ménages, a offert aux organisations un choix plus étendu
de solutions leur permettant de communiguer avec les consommateurs. Parmi ces
nouveaux vecteurs de communication, Intemet, outil initialement destiné a la
communication entre universitaires, est devenu un véritable support marketing et
commercial qui tend & s'universaliser (Hénault et al, 1996). En effet, malgré la
rentabilité aujourd’hui encore aléatoire d'un site Web, une multitude d'entreprises
choisissent ce nouveau média comme vecteur de communication. La croissance
exponentielle du nombre d'application sur Intemet, et plus particulierement sur le

' 'Université d'Angers ([UP -ESTHUA). Centre de recherche : LARGO.
2 'IUT de Vannes (Département GEA). Centre de recherche : GRESICO.
% L'IUT de Vannes (Département TC). Centre de recherche : GRESICO.

* Les auteurs remercient Madame Frangoise Comacle, Directrice de I'agence Nouvelles
Frontieres & Vannes pour sa participation & cette étude.
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Web, marque une évolution trés nette dans la nature des échanges entre les
entreprises et les consommateurs.

La presse économique s'est fait 'écho de l'engouement du grand public et
des professionnels a I'égard de ce nouveau média. La littérature fait également
apparitre un certain nombre d'études a caractére descriptif ou traitant de sujets tels
que la mesure de 'audience sur le réseau ou la perception de la publicité par les
utilisateurs d'intemet. La communication commerciale d'une entreprise peut, en
effet, se limiter a la diffusion d'encarts publicitaires sur différents programmes du
réseau (Ducoflile 1996). Cependant, les utilisateurs d'Intemst montrent une attitude
globalement négative a I'égard de la publicité sur le réseau, particuliérement
lorsque celle-ci n'est pas ciblée (Mehta & Sivadas 1995). Une stratégie différente
consiste a offrir des informations sur son propre site Web. De nombreuses
entreprises présentent leurs offres de service et leurs produits sur le Web. Deux
politiques se dégagent alors: la premiére consiste a reproduire le principe de l'offre
statique semblable a celle d'un catalogue (en bénéficiant d'améliorations
technologiques telles que l'image evou I'animation). L'offre commerciale sur le Web
est actuellement dominée par l'information de type«catalogue»; ceci expliquant en
partie la difficulté des entreprises a réaliser un volume d'affaires significatif sur leur
site (Alba et al. 1997). La seconde stratégie, plus ambitieuse, vise a instaurer un
véritable dialogue avec les consommateurs afin de les inciter a acheter le produit
ou le service proposé (un financement; une paire de chaussures, une voiture, un
voyage...). Cet échange implique alors un contact direct entre les individus et un
représentant de l'entreprise (vendeur, chargé de clientéle...).

Le Web peut ainsi étre considéré comme un hall d'exposition intemational
géant ol les ‘acheteurs potentiels évoluent librement et demandent, s'ils le
désirent, des conseils auprés de vendeurs. L'attitude du visiteur sera alors passive
{découvrir le site} ou active (étudier attentivement les produits; rechercher plus
d'informations ou s'engager dans une négociation avec un vendeur) (Berthon, Pi«&
Watson 1996). Par exemple, aux Etats-Unis, 1a premiére banque créée pour
Intemet (Security First Network Bank) permet au client de consulter des
informations générales, de réaliser des transactions simples, de rencontrer un
chargé de clientéle pour obtenir des renseignements complémentaires. L'objectif
de l'entreprise: consiste alors, a diffuser de [l'information (sur ses produits, son
service clientéle..)) ou & développer Ia vente directe si le visiteur se transforme en
«usager actif» sachant exploiter l'interactivité du média. Hoffman et Novak (1996)
indiquent que, dans le cadre de la communication sur réseau, le consommateur est
un participant actif dans un’ environnement interactif caractérisé par des retours
d'informations multiples et par une communication immeédiate. Cette définition
s'applique a l'ensemble des communications médiatisées par réseau informatisé.

Alba et al (1997) adressent une critique spécifique a la communication
développée sur le Web. lls considerent que ces échanges n'autorisent pas une
parfaite interactivité entre le consommateur et le vendeur. L'interactivité implique,
d'une part, une réponse rapide de chaque interlocuteur, semblable & un temps de
réponse en face & face. D'autre part, la contingence des réponses reflete le degré
d'influence de ta question d'une partie sur la réponse de l'autre partie. Or, le temps
de réponse lors d'une communication sur le Web n'est pas parfaitement immédiat.
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Par ailleurs, 'information proposée le plus souvent sous forme de catalogue est
définie par avance ef n'est pas influencée, modifiée par les sollicitations des
consommateurs.. Cependant, ces auteurs affirment que la communication
interactive tend & se développer sur les sites Web afin notamment de prendre en
considération les attentes des consommateurs, d'aider ces demiers lors de la
phase de recherche d'information et de leur proposer un éventail de choix
correspondant & leurs attentes.

Cette évolution est particuliérement sensible dans le secteur des services.
L'achat d'un service {un contrat d'assurance, un séjour & V'étranger...) impligue une
phase de recherche d'information approfondie de la part du consommateur.
I'intangibilité de la prestation explique en partie ce phénoméne. Le consommateur
ressent, en effet, le besoin d'évaluer 'ofire en la «matérialisant»a l'aide de multiples
informations. * Ces demiéres contribuent 2. réduire le risque pergu par le
consommateur lors de lachat d'une prestation immatérielle. | en résulte un
échange d'information indispensable entre le consommateur et 'entreprise.

'exploitation novatrice de Ja communication mteractwe sur réseau
mfcrmat:sé {(CMC . - Computer-Mediated Commumcatlon) souléve - certaines
interrogations. En effet, L'état actuel des recherches ne nous permet pas d'affirmer
que le comportement du consommateur sur le réseau est semblable a4 son
comportement d'achat hors de l'espace informatisé. L'exploitation commerciale des
nouveaux outils de communication s'opére sans réellement anticiper les biais et les
conséquences sur le comportement du consommateur d'un tel développement. De
nombreuses questions  relatives 4. I'évolution du. comportement d'achat des
consommateurs. évoluant dans un environnement informatisé sont alors posées
(Winer et al. 1996, Alba et al. 1997).

Peu de recherche s'intéresse au développement de l'interactivité sur les
réseaux informatisés et a la nature des échanges entre les consommateurs ef les
vendeurs. Cependant, la littérature propose différents éléments de réflexion
concemant 1) la modification de l'équilibre des pouvoirs entre les individus et 2) la
perception que. ces demiers. ont de leurs interfocuteurs ‘dans le cadre de la
communication sur réseau. Ainsi, nous analysons dans le cadre de celte
recherche, la modification de 'équilibre des pouvoirs entre les acteurs lors d'un
dialogue sur le réseau et les implications dans le cadre d'une relation
consommateur-vendeur. Lors de cet . échange, le vendeur doit informer
correctement le consommateur en fonction de ses attentes et le rassurer quant aux
différentes caractéristiques du service qui est proposé. Son objectif final consiste a

* Russell S. 'Winer et al, (1997) utilisent l'expression CME (Computer Mediated
Environment). afin d'inclure 'ensemble des approches marketing dans un_environnement
informatisé (Intemet, CR-ROM... ).

Donna L. Hofllman et Thomas P. Novak (1896) parlent d'environnement «hypermédia»
(Hypermedia Computer-Mediated Environment) afin de faire référence aux liens établis via
les réseaux informatisés, et plus particulisrement, le World Wide Web.

Nous proposons I'emploi de I'expression «communication dans ‘un environnement
informatisé» - (Computer Mediated = Communication : - CMC) désignant le mode  de
communication. Il se difllérencie des autres formes d'échange entre le consommateur et le
vendeur telles que le face & face (Face o Face - FF).
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convaincre l'acheteur et a orienter sa décision d'achat. L'influence du vendeur sur
 fe 'choix final du consommateur est-elle modifiée par le mode de communication,
ainsi que par la perception par le consommateur de I'environnement informatisé?

~ . 'Dans un premier temps, nous présentons une revue de la littérature ainsi
que les hypothéses de recherche. Puis, nous exposons la méthodologie employée
pour tester 1) Iimpact du mode de communication sur les décisions d'achat, 2)
I'évolution de la hiérarchie des pouvoirs entre le vendeur et le consommateur et 3)
la perception du vendeur par I'acheteur. Enfin, nous présentons et commentons les
résultats de 'expérimentation.

Revue de la littérature

Impact du mode de communication (IMC.ttur I'évolution de la hiérarchie
des pouvoirs enire les interlocuteurs et sur leurs décisions

Les possibilités offertes par les réseaux informatiques de communiquer et
de travailler enfre des individus dispersés géographiquement ne sont plus &
démontrer (Rapaport 1891, Rheingold 1893); Futilisation par les chercheurs (nord-
américains, puis du monde entier), l'organisation'de «réunions a distance» ou le
développement du télétravail en sont quelques exemples. L'exploitation du réseau
permet alors un gain de temps et dargent (moins de déplacements, temps
d'attente réduit pour I'obtention d'informations...). Dans le domaine commercial, les
systémes d'information informatisés - permettent une approche spécifique de Ia
diffusion  d'information. D'une part, ils- rapprochent les consommateurs des
entreprises en permettant un gain de temps lors de la recherche d'informations
avant une décision d'achat. D'autre part, ils augmentent [a performance de
I'entreprise, et. donc. des vendeurs; lors du contact direct en proposant une
information personnalisée répondant parfaitement aux altentes du consommateur
{Widing et Talarzyk 1993). ~

Cependant, la communication médiatisée par ordinateur entrainerait une
modification de I'équilibre des pouvoirs entre les interlocuteurs, affectant alors leur
prise de décision. Les résultats de différentes recherches, conduites en
psychologie sociale, suggérent que la communication meédiatisée par ordinateur
(CMC) serait plus efficace que la communication en face a Face (FiF) pour
stimuler un travail de groupe (Dubrovsky 1985, Turrof 1991). En effet, la CMC
semblerait promouvoir chez les individus la rationalité nécessaire & I'exécution des
taches en filtrant davantage les composantes affectives de la communication. Par
aifleurs, la CMC rendrait les prises de décisions en groupe moins tributaires de
influence des membres du groupe bénéficiant du statut social le plus élevé
(Kiesler & Sproull 1992, Dubrovsky, Kiesler & Sethna 1991, Mc Leod 1892, Fisher-
Lokou et Guéguen 1997). La raison la plus souvent rapportée par ces auteurs
étant que la CMC atténuerait fortement les indicateurs sociaux et contextuels de
sorte que, les membres d'un groupe accorderaient moins de crédit aux individus
censés avoir davantage de savoir. il en résulterait un phénoméne de plus grande
"égalité” entre les membres du groupe, ce qui pourrait améliorer la prise de
décision lorsque la position higrarchique des membres n'est pas fondée sur une
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réelle compétence (Dubrovsky, Kiesler & Sethna 1991, Sproull & Kiesler 1991,
Weisband 1992).

En revanche, dans le cadre d'une confrontation consommateur-vendeur, la
hiérarchie entre les interlocuteurs serait atténuée en raison du crédit’ moins
important accordé a la personne jugée compétente. Le statut d'expert du vendeur
disparaitrait partiellement sous l'effet de I'évolution de I'équilibre des pouvoirs. En
effet, l'influence des composantes afliectives étant plus restreinte, la compétence
du vendeur sera évaluée principalement en fonction de la pertinence et de l'intéret
des inforrnations ‘proposées au consommateur. Ainsi, est-il possible de penser
gu'un mode CMC se révélerait moins adéquat qu'un mode FitF pour permettre au
vendeur (personne compétente) de conserver une position dominante (statut
d'expert) accordant une crédibilité plus forte & son argumentation lors du contact
avec le consommateur? :

Ainsi, lintervenant (le vendeur) qui conseil le consommateur et lincite a
F'achat est susceptible d'influencer la décision d'achat finale des individus quel que
soit le mode de communication (CMC ou FtF). Cependant, cette influence sera
différente selon le mode de communication (CMC ou face a face). Par ailleurs, le
statut d'expert accordé a un vendeur spécialisé, expérimenté implique une
crédibilité plus forte du message pergu par le consommateur. Mais la crédibilité du
message du vendeur «expert» serait moins grande en mode de communication
CMC qu'en face a face.

H; = L'influence de lintervenant est moins significative en mode de communication
CMC qu'en face a face.

H, = Ll'intervenant présenté comme  expert est jugé plus compétent par les
répondants ‘

Ha = Le statut d'expert accroit l'influence de {intervenant sur les décisions d'achat
des individus.

H, = LLe mode de communication modifie révaluation du niveau de compétence de
Vintervenant par les répondants,

Impact du mode de communication CMC.sur la perception des échanges
entre les interfocuteurs

Les observations menées par Sprouil et Kiesler (1991) auprés de groupes
d'individus communiquant, soit par CMC, soit en FtF, tendent & montrer que le
premier de ces modes de communication, susciterait davantage d'emportements
chez les membres du groupe que le second mode de communication. De plus, ces
auteurs rapportent que les discussions: efTectuées par CMC semblent étre
composées d'opinions plus lkanches gque celles exprimees par FtF. Une étude
récente montre que le mode de communication CMC, en tant que support de
négociation, tend a induire chez les négociateurs une représentation nettement
plus négative de leur adversaire que lors de la négociation en face-a-face. La
communication par réseau informatisé ne semblerait donc pas appropriée lors
d'une négociation entre deux interfocuteurs puisque au lieu de limiter 'importance
des affects d'hostilité chez les négociateurs, elle les stimulerait encore davantage,
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tout en restreignant les représentations positives ou favorables manifestées par les
différents individus envers leurs adversaires (Legohérel et Fisher-Lokou 1997).
Ces éléments nous laissent donc penser qu'en situation de négociation, le mode
CMC ne restreindrait nullement la place occupée par les émotions chez les
négociatelirs  mais . qu'au = contraire, i stimulerait- plus ~d'hostilité” ou de
représentations. "négatives” entre adversaires que ne linduirait le mode FtF. Le
répondant devrait également se sentir plus attenti{ mais aussi plus critique dans le
cadre d'une discussion plus vive et plus ouverte sur réseau qu'en face & face.

Hs = Le mode de communication CMC impligue une perception plus négative
(adjectifs négatifs ) du vendeur par le consommateur.

Hs = Le consommateur a une perception plus critique de son propre comportement
sur réseau qu'en face a face.

METHODOLOGIE
Vue d'ensemble et plan d'expérience

L’expérimentation a pour cadre la «vente» de produits touristiques. Trois
produits sont présentés par une professionnelle (Directrice d'une agence de
voyage) a une population d'étudiants. Ces demiers sont invités a effectuer un choix
parmi les différentes propositions. L'étude est présentée comme étant une enquéte
réalisée par une société indépendante auprés d'une population étudiante dans
plusieurs villes de France. Les produits correspondent a4 des prestations
actuellement disponibles sur le marché et sont destinés pour deux d'entre eux, a
une cible jeune. Aucune indication concemant le prix et la- margue n'est
communiquée aux répondants. afin de les inciter & porter leur attention sur les
caractéristiques " des produits (liey, climat, organisation du voyage, activités
pratiquées...) et sur la perception de I'échange avec llintervenante. Les répondants
sont invités & poser des questions afin d'une pait, de mieux connaitre les produits,
et d'autre part, de définir leur choix.

L'expérience se déroule en trois phases: .

1) Les sujets prennent connaissance d'un dossier présentant les trois
produits (désignés par les letires A, B et C) et classent par ordre de préférence les
produits de leur choix a I'aide d'un premier questionnaire.

2) L'intervenante présente de fagon pius approfondie les trois produits et
répond aux questions des répondants. Sa mission, inconnue des sujets, consiste &
influencer le choix de ces demiers en faveur du produit A.

3) A lissue de la présentation, les répondants font part de leur choix
definitif a 'aide d'un second questionnaire ol figurent également des indications
relatives & la perception de l'intervenant par les répondants.

L'expérience est reproduite auprés de quatre groupes de répondants. La
professionnelle intervient auprés de deux groupes en face a face. Elle est
présentée une premiére fois en tant que professionnelle ‘du tourisme (statut
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d'expert). Elle est annoncée lors de la seconde présentation en face-a-face comme
étant «simplement» une enquétrice chargée de conduire 'étude de marché. La
présentation des produits touristiques est renouvelée auprés de deux autres
groupes; lintervenante dialoguant alors avec les sujets par lintermédiaire du
réseau informatisé. Elle est de nouveau présentée, une premiére fois, comme une
professionnelle du tourisme, puis, lors de la seconde intervention, comme une
personne non-spécialiste du tourisme.

Ce plan fait intervenir 2 variables indépendantes a 2 modalités, soit un
plan factoriel 2x2. Premiére variable indépendante: le mode de communication
(communication en face-a-face ou sur réseau) Seconde variable indépendante: le
statut d'expertise de l'intervenant {expert ou non expert).

4 variables dépendantes sont retenues:

- Pintention d'achat (évaluée a 'aide de deux questionnaires distincts avant
la présentation puis a l'issue de celle-ci),

- la perception de la compétence de lintervenant par les répondants,

- la perception du comportement de [{intervenant par les répondants,
évaluée & l'aide d' une série d'adjectifs présentés sur un questionnaire en fin
d'expérience. Cetle série dadjectif aura été préalablement testée aupres
d'individus similaires, ‘

- la perception par les répondants de leur propre comporiement lors des
échanges avec lintervenant.

Les sujets

61 étudiants (femmes et hommes), 4gés en moyenne de 20 ans, inscrits

en deuxieme  année de Techniques de Commercialisation & 'Université de
Bretagne Sud ont été retenus pour cette expérience.

Le dossier

Trois produifs (désignés par les lettres A, B et C) sont présentés aux
sujets. Les produits B et C correspondent & une cible «jeune». Le produit A est
plus orienté vers une clientéle jeune et/ou familiale. L'intervenante tente
d'influencer les répondants en faveur du produit A (qui est susceptible de ne pas
étre adopté lors du choix initial). :

Le questionnaire

Les questions destinées a recueillir les choix des répondants avant et
aprés la présentation des produits touristigues étaient présentées sur. deux
documents distincts afin d'atténuer I' influence du premier choix sur la décision
finale.

Ainsi, sur le premier document, les sujets indiquent leur préférence en se
basant uniguement sur la lecture du dossier. Le second questionnaire propose une
question identique (choix des répondants aprés les échanges avec l'intervenante).
Il présente également deux listes d'adjectifs: la premigre est destinée a évaluer la
perception de l'intervenante par les répondants; la seconde aide les répondants a
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définir leur propre comportement lors des échanges avec lintervenante. Par
ailleurs, une échelle sémantique différentielle permet d'apprécier le niveau de
compétence de l'intervenante.

Résultats et discussion
Evoution de l'intention d'achat

Des différences sont apparues entre les choix avant et aprés la
_présentation des produits. Ces évolutions correspondaient majontairement au sens
de l'argumentation commerciale développée par l'intervenante (influencer les choix
en faveur du produit A). Evolution du premier choix:

Le représentant expert (moyenne = 0.33) n'a pas eu plus d'influence que le
représentant non expert (moyenne = 0.19); avec F(1,57) = 0.97 non significatif La
communication en face a face (moyenne = 0.41) a eu plus d'influence que le mode
de communication CMC (moyenne = 0.15); avec F (1,57) = 2.33; p<0.13

Moyenne du premier choix:

Expert Non expert
Face a face 0.37 (n=19) 0.27 (n=11)
CMC 0.50 (n=8) 0.09 (n=23)

L'interaction entre les deux variables n'est pas significative.

It existe une différence de moyenne significative entre le face 4 face et ia
communication sur réseau: t = 1.79; p<04

Les répondants ont donc modifié sxgmﬁcatwement plus leur premier choix
en mode face & face qu'en mode de communication CMC, indépendamment du
statut (expert ou non expert) attribué a lintervenante.

Ces résultats valident I'hypothése H, (variation de la variable mode de
communication et influence sur le choix des répondants). L'hypothése Hjz nest pas
validée (variation de la variable "statut de lintervenant” et influence sur le choix
des répondants).

Perception de la compétence de l'intervenant

Le niveau de compétence est évalué a partir de ['échelle sémantique
différentielle graduée de 1 (peu compétent) & 10 (trés compétent).

Expert Non expert
Face a face 6.68 (n=19) 5.14 (n=7)
CMC 6.82 (n=11) 5.22 (n=23)

L'intervenant était pergu comme largement plus compétent en situation
d'expert (moyenne = 6.73) qu'en situation de non expert (moyenne = 5.20); avec
F(1,56) = 9,47, p<0.003 Ce résuitat valide I'hypothése Hs. I montre une bonne
opérationnalisation de la variable statut de l'intervenant.
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En revanche, aucune différence significative n'est observée entre les
modes de communication: F(1,56) = 0.004; ns. Cette variable n'influence donc pas
la perception de la compétence de l'intervenant par les répondants. L'hypothése H,
n'est pas validée. Il est donc impossible d'affirmer qu'un vendeur sera jugé comme
moins compétent sur le réseau qu'en face a face.

Perception du comportement de lintervenant,

Nous présentons les adjectifs pour lesquels les effets étaient significatifs.
- «natureb

Face a face CMGC
Expert 0.58 0.45
Non expert 0.00 0.17

Un effet important de la variable "statut de lintervenant” est observé,
L'expert est percu de fagon trés significative comme plus naturel que le non expert:
f(1,57) = 11.69; p<0.001. Les répondants peuvent avoir I'impression que I'expert
est plus s—r de lui et done, plus naturel lors des échanges. ‘

-«manipulateur»

Face a face CMC
Expert . 0.42 0.73
Non expert 0.00 0.26

Un effet important sur les deux variables est observé:

- L'expert est pergu comme plus manipulateur que le non expert: F(1,57) =
13.22; p<0.001

- L'intervenant est percu comme plus manipulateur sur réseau qu'en face a
face: F(1,57) = 5.32; p<0.02

- «profiteur»

Face a face CMC
Expert 0.00 0.18
Non expert 0.00 0.09

L'intervenant est pergu comme plus profiteur sur réseau qu'en face a face:
F(1,57) = 4.05; p<0.05

Les résultats observés (adijectifs «manipulateury et «profiteurn) tendent a
confirmer I'hypothése d'une perception plus négative de lintervenant lors de la
communication sur. réseau. Cette tendance est renforcée par le statut d' expert
(adjectif «manipulateur»).
- distant»
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Face a face CMC
Expert 0.37 0.00
Non expert 0.00 0.08
Un effet d'interaction est observé entre les deux variables: F(1,57) = 6.06§ p<0.017.

L'intervenant est pergu comme d'autant plus distant qu'il est présenté comme
expert et qu'il intervient en face a face.

Le contact direct renforce probablement l'aspect de distance avec
l'intervenant qui est également présenté comme expert ef pergu comme etant p!us.

sOr de lui.

Perception par les répondant de leur propre comportement

- «attentif»

Face a face CMC
Expert 0.37 0.00
Non expert 0.00 0.09

Les su1ets se sont pergus de facon trés significative comme plus attentsfs

en réseau qu'en face-a-face: F(1,57) =

8.46; p<0.005.

La pratigue de la communication sur réseau requiére une grande
concentration et demande un efliort d'attention plus grand. Cet effet s'explique
donc plus par la pratique de l'outil de commumcatlon que par 'attention portée aux
informations diffusées par intervenante.

- «critiquex»

Face & face CWIC
Expert 0.11 0.27
Non expert 0.00 0.26

Les sujets ont une perception plus critique en situation de réseau gu'en

face a face: F(1,57) =

3.9; p<0.05.

Les répondants ressentent de nouveau probablement une impression

négative plus par rapport 2 Toutil de communication que par rapport aux
informations relatives aux produits; cet effet n‘ayant donc pas nécessairement de
conséquence négative sur les intentions d'achat du répondant.

- «froidw

Face & face CMC
Expert 0.47 0.09
Non expert 0.00 0.39

Les sujets font preuve d'un comportement d'autant plus froid face a

lintervenant expert en situation de face a face et d'autant plus froid face &
l'intervenant non expert en mode de communication CMC.
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Effet d'interaction; £(1,57) = 9.8; p<0.003.

Il ne semble donc pas exXister de relation forte de confiance en face a face,
lintervenant étant pergu comme «distant» et le répondant se considérant comme
«froid» lors de cet échange.

CONCLUSION
Limites de {a recherche

Le produit touristique correspond & un achat complexe qui implique le
consommateur ef le conduit & rechercher de. nombreuses informations avant
d'arréter son choix définitif. Le consommateur tente de «matérialiser» la prestation
qu'il choisit et cherche & se rassurer, a justifier son choix. Il se référe alors aux
caractéristiques dominantes’ du produit, mais également a des informations
«secondaires» percues lors "du dialogue avec les professionnels, et qui sont
susceptibles d' influencer la décision d'achat finale. Une participation active des
sujets a été constatée lors de I'expérimentation. Cependant; ils n'ont probablement
pas approfondi la recherche d'information leur permettant de percevoir toutes les
caractéristiques susceptibles de contribuer a leur décision d'achat finale. En effet,
lors de l'expérimentation, le temps limité n'offrait pas la possibilité a chaque
répondant de poser toutes les: questions - souhaitées. De “plus, l'absence
d'implication réelle des sujets (et notamment 'absence de risque financier) a
atténué leur volonté de recherche d'inforrnation. -

Le mode de recueil des données' constitue également une limite
concemant notamment les possibilités de modification de choix des individus. En
effet, les répondants étant invités a se prononcer une premiére fois par écrit, il
pouvait leur sembler difficile de modifier ce choix peu de temps aprés ce premier
engagement. La recherche d'inforrnation est, dans la pratique, plus longue, et le
consommateur est susceptible de modifier plus facilement, et & plusieurs
occasions, sa décision d'achat finale.

Implications managériales

i est certain que les prochaines années verront une augmentation
significative des ventes sur les réseaux informatisés. Dans le méme temps, les
professionnels du marketing dépenseront des budgets de plus en plus importants
consacrés a la communication afin, notamment d'améliorer les échanges avec les
clients et les prospects, de proposer plus dinformation et de réaliser des
transactions commerciales (Winer & al. 1997).

Les formes de dialogue respectant les conditions d'une communication
parfaitement interactives deviendront plus fréquentes. Elles sont nécessaires a la
présentation et a la vente de services impliquant le consommateur dans une
recherche d'inforrnation approfondie.

Les résultats de notre étude montrent que le consommateur se comporte
differemment lors d'une communication: sur réseau que lors d'un face a face. |l
communique de fagon plus directe et plus vive sur réseau, tout en faisant preuve
d'une grande attention a 'égard de leur propre comportement. I en résulte une
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capacité d'écoute probablefent plus faible de la part de I'acheteur qui reste centré
sur ses preoccupations et qui accorde moins d'attention aux inforrnations délivrées
par le prestataire de service. En revanche; son sens critique plus développé lors de
la’ communication sur réseau ne signifie pas qu'il accorde moins de crédit aux
informations qui lui sont déliviges. Ul reste plus méfiant vis a vis de l'outil de
communication utilisé (risque de manipulation) que par rapport aux inforrnations et:
aux prestations de service elles-méme.

Le consommateur est par ailleurs plus difficile 'a convaincre lors d'uine
communication sur réseau. L'entreprise de service doit alors évaluer la pertinence
du- développement d'un dialogue  sur le réseau dont l'objectif consisterait: a
renseigner le consommateur et & vendre directement le produit, et non plus a
Yorienter vers un contact en face & face ‘avec un vendeur. ‘

L'étude montre que linfluence de l'argumentation commerciale est plus
forte lors d'un contact en face a face et qu'il est ainsi pius facile d'orienter la
décision d'achat finale du consommateur

Perspectlives de recherche

Le champ d'investigation lié¢ au développement de la communication
commerciale sur réseau informatisé est vaste. De nombreux axes de recherches
restent inexplorés (Winer et al. 1996, Alba:et al' 1997). Les spécificités des
activités de service renforcent le besoin d'une connaissance approfondie de
{'évolution du comportement du consommateur lors de sa phase de recherche

d'information sur le réseau: diversité de I'offre, type d'information, capacité de
" lindividu a matérialiser I'offre, nature de la relation avec le site Web et/ou le
représentant de l'entreprise, nécessité d'un contact en face & face...

Des travaux complémentaires devront poursuivre ['étude de la relation
entre les consommateurs et les prestataires ‘de service en distinguant la
communication sur réseau inforrnatisé d'autres modes de communication. Par
ailleurs, la recherche des facteurs explicatifs de la modification du comportement
de l'individu permettra d'adapter la communication actuellement proposée sur les
sites Web aux attentes des consommateurs et aux objectifs des entreprises.
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IMPLICATIONS OF EMU ON THE PAYMENT SYSTEM IN THE
ROMANIAN TRANSITION ECONOMY

MARIA BIRSAN, OVIDIU PESCARU

ABSTRACT The EU countries are preparing o adapt the large-value
payment systems to. meet the requirements: of the transition to the
Monetary Union based on. one singlecurrency. In-this context, the
TARGET project promoted by the EMI aims to link the national-payment
systems in order to have the large transfers in real time, and involving
reduced risks.

The emerging new banking systems in the transition economies have
to fit the banking systems in the partner countries if they wish to be well
connected and- also effective: Moreover, when it is about associated
countries to. the EU, they have to take into account the changes in the
European banking system on the way to EURO.

Our paper deals with the results of analysis the Romanian payment
system in the period 1990-1997: its structure, evolution; and the change
over the last years. Without insisting on the very technical aspects, the
paper also aims to examine the main directions of necessary changes in
the "Romanian’ payment system. These changes have {o be. oriented
according to the EU pre-accession strategy for the associated countries of
Central-and Eastern Europe.

7

Introduction

The single monetary policy that will be implemented in the third stage of
the Economic and Monetary Union asks for adaptation of the national payment
systems to the new environment. The funds transfer systems when it is referring to
large-value cross-border payments has also to be adapted.

The EU countries have developed their settiement systems that are known
as RTGS (Real-Time-Gross: Settlement-System) and NSS (Net- Settlement
System). They are referring to the manner of doing the fund transfer or settiement.

The RTGS is based on'a one by one processing of the payment orders in real-time.

The banks hold account with the settlement institution that is usually the Central
Bank. The participants’ bias is to delay ordering payments. Since the payments
could take place only if funds were available, the RTGS asks for a synchronization
of payment flows. Large amount of reserve founds from the banks involved in the
system are needed. The transfer may be done by electronic way now, and the
amount- of necessary reserves decreased or is established on a day-by-day
procedure. ,

In the case of the NSS, the seitlement is done in a certain moment taking
into account the net of claims and liabilities between or among participants.
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The NSS hold about 90% of EU payments until 1993 (Godeffroy,1996),
when the EU central banks decided to adopt the RTGS in each EU country, and to
complete it by July 1997. The explanation for the preference awarded to the RTGS
system: consists in: the intra-day risk involved: in the NSS. ‘Moreover, the large
increase in the cross-border payments certainly needs more security.

Adopting the RTGS system means common features but not total
homogeneity. Thus, the EU countries have had not similar systems of domestic
payments and cross-border payments. For instance, in’ Austria there was no a
clearing house. The role of clearing is usually performed by the leading banks in
each sector, followed by the settlement of differences by the accounts they have
with the Central Bank. The cross-border payments are mainly made on the basis of
correspondent banking -accounts. Electronic banking via' SWIFT FIN is wide
spread. In France, there were multiple payment systems to fit the financial market
variety. and needs' (Cerveau, 1996). Thus, the daily seftlement is made through
several. institutions such as clearing house, Bangue de France (Central Bank),
SAGITTAIRE (for foreign transactions), SIT (for mass-payments), etc. The two
systems, that are, gross system and net system, have coexisted in order to reach
security,” risk control, but lowest cost also.:To' this:end, the Centrale des
Reglements inter-bancaires, a. limited company having 11 credit institutions plus
the Central Bank, was created to organize the large value payment system The
participants could choose one or another of systems during day-time. According to
the commitment made by the Central Bank, a real time gross seitlement system
called TBS (Transferts Banque de France) as a part of the future TARGET has
already been introduced. The intra-day liquidity in the system is created by Repos.
In Germany, the payment system is a combination between gross and net clearing
and settlement. Thus, it combines the inter-banks clearing and :settlement on a -
gross settlement base in a first phase (RTGS system) with the using the
Bundesbank accounts for multilateral net settlement in the second phase. The final
net based settlement is referring to the unsettled rest only (Friederich, 1996). The
first phase lasts the first five hours in the morning. This is actually a new system
(EAF 2) which combines the advantage of avoiding the credit: and systemic risk ds
in" the "pure" gross settlement system. with providing: liquidity. as in the net
settlement system. This "result” has. been achieved by doing: payment on an
ongoing basis in phase 1 and by covering against the tendency of delaying the
pavment by establishing the so-called maximum sender amounts. By this way, a
participant can not be paid if he were  delaying with  counter-payment. The
participant is being "forced" to provide the necessary liquidity in due time. As far as

" the cross-border payment is concern, it is of correspondent banking (AZV) which
hold accounts in DM and in foreign currenciés. The transfers take two days as a
rule, using the SW.LF.T.

The future European Central Bank (ECB) will run the monetary policy for
the whole European Union, and will also perform some functions-in the field of .
payment systems (E.M.1., Second Progress Report, 1997, p. 10). The functions the
ECB is going to fulfill are referring to settlement services to cross-border large-
value net seffiement systems. The Bank will also provide the end-of-day control
procedures for the TARGET system, will do payments for its own accounts, and will
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hold accounts on behalf of its institutional customers. The TARGET (Trans-
European Automated Real-Time Gross Settlement Express Transfers) is the
payment arrangement for the next stage of EMU. In this system, the settlement will
take place first between banks and the Central Bank in each country, then between
National Central Banks. The European Central Bank will be involved in the end-of-
day procedures, in the settlement between NCBs. It means a rather limited role in
this field. The TARGET aims to link the domestic RTGS systems when the
payments are referring to large amount in euros, and to improve the scundness of
EU-payment system (Godeffroy, 1996). To be underlined that the system links only
the NCBs and the ECB, and that only the payments in euros are included, By this
way, the TARGET will contribute to.the consolidation of the single money market
and of the single monetary policy. With the transition to the third stage of EMU, the
system of corresponding banks will be converted on a gross settlement base, and
each national RTGS systems will be complemented with cross-border features.

The countries not being in the stage il of EMU either because they do not
fulfill the convergence criteria, or because they opt out, could still be connected to
TARGET. They would process the euros as a foreign currency, or they could be in
a preparatory position. ~

For those countries which even inside the EU would prefer to stay out the
TARGET, there are several alternative solutions. Thus, they could keep doing the
cross-border payments thorough the system of corresponding banks. Therefore,
they would hold account with the banks placed in the other EU countries. The other
alternative solutions could be the keeping of the Net Seftlement System, or the
ECU clearing, or having remote  access.: Even highly recommended as an
advantageous formula, the TARGET is' not compulsory. For the participant
countries, differences might be accepted referring to aspects such as the way of
getting intra-day liquidity, the fees, and operating hours.

One of the provocative matter connected with the EMU and EURO is how
will they influence the other participants in the world economy. Many issues are not
studied vet, and many aspects. could appear only after a while of practical
functioning. The EMU will certainly have implications for the rest of the world in
several respects (see, Kenen, 1995, Chp. 3 and Chp. 5). The issue here is that the
Art.3.1. of the ECB statute is referring to the payment system in a rather general
terms,

An associated country from Central and Eastern Europe works with
different foreign exchanges, pending on its amount and trade structure. Since the
trade with the EU is expanding, the Eurc will certainly be one of the most frequently
used currency. Therefore, the Euros exchange rate will influence the financial
results of the trade transactions. Moreover, such a country has to prepare its
payment system to fits the needs of the future integration into the EU structure. In
this context, our paper aims to examine the changes in the Romanian payment
systern after 1989, and to look for possible future improvement:
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The beginning of a new banking and payment system in Romania

During the 1990, the old banking system has still been operational. The
banking reform started in December 1990 (Isarescu, 1996), when a two-ties
banking structure was set-up. In Aprit 1991; the Law on Banking activity and the
Law regarding the Statute of the National Bank have created the legal framework

- for the new banking activity. The present banking system consists of 7 state-owned
banks plus 23 private domestic banks, 9 branches of foreign banks, and 5
representative offices plus the Central Bank; called Romanian National Bank.
Although the state-owned banks have been transformed into joint stock companies
in 1991, the privatization has been delayed until a special law created the legal
framework for privatizing this sector. This Low has been approved and the banks
are preparing to start the process.

The National Bank is the institution entitled to promote the monetary pohcy
using instruments such as the control of the money supply, interest rate, the run of
the exchange rate policy, the management of the official international reserves.
The National Bank is also the lender of last resort for the commercial banks, and
the banking supervisory and.regulatory authority. As being the authority entitled to
license the set up of new banks, the National Bank laid down strict regulations
referring to the minimum capital requirements, and to the prudential rules. Very
important are the rules referring to large exposures, limits on investments in non- -
banking companies, foreign currency: exposure, insider lending, ownership of
banks by non-banks, capital adequacy, loan classification and  provisioning
(Isarescu, 1966, p. 47-48). All these have been set up according to the European
standards in the field. A new Law on Banking, and a new Statute of the Central
Bank have been approved by the Parliament, and has been recently promulgated
by the President. The low enforced the independence of the Central Bank in
fulfilling its objectives. ‘

“From the very beginning, the National Bank has been committed in
developing a new payment system. lt's declared and also permanently followed
goal is to implement a modern, efficient and sound payment system, that should be
tailored according to experience in the developed countries, to the EU regulations
in this matter.

" Implementing a new payment system was, for many reasons, an extremely
difficult task for the National Bank. Among these reasons, we would mention the
followings: . the lack of payment instruments that should fit the needs of the
emerging market economy, the lack of adequate "fiduciary culture” specific to the
system based on private property, the lack of specialized staff not only for the
commercial banks, but for the Central Bank as well, the lack of adequate
institutions for the inter-banking level (clearing house, incidence of payment house;
banking risks house, etc.); the very low level of cooperation among banks; the very
reduced cooperation with other state institutions in charge with close or
complementary tasks in the field (Ministry of Finance, Court of Law, etc.)

The WNational Bank, supported by international financial institutions,
provided the new payment systemn with the financial resources that were necessary
for its implementation. They also provided the system with the staff training.
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From cash payment to credit and payment instruments |

The payment system generally reflects very well the level of economic
development, the confidence in the national currency, in the banking system and
its payment instruments, reflects how the economy works. This is also obvious |
the Romanian transition economy:.

During the first two years of transition, i.e., the 1990 and 1991, nothin
really important happened in the implementing a new payment system. Th
National Bank was been focused on pure monetary matter referring to replacemer
of the old currencies for the new currencies, and started to develop a restrictiv
monetary policy by limiting the credit expansion. In response to the absence ¢
credits, the enterprises delayed payments and have fallen into arrears wit
payments. A chain of financial dead-locks that included bad and good enterprise
created an acute situation from economic and also social and political point of view
In order to overcome the momentum, a low on giobal compensation for all delaye
payments has been adopted. Obviously, the compensation has "treated” only th
effect, not the cause of the situation. The disfunctionality in the real econom
generated the real danger of transferring the malfunctioning from the real econom
to the banking system.

In 1992, the first new regulation referring to the payment system has bee
issued. The banks were allowed to make payments through the  reciproce
accounts, especially when the banks were located in the same area. The bankin
system being in an incipient stage, the new established banks were allowed to d
intra-banking settlement through the National Bank network of branches:

The next two vears, ie, 1992 and 1993, registered several exceptiohall
dangerous phenomena:

- an incredible increase in the currency outside the bankmg system witl
more than 130%, representing almost 60% of GDP (National Bank source)
This. happened. as: result- of salary increases while the payments by using
instruments such as checks were something very rarely. We might also talk abou
the lack of culture referring to the use of payment instruments. The people used t¢
pay everything by cash.

- The cash payments have been expanded not' only among natura
persons, but also among enterprises as well. The explanation consists: in: the
excessive duration of the inter-banking transfer and settlement, The banks were
tempted to delay transfers and to benefit of using companies’ funds without being
penalized. The low quality of banking services is the sign of an underdevelopec
economy The slow settlement has been also favored by technical restrictions
referring to the weak telecommunications network. Another explanation consists ir
the companies’ behavior facing payment difficulties. They put on the first place the
salaries’ payments, not payments to suppliers or to the stage budget. Even being ir
chronicle cash flow crises, and in overdue of liabilities, they kept surviving avoiding
the banking system and doing preferential payments by carrying big bag of cash
The cash payments allowed the companies to avoid payment of some taxes. The
large share of cash outside the banking system could be also a sign of existing of &
quite extended underground economy. The contribution of pyramidal scheme ol
games called Caritas contributed in a certain measure to the large amount of cash
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outside banking. .

In spite of these difficulties, the National Bank started to push the system
towards a new pattern. Regulations have been implemented to penalize the banks
for any intentional delay in transferring funds. A reduction in the duration of
settlement has been registered, but the duration of settlement still was
unacceptable long. Active preparation to implement an inter-banking settlement
system took place during the last months of the 1994,

The progress in, reforming the system is evident starting on 1994. The
credit and payment instruments (bill of exchange, promissory note, check, payment
order) have been reactivated based on the Law no0.58/1934 on the bill of exchange
and promissory note, and based on the Law no. 59/1934 on payments by checks.
Both laws were drawn according fo the Geneva Convention on this matter. This
was an important step in implementing market-related instruments. The National
Bank is also watching the incidences in using the payment instruments. The
customers’ confidence in the banking system is higher” now. Moreover, &
Regulation referring to the multilateral compensation of inter-banks paper-based -
payment has been put into practice.

Reformed payment system: component, functioning, and results

The last three years brought important improvements into the payment
system. Thus, the clearing house for inter-bank seftiements has been set up. The
National Bank coordinates the activity of the 41 clearing houses (one in each 40
county, and one in Bucharest), and is the administrator for the whole payment
system. Each commercial bank holds an account with the National Bank, and this
is obligatory settled every day. According to the end of the day situation, the-banks
have access to the refinancing credit. It is also the base of calculation for the
amount of reserves with the National Bank. Because many unfavorable events
happened, and because discipline in the banking-system was missing; the National
Bank decided to exercise direct controt over the liquidity within the banking system.
Through this way, the speed of settlement has increased, the settlement value
representing about four times the GDP. The duration of transfers has also been
reduced. More safety settlements have been reached, and even the operational
costs have decreased. A system of large amount transfer has been created, that is
also monitored by the National Bank, in order to reduce the system risk. To this
end; the National Bank is watching the uncovered accounts of the commercial
banks. The refinance of uncovered account by so cailed lombard credit is limited to
maximum 75% of the banks own funds. The collateral for such a credit, consisting
in treasury bills, state bonds, etc., has to cover 100% of the credit amount. The aim
is to limit the expansion of refinancing credit, to increase the banks’ responsibility in
running their own funds and to improve the payment discipline.

From April 1995, a new totally integrated system of payments became
operational. The participants are all the banks that are authorized by the National
Bank. The system consists of the following components:
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a) The payment instruments

These have been standardized and "protected” against the associated
risks according to international practices (evidence of the specimen of new
payment instruments, data-base referring to the account holders not accepted to
issue checks, etc.). The banking circuit of the payment instruments has also been
standardized, the goal being of reducing the duration between issue and collect.
The "classical" procedures provided by the use of payment instruments have been
complemented by new procedures of accelerated payments such as Direct Debit,
and Standard Order.

b) The inter-banking transfers

They are referring to the multilateral settlement of the inter-banking paper
based payments; to the bilateral compensation of payments to/from state budget
and social security budget; the payments of large amount ordered by the banks’
customers; payments connected to the inter-banks monetary market, to the inter-
banking exchange market, to the primary market for the state securities (bonds);
inter-banking payments connected to the end of the day capital market; end of the
day payments for card operations; the opening of bank deposits with the National
RBank; special procedure for the crises cases.

¢) The final settlement

It is done daily through the banks’ account held with the National Bank.
Having a system of centralized data referring to the current account and bank
deposits, not only operational functions are facilitated, by the statistic information
about monetary flows are also available. The statistics are used to analyze and
forecast some other monetary indicators.

d) The operation procedures for the sub-systems of inter-banking transfers
and seftlements (see, BNR, August 1997).

The architecture of payment system in Romania includes six sub-systems
of inter-bank transfers and settlement (Annex 1). As in the scheme, the system is
built to include operation groups, starting with the most spread and currently
operations, Succession of compensation and - settlement : follow by several
chronological steps. The system is also opened to development and improvement
in order to fit the needs of an emerging market.

- Sub-system of multilateral compensation of the inter-bank payments,
complemented by net settlement. The compensation is made through the 42
clearing houses and is referring to low value and paper based payments : order of
payments under a certain ceiling, checks, bill of exchange, promissory notes
regardiess of their amount. According {o the National Bank statistics, the degree of
compensation is about 12%-13% out of total payment instruments, showing an
improvement in the daily payments. The average of 4,8 days for the duration of
payment by check is well below the previous duration of 15-20 days, and the
average of 3,6 days for the payment by order of payment against 9-15 days ago is
even better. This technique of multilateral compensation actually means payments
for the mass amount of banks’ customers. Only the nets of liabilities need to be
settled on the central level. This manner of operation is a trial of ratiohalizing the
settlement, without piece by piece settlement procedure.

- Sub-system of bilateral compensation of payments with net seftlement
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The system is referring to the operations of cash and payments between banks
and State Treasury, between banks and National Bank, and to the National Banks’
own accounts. All the operations with cash money are also included. The degree of
bilateral compensation for cash and payments for the State Treasury and for the
National Bank is about 47%.

- Sub-system of final net settlement of payments referring to the capital
market and to the operations by cards in lei; being already multilateral
compensated

Since the banking payments referring to the capital market and to the
operations with cards in lei present special features, the Central Bank established
special procedures for this kind of payments. The aim is to avoid the lack of
contractual guaranties'and the lack of liquidity (the National Bank does not award
refinance facilities for this kind of operations). '

- Sub-system of gross settlement at the end of the day for the large value
payments. The large amount value of payments {more than lei 1 billion) works as a
system of gross settlement by the end of day procedure. The payment orders are
taking over one by one during the whole day time, but the final settlements take -
place on gross base at the end of the day.

- Sub-system of gross settlement at the end of the day for the deposits
held by the commercial banks with the National Bank
This system, which has been implemented by the middie of 1997, is referring to
special operations: of undertaking deposits from the commercial banks by the
National Bank.

- Sub-system of gross settlement by the end of the day procedure for the
banking transactions. The banks are find itself in the position of operators on their
own account when it is about the inter-banking -monetary market, or about
operations between the head-banks, or about the primary market for the state
bonds. The settlements take place only through the current account held by the
banks with the National Bank, excluding the National Bank’s territorial branches;

e) Watching the payment risks

There several risks in any payment system, and they are referring to the
manner of using the payment instruments by the banks’ customers, and to the
banking discipline also. In an emerging market, these risks are higher first because
the cases of financial crises are very frequent, and the temptation to fraud is there.
The heritage from the former system is also an explanation for the companies’
behavior of trying to avoid the law as much as possible. Since the bankruptcy was
not present in the law and in the ‘economic vocabulary, the contracts were
considered as something to be not fulfilled as such. Similar behavior exnsted from
the bank's side also.

In order to improve the payment system, including the quality of the
banking services, to reduce the risks and to strengthen the confidence in the
banking system, a special Department for Payment Incidences has been set up
one year ago. The target is to collect from the territorial branches of the National
Banks the information referring to the incidences in using the payment instruments.
The major incidences are severely penalized, and the information is automatically
registered in the so-called National File on the persons involving risks. The list is
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available to the banks, companies, institutions, etc. Beside these prevention
measures, legal regulation concerning on-site supervision aim to avoid the
negative spill-over effects of the banking bad behavior. They focus on the
evaluation of the viability of the banking companies, followed by corrective
measures. Legal regulations regarding reorganization and judicial liquidation
procedure have been elaborated for the cases of failing banks.

f) Payment system administration

The payment system is being monitored daily through the centralized
current accounts of the commercial banks with the National Bank, and by a very
strict schedule for every sub-system of settlement.

Influence of the EMU on the future development of the Romanian

payment system

On February 1, 1995, two years after the European Association Agreement
had been concluded, Romania became an associated couniry. In June 1995,
Romania made a new step by applying for becoming a member of European
Union. In December 1997, European Council at Luxembourg decided to give a
chance o all associated countries to start negotiations, and to evaluate its level of
readiness for membership.

In-these challenging circumstances, every associated country including
Romania became interested in speeding the implementation of the Internal Market
rules and of the other EU rules and regulations. The banking and payment system
are one of the sectors to follow the changes towards the near future EMU. ‘

A few concluding remarks about the Romanian payment system as being
described above could help in better understanding of how the EMU could
influence the payment system in a transition ecoriomy like Romania.

The first remark here is that unlike the currencies of the countries directly
involved in the EMU project, the Romanian currency is under a limited convertibility
regime. This regime means internal convertibility, that covers the current accounts
only. The capital flows through the forex market is excluded. Therefore, two
different payment systems are functioning. One is referring to the external
payments that are expressed in foreign convertible currencies, and are taking place
according to the international rules and to the Romanian legislation about the
foreign exchange regime. The other one system is referring to the internal payment
operations in the national currency; in /e,

The foreign exchange regime, after a period of frequent modifications
made to fit the needs of the emerging market, has been channeled towards a more
liberalized type. According to the newest regulations in this field, the liberalization is
based on the residents’ right of buying and preserve unlimited amount in foreign
exchange. The companies’ have free access on the forex inter-bank market, that
can provide the regular imports with the foreign exchange needed for due
payments. They have ailso the right of preserve their foreign exchange receipts
from exports, but only after they have honored the due payments to the state
budget, but no longer than six months. The centralized access to the foreign
exchange is still maintained for large-amount of payments which are necessary in
the case of imports of olil, natural gas and mineral raw materials. The privatization
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in the field of processing’ the oil, gas and in the metallurgy will provide the
decentralization formula of imports and of access to foreign exchange for large
amount alsc. The exchange rate is one of floating of the national currency.

It is certain that changes in the Romanian external payment regime will
occur. They will take place following the changes in the convertibility regime, in the
structure of foreign exchange trade, and in the payment systems of the partner
countries. The changes will be based on appropriate financial system. Given the
difficulties faced by an emerging market economy, the capital flow convertibility is a
matter of the future. The cross-border transfer of large amounts in foreign
exchange is under restrictive rules and under strict authorization of the Central
Bank.

As far as the trade structure is concern, dramatic reorientation towards the
EU has been registered. This orientation is expected to be even more increased
with the progress in the creation of the free trade area between Romania and the
EU. The process of privatization and restructuring will certainly contribute to the
decrease of share in the imports of oil, gas.and minerals. These imports are usually
paid in dollars. The share of transactions in European currencies, than in the future
euro, will increase accordingly. Euro will be naturally processed as any foreign
convertible currency, and will hold an important share in the banks' external
liquidity, including in the official reserves. Therefore, pegging the national currency
to euro might be a realistic perspective. Moreover, in this new context, cross-
borders' transfer of large amount for trade transactions in euro might appear. The
present way of doing transfer and settlement for low amount is mostly through the
bank corresponding regime, using the SWIFT transfer. Beside this, we might see
appearing a system of connection to the TARGET. We may call the system as
partial because only the payment in euros will be covered, and because will be
based on gross settlement but on the end of the day procedure. The Central Bank
will be the "knot" in the extended network of the TARGET. Unlike the European
system based on RTGS in each participant country, this system would include the -
minimum common feature. The functioning of the system: needs techmcal
adaptation to meet the requirements of a such hybrid system.

The internal payment system is run by the Central Bank (Romaman '

National Bank) in a rather centralized manner. This is the only system available in

Romania so far. The Central Bank has the monopoly over. the whole system; from
the legal framework to the administration. Because of the above mentioned, all the .
components of the system are very heavy regulated. This manner of doing the
things was unavoidable, given the problems of lack of discipline that jeopardlzed
the emerging banking system.

The system is a complex arch:tecture including net settlement for most of
payments, and some gross settlement for the large value, but following the end of
the day procedure.

in spite of this, the system is transparent and rather attrachve for Users,
being cheap. It also encourages the competition among banks. Risk prevention is
an advantage, but it is done mostly on an administrative manner. The risk of -
system is still there, as in any system of settlement net based.
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The development of the payment system has to be oriented to a system

which should be closer to the real time transfer. The banks have to be more
involved in clearing payments. To this end, the present net settlement system,
which is one of paper based settlement and is functioning through clearing houses,
has to be gradually transformed into a system closer to real time transfer. This also
requires the banks’' infrastructure to be modernized extending the electronic
transfer, and the staff of the banks to be trained according to these new banking
environment.
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11.
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RESUME. Des petits raisons, des grands résultés. Les auteurs
presentent quelques idées pratiques quils considérent utiles pour
augmenter I'éficacité de l'activité des agentes commerciaux.

1. Niciodatd nu conteazd valoarea intrinsecd a unui produs, ci cét
valoreaza el in ochii cumparétorilor potentiali. Acest din urma fapt va conduce la
aparitia unei cereri mai mici sau mai mari fata de produsul in cauza. latd regula de
baza a marketingului.

84 ludm un exemplu. Intr-un oras american, se intentiona valorificarea
edilitard a vechiului stadion. Fratii Ghermezian {oameni de afaceri din Canada, de
origine araba) solicita terenul, pentru a construi un mare centru comercial.

Ei. au. construit cel mai mare centru comercial” din lume ("Mall” din
Edmonton - Canada), considerat ca fiind cea de-a opta minune a lumii: sute de
magazine si unitati prestatoare de servicii, restaurante, un centru de distractii cu un
imens lac acoperit, un parc de dlvemsment cu 25 de pavilioane, hotelul
Fantasyland).

Oferta lor este deosebit de atractiva si avantajoasa pentry stat: ei promit
realizarea unei. investitii de: 1,5 miliarde dolari, creind 40.000 de noi locuri de
munca n diferite sectoare de activitate, dotate cu cea mai modeméa tehnologie
curatd, nepoluantd, platind salarile cerute de sindicate. Astfel, terenul care
momentan nu valora aproape nimic; nu aducea nlc: un profit pentru oras, ar fi
devenit atractia a milioane de turisti.

Guvernatorul statului este incantat, deoarece cei patru frati solicitd doar
reducerile de impozit obisnuite si construirea refelei infrastructurale necesare.

De cateva luni, el se lupta s atragd Tn stat construirea noii uzine a lui GM
pentru fabricarea tipului Saturn, proiect care ar fi avut o utilitate sociald mult mai
mica decat cel propus de fratii Ghermezian. Tn plus, acestia aveau o reputatie
solida: Tntotdeauna se tin de cuvant.

Si totusi, la un moment dat, toate usile Tncep s& se inchida in fata lor,
opinia publica le Tntoarce spatele, guvernatorul isi retrage sprijinul. De ce? Pentru
ca el au omis un adevar esential: dacd doresti s& vinzi ceva, trebuie mai intai s
creezi o cerere fatd de produsul pe care vrei sd- vinzil

Asa a procedat GM, care a publicat in presa un simplu anunt ca doreste sa
construiasca o noud uzina, afirmand ca va alege oferta cea mai favorabila. Doritorii
au Tnceput sa se concureze, incercand sa ofere condltn cat mai bune, pentru a
primi proiectul.

Cum ar fi trebuit sa procedeze fratii Ghermezian? Nu ar fi fost necesar sa-|
abordeze direct pe guvernator, sa-i explice avantajele propunerii lor. Aceste
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avantaje trebuiau sd fie descoperite insusi de guvernator, in conditille Tn care si altu
ar fi concurat cu el sa oblina prolectul in cauza. V

Daca cineva pe strada ar oferi spre vanzare 20.000 de lei contra 1 !eu
lumea ar trece pe langa el zambind ironic, amuzat, considerandu-i nebun sau;
crezand ca ceva nu este Tn reguld, ca existd o cursa invizibila. .

Este deci gresit sa credem c& marketingul este arta de a vinde. Nu este
vorba doar sd convingl pe cineva sa<i cumpere produsul. Arta constd fn a crea
asemenea conditii speciale, Tn care cumparatorii potentiali s& se autoconvinga ca
trebuie s& cumpere produsul oferit. Nu existd o dovadd mai convingdtoare in
privinta avantajelor oferite de posedarea unui produs decat faptul c& si altii doresc
sa-l cumperel -

Daca am vedea ca lumea sta.la coada s& cumpere 20,000 de lei contra 1
leu, ne-am aseza fara Indoiala si noi Ia coada, fara nici o suspiciune,

2. Orice propunere de afacere poate induce critici; oricét ar fi ea de .

favorabila. Daca. insd reusesti sd creezi o-astfel de situatie, in care
cumparatorii se autoconving ca afacerea ce |i se propune este favorabild, nici nu
se pune problema unor eventuale critici sau suspiciuni.

Japonezii obisnuiesc s& caracterizeze strategia de marketing americana.
astfel: "La umar armal Foc! Ochigil"

Fratii Ghermezian au procedat si ei astfel. Au uitat s&-si puna in prealabil
cateva intrebéri esentiale: "ce dorim de fapt s vindem? Cum am putea crea o
cerere fatd de marfa noastrd? Cine este cumpdratorul? De ce are el nevoie in
realitate ?"

Tn loc de a proceda asa, ei au plonjat in apa adanca.

8§ analizdm putin situatia. Doreau ei s& vandd un centru comercial? Nu*
Ofereau ei locuri de munca si noi posibilitati de Tncasare de impozite?: Partial dal
Ofereau guvernatorului ceva ce-si dorea foarte mult? Dal De fapt, este vorba in
primui rand de asa ceval. - g ‘

Orice om de afaceri viseazi o astfel de situatie, Tn care cumpdrdtorul este
constient ca are nevoie de marfa ce i se ofera: Numai in aceste conditii, se poate

vinde o marfé cu o valoare jnfrinsecd refativ mica, dar stdpénirea careia conferd un -

prestigiu, o situatie privilegiatd pentru detindtorul e (ex. cumpérarea unei masm:*

din import mai scump decat valoarea ei mtrmseca)

Nu se pot aduce argumente pur economice pentru a exphca de ce uniisunt

dispusi s& dea averi pentru a achizitiona un tablou sau un teren, care insine, are o
valoare infimd, sau de ce orasele se strdduiesc cu orice pret s& obtind aprobarea
pentru organizarea unor competitii nationale sau internationale? Nu se poate
evalua in bani prestigiul legat de posedarea unor asemenea lucrur; dm care ex‘sta
un singur exmplar pe plan mondiall

GM a creat o asemenea situatie, atunci cand a anuntat ca doreste s8
construiasca noua sa uzind. Nu s-a obosit s& viziteze eventualii "clienti" pentru a le
face aceastd oferta, ci a dat pur si simplu un anunt si a asteptat s3 fie abordat la ea-
acasa de catre cumpdaradtorl, Infelegand ca trebuie sa creeze o situatie Tn care
acestia se autoconving cé trebuie sa cumpere marfa ce li se oferd. GM si-a asumat
doar rolul de arbitry, trebuind sa decid3 pe cine sa aleagd?
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Oare fratii Ghermezian, oameni de afacere experimentati, de ce nu au
recunoscut acest adevar simplu? De ce au mers la guvernator oferindu-i 20.000 de
lei contra un leu? Ei au crezut cd dacd obtin sprijfinul guvernatorului, au castig de
cauza. ‘

La intrebarea: “cine ne sunt adevdratii cumparatori?” au raspuns corect,
deoarece - In ultima instanta - politicienii erau adevaratii lor cumparatori, deoarece
ei trebuia sa-si pund semnatura pe proiect. Cei patru frati au crezut ci daca obtin
aceastd semnatura, restul este doar rutind: stabilirea costului unui metru patrat de
teren, cheltuieliie de  publicitate pentru convingerea unui numér suficient de
investitori etc.

Cum s& motivezi politicienii? fratii Ghermezian au fost atat de grabiti s&
obtind semnatura guvernatorului, incat au uitat de ce are nevoie clientul Jor. Un
politician are nevoie de voturile alegatorilor. Ca urmare, guvernatorul si-a pus
intrebarea dacd alegatorii séi au nevoie de acest proiect?

3. Nu este suficient sd ne cunoastem propriul prel; este necesar sa stim
cdfe ceva si despre cumparator. )

Poti conta pe sprijinul politicienilor atata timp, cét oferta ta este populara si
din punct de vedere politic. Deci, daca un om de afaceri doreste s& obtind sprijinul
unui politician, trebuie sa creeze 0 asemenea situatie, 'n care opinia publica sé fie
atras3 de partea proiectufui sdu. In acest caz, proiectul devine atractiv din punct de
vedere politic. O alta posibilitate ar fi crearea unei situatii in care politicianul vizat ar
fi dispus s& ofere un contraserviciu (de exemplu, finanfarea campaniei sale de
alegeri). Lo

Care tactica s se prefere? Pentru a alege corect, trebuie sa stii cate ceva
despre cel de al carui sprijin ai nevoie.

Guvernatorul a crezut initial ca proiectul centrului comercial va fi pe placul
alegatorilor sai, S-a prezentat in fata lor, le-a prezental proiectul si a vazut ca fratii
Ghermezian au uitat s& creeze o opinie publicd favorabild. Imediat si-a retras
sprijinul. .
Observandu-si greseala, ei au angajat cativa Jobbysti Jocali, care au reusit
sa readuc lucrurile pe fagasul dorit. Dupa ce li s-au refuzat cei 100 de milicane de
dolari de la buget, - autoritdtile locale le-au aprobat suma necesard pentru
construirea unui mini-gigant comercial, in comparatie cu proiectul initial, care si asa
era cel mai mare din lume. Dar, dacd nu uitau adevarul ca trebuie sa-i cunosti
cumparatorul, s3 stii de ce are el nevoie n realitate, ar fi putut realiza grandiosul lor
proiect initial.

~ Inconcluzie, in orice afacere, trebuie s3 stim precis cine ne este partenerul
de afacere caruia dorim sa-i vindem ceva. Dar asta nu Tnseamna insa, ca trebuie
s8-1 si abordam imediat!

Fratii Ghermezian nu trebuia s§- abordeze direct pe guvernator: Ei trebuia
sa-si caute aliati in anturajul acestuia, care sa-l "prelucreze”. Trebuia sa castige de
partea lor presa, sindicatele, Inireaga opinie publicd, partidul guvernatorului si
numai dup3 aceea si-l abordeze pe guvernator. In acest scop, ei aveau nevoie de
ocameni de reclamd profesionisti, care si se ocupe de plasarea unor articole Tn
presa locald cu privire la succesul centrelor comerciale construite deja de cei patru
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frati, precum si strecurarea ideii ca si alte state doresc s& obtina actualul lor"

proiect. Din aceste articole trebuie sa razbatd ideea c& orasul ar i deosebit de .

céstigat daca ar obtine acest proiect si cd ar fi pacat daca nu ar face tot posibilul
pentru a-i atrage pe cei patru oameni de afacere. Rezultatul acestei campanii ar fi
fost cd Jeaderii de opinie din oras ar fi cerut In cor maifa oferitd de fFatii’
Ghermezian. Aceastd muncad de "fundamentare" nu. s-a facut insd si cand
guvernatorul s-a dat seama ca nu are In spate o echipa, si-a refuzat sprijinul.

Deci, dacd cunoasgtem partenerul de afacere, putem s& stim ce doreste ef,
de ce are nevoie in realitate. Probabil ca el doreste marfa noastra, dar - in plus -
mai- aspird si' la affceva: recunoastere, stima, credibilitate etc. Or; Tn cazul
oamenilor - si mai ales a politicienilor -, acest al doilea aspect este muit ma:
important decat detinerea oricarui bun.

4. Cum 83 ne cunoastem pan‘enem de afacere? ~ ~
Cunoscand clientii potentlah putem invinge mai usor concurenta vom
vinde mai mulf, vom avea o activitate de management mai eficientd, vom putea
ajunge mai aproape de parteneri; vom putea avea o tacticid de' negociere mai
fructucasa. In acest fel, informatia se va transforma in banil
. Toti camenii de afaceri culeg informatii, mai ales despre cel pe care doresc
sa-i aiba clienti. Problema consta inséd in interpretarea corectd a acestor informatii
si in actiunite care se Intreprind Tn' consecinta.

De obicei, cumpdrétorii potentiali privesc cu supiciune orice ofertd. Sarcina
vanzatorului este's& le neutfralizeze aceste suspiciuni, pentru ca cumparatorii s&.
poatd aprecia oferta fard prejudecadti. Dacd totul s-ar razuma la faptul ca
cumpératorul alege cea mai iefting ofertd, nu ar fi nevoie de agenti de vanzare:
totul s-ar putea realiza computerizat. Deoarece Insa lucrurile nu sunt chiar atat de -
simple, important este, ca pe baza unei liste de date, s3 cunoastem atat de bine
clientii, Tncat sa-i fransformam din "dusmani” in "colegi”.

Tn ultim3 instant3, incheierea unei afacefi depinde intotdeauna de factoruf

uman si mai putin de specificatile marfii oferite. Lee lacocca este de pérere c& - '

"cine nu reuseste sa se inteleagd cu oamenii, nu are ce cauta in lumea afacerilor,
unde este tnconjurat exclusiv de oameni”,

Acesta este motivul pentru care fiecare om de afacere trebuie sa

intocmeascd ~ o listd de date peniru fiecare client actual sau potential. Mackay

propune o listd cu 66 de Intrebari, care permite cunoasterea acelora cu care dorim .

sa facem afaceri. Aceastd listd s-a Tntocmit astfel, incat completarea ei s& nu fie
plicticoasd nici pentru-agent si mai ales pentru clientul in cauzi. Majoritatea
informatiilor nu se culeg direct de la persoanele vizate, ci de la alti parteneri, de la
furnizori sau banci, din presa, publicatii de specialitate, emisiuni TV, de la portari,
telefoniste, secretare; angajati etc. -

La firma lui Mackay (hartie de corespondentd), o secretard parcurge zilnic
presa locald, The Wall Street Journal si The New York Times, iar agentii care se
ocupa de cei mai importanti clienti (20 la numar), au obhgatxa s citeasca fol ce se
scrie in legatura cu acestia.
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Completarea listei de date isi dovedeste importanta si datoritd faptului c3
agentii de vanzari se schimba relativ des. Aceste liste asigura ins& o continuitate:
noit angajati nu Tncep de.la zero.

Dosarele partenerilor trebuie sa fie tinute la zi, mereu actualizate, datele pe
care le contin trebuie s& fie strict verificate. Datoritd informatiilor cu caracter
personal pe care le contin, ele trebuie pastrate corespunzétor.

Mackay marturiseste, ca la Inceput, In fiecare week end ducea acas3 cca
10 dosare mai importante si le memora. Acum are un consiliu de conducere si un
compartiment de marketing care se ocupa Tmpreund de studierea permanents a
acestor dosare si pe baza iinformatiilor cuprinse In-ele se fundamenteaza planurile
strategice ale firmei.

Lista de date cuprinde 7 capitole mari: partenerui scoli absolvite, familie,
curricula profesionald, cercul de interese, mod de viat3, relatia partener - agent.

Cum se folosesc dafele din aceasta listad?

Cunoasterea datei nasterii este importantd, deoarece clientilor Ii se trimit
felicitari, cadouri etc. si In plus, cele mai multe afaceri le poti incheia daca inviti
clientul la masé in ziua aniversérii sale. Atunci este bine dispus si afacerile se pot
incheia mai usor.

Cunoasterea Jocului nasterii este importanta, deoarece te poti informa cu
privire la evenimentele legate de acest loc, poti discuta cu clientul despre aceste
evenimente si astfel, acesta are impresia ca std de vorba cu un consétean, ceea
ce are un efect benefic asupra afacerilor, apropiindu-ne de client.

Cunoasterea familiei clientului ne permite s&-l felicitdm cu ocazia unor
realizari ale sotiei (sotului) si mai ales ale copiilor:

Cercul de interese ne ajutd si cunoastem ce-i place cel mai mult, ce
hobby-uri are. Astfel, 1i putem trimite invitatii la diferite manifestari sportive, cultural-
artistice, bilete de odihna sau tratament, timbre etc.

In practica, agentul de vénzari sau firma se identificd adesea cu oferta
propusd. Ca urmare, oamenii nu cumpdnesc produsul oferit, ci pe cel ce std in
spatele ofertei. Din aceastd cauza, multe publicatii de specialitate subliniaz& ca
agentul de vanzari trebuie s3 stie sd se vanda pe sine insusi. Dar nu este chiar
asa. Dimpotrivd, este o gre@eala dacd agentul se straduneste prea mult In acest
sens, deoarece om fiind, lipsurile sale se pot descoperi foarte usor. Trebuie sa
la8sdm ca cumpdratorul sa descopere singur cat este de favorabild oferta noastra
pentru el. Agentul de vanzari nu frebuie s& Incerce sa se prezinte intr-o lumina
favorabila pentru a-l impresiona pe client, ci trebuie sa-I lase pe el s3 straluceasca,
s se afirme (Ali facut o alegere minunata! Ati dat dovada de multa pricepere! etc.)
Afirmarea personalitdti agentului in cadrul tratativelor are doar o importanta
secundard. Cunoscénd personalitatea clientului, agentul trebuie sa se straduiasca
pentru afirmarea acesteia.

latd din nou exemplul lui GM, care a reusit sa creeze o situatie Tn care
deputatii parlamentari din toatd SUA s-au batut pentru a obtine uzina Saturn,
tocmai pentru faptul ca firma a ramas In umbra, nu si-a afirmat personalitatea, ¢i a
ldsat sa se afirme clientii potentiali. Propunerea s-a publicat Tn presd, nu a venit din
partea unor oameni cu nume exotic, cu accent strain, despre care se zvonea ca
sunt putred de bogati si care au devenit un subiect usor pentru presa fliamanda. In
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cazul lui GM, opinia publicd avea n fatd doar o firma decentd, de un renume sohd,
si atatl

} Cunoasterea clientilor ne ajutd si alegem cea mai bund tactics: sé—i
vizitam acasé la el personal, sa trimitem un agent, s&-l contactam printr-o scrisoare
sau prin telefon, sau este mai bine ca Inainte de a-l contacta direct, sa creem o
cerere pentru marfa pe care dorim s-0 vindem? Oricat ar fi de favorabild aceastsd
oferta, alegerea unei tactici de negociere eronate din cauza necunoastem
personalitatii clientului, duce la esec.

6. Ce sd facem dac3 clientul nu vrea sa cumpere7

Obtinerea unei comenzi incd nu Inseamnd cd am Tncheiat o afacere
Oricine poate obtine o comand4 dac3 stie s& minta far3 sa clipeasca. Dar un agent
adevérat nu obtine doar o singurd comanda, ci si comenzi ulterioare, de la un
cumparator care mai Inainte era clientul concurentei.

Totul Tncepe cu un apel telefonic, dar numai dupd ce cmeva ne-a facut
cunostintd cu cumparatorul vizat.

in "Ogilvy despre reclama’  apare un desen, care reprezinta un funct,ionar'
umil, cu_cotiere si ochelari, care priveste tintd la cumparator. El este agentul,
Cumparatorul, care nu vrea s3 cumpere, it spune: "Nu te cunosc, Nu cunosc firma.
Nu cunosc pradusele firmei. Nu cunosc rezultatele firmei. Nu cunosc cumparatorii
firmei. Nu cunosc istoricul firmei. Nu cunosc renumele firmei. De fapt, ce doresti
sa-mi vinzi?" Aceasta este o veritabild publicitate.

Dacd este. vorba despre produsele unei firme ca [IBM, campania de
reclamd si de marketing a firmei este suficientd pentru a ne face cunostinia cu
clientii vizati, deoarece firma are un renume solid, o mare putere de convingere,
deci este un aliat mut, care sprijind agentul de vanzari in cadrul oricarei Tntalniri de
afacere. : ;

Tn cazul unei firme mai mici, relativ necunoscute, introducerea cu efect are
insd o mare importantd pentru agentul de vanzari. Cea mai bun& recomandare
poate veni din partea unor parteneri actuali mulfumiti de prestarile firmei si care 1l
cunosc pe clientul vizat. Firmele trebuie s& se straduiasca sa-si creeze o refea de
parteneri si de prieteni, cu ajutorul cérora sa poata fi introduse la orice client
potential.

Dupé ce introducerea a avut loc, putem s& cerem o intainire personala cu
clientul vizat. Poate nu reusim din prima incercare, dar trebuie s& insistdm, pentru
a ajunge cumva pe locul al doilea pe lista cat mai multor cumpératori. In
continuare, va actiona legea numerelor mari.

Pe baza legii numerelor mari functioneazé o intreagd ramura de afacere:
asigurrile. Agentii de asigurare stiu pentru urmatorul an: c¢éti vor muri, din ce
cauza, unde, cam la ce varstd, de ce sex, de ce profesie etc. Uluitor! Doar ca nu
vor sti cine anume va muril

Dacd am reusit sd fim "al doilea” pe fista unui numér suficient de mare de
cumpératori, mai devreme sau mai tarziu cineva de pe locul Intai va muri, va da

xul

" McGraw Hill, 1990, pg. 118.
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faliment, va gresi cu ceva, deci 1i vom putea lua locul. Totul este s& avem rabdare
si perseverenta.

7. Scrisori mici - comenzi mari.

Decizia de a cumpara un bun costisitor este dificila. Trebuie s-l ajutdm pe
cumpérator In acest sens, sa-i facem alegerea mai facild. Cum? Dupa ce un dlient
a cumpérat de la noi, s& nu-/ uitdm, ci s& tinem n continuare legatura cu el, prin
intermediul unor scrisorele, prin care il intrebdm dacd este multumit de marfa
cumparatd, 1l anuntdm cand soseste un nou transport, 1l felicitam pentru o
realizare, Ti mulfumim pentru o invitatie la masi etc. Aceste scrisori trebuie sa fie
scrise de méana si timbrate manual. Scrierea lor nu ia mai mult de un minut, dar
efectul lor este neasteptat.

Mackay marturiseste cd-si schimbé masina din 3 in 3 ani, dar niciodata nu
a cumpéarat de doud ori de la aceeasi firma sau acelasi agent, deoarece niciodata
vanzatorul nu si-a mai amintit de ek

O tédndrd absolventd, perindandu-se la multe firme de publicitate unde ar fi
dorit sa lucreze, a fost refuzatd datorita lipsei sale de experienti. La una din aceste
firme, a observat o oarecare simpatie fatd de persoana ei. Dupa discutia cu seful
de personal, i-a scris o scrisoare, prin care i-a mulfumit pentru amabilitatea de a
sta de vorba cu ea. A primit postul si ulterior a aflat, c& numai din cauza acelei micj
scrisori a fost preferat3 altor 10 candidati. ‘

8. Unde sd cauti un nou cumparétor? .

Existd o regula regula de 80/20, conform céreia, 80% din circulatie se
desfasoard cu 20% din parteneri. Deci, daca dorim s3 ne marim circulatia, luam
lista actualilor parteneri si fncercdm "s&-i prelucrdm” Incd odatd pe cel mai
importan{i. Este un sfat bun, dar s& vedem si reversul medaliei. Dacd este
adevaratd regula de 80/20, atunci este adevarat si faptul cd in calitate de
cumparator, noi realiz&m 80% din circulatia a 20% din furnizorii nostri. Nu ar fi logic
ca aceste firme, care traiesc de pe urma noastra, sa cumpere de la noi?

9. Trebuie séd dam dovada de autodisciplin.

Degeaba stim ce trebuie sa facem, dacd nu avem suficienta autodiscipling
s3 si facem acest lucru efectiv.

Multi agenti de vanzare considerd ca postul lor este pe viata, deci nu
trebuie sa faca eforturi deosebite si nu stau toatd ziua la birou. Cine isi risipeste
ziua de munca prin pasivitate, nu va vinde Tnsa nimic, decarece cumparatorii nu-l
vor putea gasi cand ar dori s4 cumpere.

Agentul isi vinde de fapt timpul de muncd. Produsul pe care-l oferd este
ceva independent de el: castigh sau pierde un client prin intermediul personalitatii
sale. Dacéa nu este prezent pentru a-l servi pe client, nu va vinde.

Clientul trebuie sa vadd n agent nu un vénzétor, ¢i un sfatuifor de
incredere, oricand de gasit, un prieten pe care poti conta oricand, chiar propriul sdu
angajat, care mai are si calitatea de a fi platit de altcineva.

S-au incercat multe modalitadti de mofivare a agentllor concursuri de
vanzare, conferinte, mese rotunde etc. Cu toate acestea, de multe ori, i refuzd si

41



MAGDALENA VORZSAK, MOLNAR 1UDITA

aducd n afacere ceea ce au ei mai valoros, ceea ce de obicei di rezultate: timpul
lor. '

Este important s& avem un plan de muncé, s stabilim la Tnceputul zilei de
muncd cati clienti o s& Intainim personal si orice s-ar intAmpla, s& ne respectam
planul. Dar degeaba am vizitat 10 clienti, dacd nu am vorbit doar cu 1: numai
aceasta conteazal '

Metoda infailibild a succesului este s& urmdrim permanent pe ce
consumém timpul nostru de muncé, asa cum Tn cura de sidbire urmérim caloriile
consumate, ,

Daca planul de munca zilnic este realist si facem totul pentru a-l indeplini;
vom avea rezultate. Cei ce-si verifica astfel propriile realizéri, vor elabora planuri
proprii mai coercitive decét cele elaborate de seful lor ierarhic. :

10. Cine nu are un obiectiv, hiciodatd nu-l va realiza.

Fixarea obiectivelor este de fapt meloda urmmaéririi cheltuirii timpului de
muncéa si consta din frej pasi: fixare obiectivelor, elaborarea planuiui de realizare a
obiectivelor si urmdrirea sistematica a timpului scurs.

Octogenarul Matsushita fiind intrebat la o conferinta tinutd in 1983 daca
elaboreaza planuri pe termen lung pentru firma sa, a raspuns afirmativ. Pe ce
perioadd? Pentru 250 de ani. La intrebarea: ce este necesar pentru realizarea
sacestor planuri, el a raspuns: rabdare!

Orice om de afacere trebuie sa formuleze un obiectiv propriu si s& decida
care vor fi principiile de bazd pe care le va respecta cu strictete. Aceste obiective
se formuleazad fundamentat, realist, nu sub presiunea momentului, ¢i in posesia
unui plan de realizare operant.

La IBM, strategia de realizare a obiectivelor pe termen lung ale firmei s-a3
formulat in trei puncte: "Respectd individul, fie cad este cumpdrdtor, fle c& este
furnizor. Stradujeste-te spre perfectiune. Serveste cumpdratorul inainte de toate”.

Nu este necesara o prea mare detaliere a acestor obiective, mai important
este ca ele sd fie realiste. IBM sica fixat doar 4 obiective simple: "Cresterea
intreprinderii 83 ting pasul cel pufin cu ritmul general de crestere a ramuri.
Asigurarea ca firma sa aiba cele mai mici costuri in ramura. Folosirea intofdeauna
a celei mai bune tehnologii existente. Realizarea unui profit cat mai mare”.

Dupa fixarea obiectivelor, se va elabora planul de realizare a lor. S-a
afirmat c@ "planul nu este alfceva decét un vis cu termen de realizare”. Important
este Insd ca acest vis s3 fie scris pe hartie, cacl numai astfel va avea seriozitatea
corespunzatoare penifru a ne obliga s3a facem  eforfurile necesare pentru
transformarea sa in realitate.

11. Crede in tine, chiar dacd altii nu cred.

Grecii antici credeau c& nimeni nu poate alerga distanta de o leghe n 4
minute. Si iatd c& Roger Bannister dovedeste ca acest lucru nu este imposibil din
punct de vedere fizic, iar astdzi, aproape toti concurentii realizeaz& o asemenea
performanta. Cum a fost posibil acest lucru? Grecii au incercat sa "cointereseze”
alergatorii, fugarindu-i cu lei salbatici, dar nu au reusit. In epoca moderna s-a
schimbat Tnsa atitudinea. Cioplitorul de piatrd loveste de 100 de ori piatra fara
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rezultat, pentru ca la a 101-a loviturd platra sa crape. Dar nu din cauza uitimei
fovituri, ¢i a tuturor celor anterioare. Deci, daca esti consecvent si crezi in tine orice
ar spune ceilalti, mai devreme sau mai tarziu vel reusi.

12. Trebuie sa-li fixezi un model de urmat.

Bannister a fost modelul urmat de ceilalii alergétori: "Daca el a reusit si noi
putem!”

Trebuie sa-ti imiti modelul, s& concurezi cu el si sa incerci sa- depésesti,
dupé care 1ti alegi un nou model, un nou exempiu de urmat.

13. Trebuie s doresti imposibilul, s& prevezi evenimentele, inchipuindu-ti
diferite alternative de realizare a obiectivelor fixate. Nimic nu trebuie sd te
descurajeze. Asa au putut supravietui cei din lagarele de concentrare, visand ca
intr-c zi vor fi liberi. Daca doresti imposibilul si esti perseverent, mai devreme sau
mai tarziu vei fi un om de afaceri de succes.
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CONDUCEREA GRUPURILOR INFORMALE DE MUNCA
IOAN S. POP '

REZUMAT. Din ce Tn ce mai mult, Tn cadrul organizatifor si' mai ales a
unitdtilor economice se formeazd grupuri (echipe). pe o duratd
determinantd, Tn articol se prezintd modul’ de conducere in raport cu
obiectivele fixate, cu structura organizatorica adoptata si cu elementele de
putere Tn cadrul grupului. Cele trei aspecte prezentate oferd o imagine a
modului de constituire si conducere a grupului informal.

In cadrul diferitelor organizatii si din ce in ce mai mult in cele cu caracter
economic, “anumite activitdti care -au o duratd limitatd, bine precizatd si
dimensionata, se realizeaza de catre compartimente de muncd neformale
{informale} denumite si echipe care se compun. dupd reguli specifice iar la
terminarea sarcinilor incredintate se descompun. Activitdti privind derularea unei
afaceri, proiectarea unui produs; realizarea unei lucrari, etc. se preteaza la aceste
grupuri din mai multe puncte de vedere:.

Procesul' de evolutie este dirijat’ prin- actiunea de fixare 'a obiectivelor.
Obiectivele sunt formulare in corelare cu viziunea Intreprinderii,

Tn cadrul echipei lucreaz& in comun oameni, a céror influentad in cadrul
grupului este diferitd. Pe parcursul colaborarii, relatiile privind importanta acestor
membri ai grupului se pot modifica. De aceea, este necesar ca aceste structuri in
cadrul grupului sa se defineasca in permanentd, sa fie clarificate competentele sio
responsabilititile si de asemenea sa fie utilizate punctele tari ale fiecarui membru
din cadrul grupului.

Odata cu rapotturile de importanta oscileaza si linia de evolutie a fiecarui
membru al echipei. Tn momentul repartizarii sarcinilor si ulterior, pe parcursul
activitatii, membrii echipei pot avea interese diferite. Este important ca tensiunile ce
rezulté din aceasta situatie sa fie identificate pentru a putea mentine in continuare
coeziunea echipei. Pentru ca aceste fire elastice supratensionate uneori s nu se
rupd, trebuie periodic purtate’ discutii pentru a ‘comunica cu privire la diferitele
interese si In legatura cu evolutia activitatii.

Motivatia joacd un rol important in cadrul activitatii. A promova aceasta
motivatie Tnseamnd a promova ceeziunea grupului si a-i transmite un impuls in
directia corespunzatoare oblectivului comun,
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1. Fixarea obiectivelor

Pe baza viziunii se dezvoltd, eventual si prin intermediul mai multor pasi,
obiective cu un anumit orizont de planificare pentru diferitele compartimente si
nivele ierarhice. In acest caz este important de comunicat tuturor partilor implicate
care sunt conditile care 1i privesc. Unii conducatori nu utilizeazad sansa de a
clarifica ce anume si de ce trebuie facut. Si adeseori acestia géndesc "eu nu sunt
obligat s& le dau o explicatie”, iar uneori si spun acest lucru.

Fixarea obiectivelor se justificd In cazurile Tn care este vorba de conditii
efective, iar acestea pot fi realizate pe baza unor discutii. Un obiectiv poate avea
asadar un caracter mai pronuntat cantitatic sau calitativ,

Cu' cat un obiectiv este mai calitativ formulat, cu atadt este mai supus
interpretarilor.

Fiecare obiectiv se poate defini cu ajutorul a 3 caracteristici:

Continut:: ce doreste s& se realizeze prin atingerea obiectivului,

Dimensiune: marimea prin care se considera ca obiectivul a fost

realizat;

Termen: stabileste momentul la care trebuie realizat obiectivul.

Dup# ce s-au stabilit care sunt mijloacele ce permit realizarea obiectivuiui,
este necesar ca periodic sa se verifice stadiul de indeplinire a obiectivului. Pentru
aceasta se utilizeaza:

* o comparatie Tntre cheltuieli si utlhtate ca si
* o comparatie intre existent si propus.

Tn primul caz se verificd daca in cadrul procesului au fost utilizate efectiv
mijloace noi. In cadrul analizei existent-propus, se compara pentru obiectivul care
trebuie atins, nivelul propus cu cel existent. In cazul in care sunt abateri intre
aceste doud niveluri trebuie analizat care sunt factorii carora li. se datoreazd
abaterile respective, pentru a putea identifica modamatnle prin care obiectivul sa fie
atins conform conditiifor convenite,

Tndephmrea unui obiectiv necesita timp: a comunica obiectivul, a-l intelege
si a sti ca si:ceilalti l-au Inteles, a modifica’ comportamentele si a astepta
consecintele. Din pacate, toate aceste intarzieri datorate factoruiui uman, pot avea
consecinte asupra conducatorului; ca urmare a- presiunii timpului; acestea pot
prezenta o situatie de retinere sau este plin de nerdbdare si de suspiciuni’si
stabileste noi obiective inainte ca cele anterioare sa fie indeplinite.

Siin felul acesta efectele sunt resimtite Tn urmatoarele 2 directii:

- conducatorul este dezamagit deoarece colaboratorii sdi nu
lucreaza suficient de repede si nu sunt suficient de angajati;

- colaboratorii, ca urmare a modificaril rapide a directiei sunt frustrati
si. atunci blocheazd noua situatie sau o ignora, fie sunt
suprasolicitati, fie ¢a nu o iau n serios.

A avea prea putin imp inseamnd a frebui sd alegem

Ce este de fapt timpul? Acesta nu este nimic altceva decét o conventie, o
categorie care creaza si prin aceasta, siguranta. Din aceastd cauza si timpul este
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perceput in mod diferit. Dupad cum un eveniment este apreciat drept pozitiv sau
negativ, si timpul se considera c3 trece mai repede sau mai incet.

In cadrul unei societéti a eficientei, timpul este considerat drept un bun.
Timpul este limitat ca resursa si este necesar s fie folosit cat se poate de eficient.
Si adeseori cel ce are timp putin este si un realizator. Scala de masur3 a eficientei
depinde Tn principal de propria reprezentare cu privire la valoarea timpului aceasta
fnsemnand ce prioritali sunt stabilite. Perceperea tampulux si in consecint3,
utilizarea acestuia au asadar un caracter subiectiv.

Daca am prea putin timp Inseamina:

- Am prea multe posibilitdli de alegere si nu am stabilit inca prioritatile.
—- Nu mi-am ordonat astfel informatille si intentiile, ca sa pot alege o
problema in orice situatie.

Dimpotriva, exista doud situatii In care am prea mult timp la dispozitie:

- Atunci cand am prea putine modalititi de alegere, deci cand nu
existd prioritati.

~ Atunci cand alegerea facuté corespunde Tn mod clar prioritatilor si nu
ma simt obligat s& abordez si alte alternative.

Din pécate, nu este posibil ca txmpu! s& fie prelungit, dar acesta poate fi
mai bine folosit atunci cand existd o reprezentare clara a prioritatilor. Raportand
aceste aspecte la echipd, aceasta Tnseamnd ca atat conducadtorul cat si
colaboratorii frebuie s& poata aprecia de cat timp au nevoie pentru o anumitd
sarcind si respectiv care sunt prioritatile.
in sinteza, se poate spune ca:

— - Un conducator are sarcina sa formuleze clar oblectwele si 88 convind
asupra lor cu colaboratorii.
“—. Dinaceasta cauza este recomandabil ca atingerea obiectivelor sa fie
periodic controlata.
~  De asemenea, trebuie decis cat timp si ce prioritate se acord3 unei
anumite sarcini,

2. Definirea structurilor

Munca Tn echipd este consideratd de unii drept o activitate in grupa n care
toti fac aceeasi treaba si au aceeasi pregatire. Exista insa si altd reprezentare cu
privire la munca in echipd: o echipd buna are multe :nlelduailtati sinteza acestora
la un loc reprezintd mai mult decéat simpla Tnsumare a performante!or individuale. Tn
cadrul echipei sunt si generalisti si specialisti In functie de temele ce trebuie
rezolvate,

Arta nu consta in a face toti acelasi lucru, ci a tine sub control dlfentele
contradictii. Munca in "echipa poate fi deosebit de armonioasa, dar poate fi si
tensionatd si impulsivd. Multe echipe, n asﬁel de situatii esueazad n ciuda
intentiilor unei Intelegeri unitare.

In faza de intemeiere a unei echipe se creeaza premizele unei atmosfere
bune in cadrul echipei. Mai tarziu pot apea conflicte si dispute. Din aceastd cauza
este util ca la Tnceputul activitdtii in cadrul echipei, conducatorul s& abordeze
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aspectele cu privire la reprezentirile, cerintele si asteptarile fiecaruia. Fiecarui
membru al echipei descrie care este contributia sa la atingerea obiectivului si ce
avantaje vede pentru el din aceasta. Dacé si pe: parcursul realizarii sarcinii se
discuta despre aceste cerinte si atitudini, este posibil s& se obtina rezuitate bune In
cadrul echipei.

In cadrul multor intreprinderi, majoritatea personalului nu lucreaza in
echipd. Delegarea de sarcini se realizeazd de pe nivele ierarhice. Asa numita
organizare in linie, structureaza grupe care sunt subordonate unui conducator.
Acesta la randul lui, Impreuna cu alti conducatori este subordonat unui conducator
de pe nivel superior. Informatiile se deplaseaza de fiecare datd in linie, in sus 51
de-abia dupa aceea cétre un alt compartiment.

n cadrul intreprinderilor organizate ierarhic, problema responsabllltatu ‘si
competentei joacd un rol important. Poate fi intalnitd disponibilitatea unui
conducator de a-si delega competeniele si responsabilitatea pentru a se degreva.
De asemenea, in cadrul unei intreprinderi se pot structura grupe care s& fie
denumite oficial echipe, dar care, prin forma de organizare s fie asemanatoare cu
o echipa,

" Pentru o echipa si pentru un conducitor trebuie initial clarificate raporturile
cu privire fa putere: cine detine puterea fn cadrul grupei. La aceasts intrebare un
rol important il joacd si propria reprezentare a persoanei. Se vede un membru al
grupei mai putin important decét il vad ceilalti sau se vad toti fa fel?

Se pot diferentia urmatoarele tipuri de putere:

*  puterea de legitimitate rezultd dintr-o transpunere ierarhicd sau pe
baza acceptarii grupei de a se lasa condusd de o anumita persoana;

* puterea de recompensare este reprezentatd de capacitatea unei
persoane de a recompensa anumite comportari asteptate;

*  puterea de pedepsire este reprezentata de capacitatea unei persoane
de a pedepsi o atitudine contrara unui comportament dorit;

*  puterea de competentd se datoreazd capacitatii unei persoane de a
influenta prin cunostintele sale, sarcini si probleme pe care o grupd
trebuie sa le rezolve;

*  puterea de referinld este reprezentatd de calitatile unei persoane ca si
identificarea grupei cu aceasta persoana.

In cazul in care un conducator are reprezentéri clare cu privire la cerintele

de putere ale fiecarui membru al grupului, atunci este simplu de a Tntelege side a-
utiliza structura din interiorul unei grupe. Un conducator nu trebuie sa detina toatd
puterea. Dacé acesta Inielege sa delege o parte din putere, atunci prin aceasra se
poate degreva. Sarcinile” pot fi rezolvate si de céatre colaboratori competenti. -
Totodatd, colaboratorii trebuie €8 se obisnuiasca cu ideea ci ei Insisi detin o parte
din putere si sa se nvete cum s procedeze cu aceastd responsabilitate.

Colaboratorii cdrora un conducétor le permite sa-si utilizeze puterea de
competentd, se vor simti responsabili pentru munca lor. Sau daca unui colaborator
i se oferd puterea de legitimitate de a modera o echipd, se va identifica in mod
deosebit cu sarcina respectiva.

Tn alc3tuirea unei structuri, puterea joacd un rol lmportant
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O tendinta de baza a tuturor camenilor este de a crea o ordine interioara a
lucrurilor, de a avea raporturi clare In imaginea lor despre realitate. Din aceastd
cauz3, grupele au tendinta de structurare, independent de faptul c& o structura

‘poate avea un efect favorabil sau restrictiv In ceea ce priveste realizarea sarcinii.

Tendinta catre structurd este vizibild si Tn cadrul unei echipe sau a unei
intreprinderi in care sunt precizate limite. Fiecare conducator si fiecare conducator
si fiecare colaborator este responsabil pentru un anumit domeniu. Dacé aceasta
competentd se referd la un compartiment anume, partenerii de discutie pot fi mai
multi colaboratori. In cadrul compartimentului se va stabili Tn acest caz pentru
fiecare persoand, care sunt sarcinile respective.

Prin. convertirea obiectivelor se stabileste care sunt comportamentele
asteptate si care sunt limitele. Ulterior, limitele unor obiective viitoare vor fi stabilite
pe baza competentelor si interselor individuale ale colaboratorilor.

Limitele se stabilesc in mod explicit - cine apartine grupei si cine nu. In
cadrul fisei postului se stabileste printr-o formulare exacta conditia apartenetei la
Intreprindere. Acest lucru rezultd prin raspunsul la urmétoarele Tntrebari:

Cine, pentru ce este competent? = Limite de competenta

Cine, ce face? = Limite cu privire la insércinari
Ce implicatii are aceasta pentru noi? = Limite de interese

Cine este cu noi si cine nu? = Limite de identitate

O altd form& de structurare a colaboratorilor din cadrul unei intreprinderi
sau ale unei echipe, precum si un mediu exterior modificat, necesitd noi formulari
ale acestor delimitari. Din aceasta rezultd o altd repartizare a sarcinilor sau ale
responsabilitatii. Continuarea existentei unei intreprinderi depinde si de capacitatea
acesteia de a-si crea structuri si de a le adapta de fiecare data noilor conditii.

O echipad este formata din individualitdfi. Din aceastd cauzd n cadrul
colaborarii dintre membrii echipei este necesard utilizarea punctelor tari ale
fiecaruia. Fiecare trebuie sa-si aducé o contributie la rezolvarea sarcinilor intr-un
domeniu care 1i este apropiat si in legaturd cu care are cunostintele necesare.
Munca Tn echipd nu Inseamnd a avea o multime de atotstiutori ci de a realiza o
asociere cat mai eficientd a cunostintelor individuale ale fiecaruia. In acest caz se
obtine rezultatul de ansamblu care este mai mare decédt suma rezultatelor
individuale. Altfel spus, nu se realizeaza o adunare ci o multiplicare, deoarece o
solutie a unui membru al echipei poate contribui la rezolvarea sarcinii altuia.

Individualitatea membrilor echipei se poate manifesta si in diferitele
domenii de specialitate din care acestia provin. In felul acesta o echipa care nu
este alcatuitd doar din specialisti in domeniul tehnic ci si din domeniul economic
este capabild, prin abordarea problemelor din diferite puncte de vedere s& dezvolte
noi idei.

Ceea ce se intaineste in cazul unei echipe interdisciplinare este valabil si
pentru o echipad multiculturald. Diferitele experiente si obiceiuri ale membrilor unei
echipe de diferite nationalitdti, permit identificarea unei multitudini de solutii ale
unor anumite sarcini.
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CONDUCEREA GRUPURILOR INFORMALE DE MUNCA

Tn sintez3, se poate spune:

Prin discutii si intrebari, conducatorul identificd atitudinile si cerintele
colaboratorilor.

Fiecare conducator trebuie s& fie constient cd nu preia rezolvarea
tuturor ~-sarcinilor, -ci s& ftransmitd colaboratorilor sarcini - si
responsabilitati adecvate.

Pentru aceasta este necesar sa se utilizeze punctele tari ale
colaboratorilor si s& se intrebe care colaborator vrea s& preia o
sarcina. S-ar putea s3 existe anumite aptitudini necunoscute ale unor
colaboratori care este bine sa fie promovate.
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CONSIDERATI PRIVIND PIATA ASIGURARILOR
DUMITRU MATIS

ABSTRACT. Considerations about the Insurance Market The
transformation of romanian economy, observed since 1989, from the
centrally controlled market to a free market and the development of social
and econcmic activities have generated to need the insurance. At that time
appeared the new insurance companies which work in the new economic
environment.

The paper presents some considerations about the insurance market.

Asiguraile reprezintd pentru ugii un mit, pentru altii o fascinatie. Asigurarile
comerciale au constituit si constituie o realitate economica si sociala care insoteste si
marcheaz3 istoria omenirii. Asigurarile au apérut din nevoia de protectie a bunurilor,
averii si vietii oamenilor Impotriva unor pericole variate si complexe.

Societétile de asigurare sifsau asociatile mutuale de asigurare, preluand
asupra lor riscurile care amenintd persoanele fizice si persoanele juridice, in
schimbul unei prime, oferd acestora o anumit3 certitudine, despovarand asiguratii de
consecintele materiale ale riscurilor care i ameninta.

Pretul platit de asigurati este mai mic decét pierderea pe care ar putea sa o
sufere In caz de producere a riscului asigurat, fapt ce pledeaza pentru aceasta forma
de protectie Impotriva evenimentelor aleatorii care pot influenta viata oamenilor si
activitatea agentilor economici. Constituirea unor fonduri de autoprotectie sau de
autoasigurare ar necesita perioade Tndelungate de timp si in acelasi timp ar mobiliza
resurse financiare mult mai mari decéat cele efectiv necesare pentru acoperirea
pagubelor produse in economie.

Yvonne Lambert-Faivre considerd ca "sub aspectul tehnic, care e
fundamental, asigurarea este operatia prin care un asigurdtor, organizand pe
principiul mutualitétii un numar mare de asiguranti, expusi-fa producerea anumitor
riscuri, 7 indemnizeaza pe aceia dintre ei care suferd un sinistru, pe seama fondului
comun constituit din primele incasate”.'

Asigurarea se bazeaza pe comunitatea de risc si mutualitatea Tn suportarea
efectelor cazurilor asigurate.

Comunitatea de risc Thseamna existenta unui numér mare de persoane
fizice sau juridice egal amenintate de aceleasi pericole si deopotrivd interesate de
apdrarea intereselor lor. Comunitatea se formeaza In mod spontan, prin_simpla
participare cu prime de asigurare la constituirea fondului de asigurare la dispozitia
unei organizatii specializate (societate comerciald de asigurare sau organizatie de

" Yyonne Lambert-Faivre, Droit des assurances, 5-eme edition, Dalloz, Paris, 1985, p.36.
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asigurare mutuald). "lzolat,’ omul este foarte vulnerabil la loviturile soartei care 71
mentin ?ntr-o stare de insecurifate, penibild sub aspect moral si nefastd sub raport
econhomic”,

Mutualitatea reflectd constituirea si utilizarea fondului de asigurare dupa
principiul "unul pentru toli si toti pentru unul”. Fondul de asigurare constituit prin
contributia asiguratilor serveste efectudrii platilor de despagubiri si sume asigurate
cuvenite persoanelor fizice si juridice afectate de evenimentele asigurate.
“Intreprinderea si asumarea de responsabilitdti presupun o anumitd incredere n
viitor; ori, daca asigurarea nu evitd sinistrele, ea le difuzeazd efectele intre toti
asiguratii. Cu toate acestea, pentru ca o intreprindere de asigurare s& poati
indemniza efectiv toate sinisirele garantate, trebuie ca ea sa organizeze mutuahtatea
riscurilor dupa reguli matematice riguroase care surt fundamentul tehnicii sale”.?

Asigurarea este o prestare de servicii prin care societatea de asigurare, in
schimbul primelor incasate de la asigurati; oferd acestora un produs sii-géneris, si
anume obligatia de a prelua asupra sa efectele negative ale producerii unui
eveniment sau complex de evenimente.

Tn domeniul asigurarilor se intalneste un fenomen specific, unic in activitatea
economicd, respectiv inversarea ciclului de productie. Asiguratorul "vinde” Inainte de
a fl "produs”, inainte de a cunoaste costul "produsului vandut”. Prin Tncasarea primei
de asigurare, societatea de asigurare se obliga s& pliteasca asiguratului eventualele
daune a cdror mdrime nu se cunoaste, acestea putand f doar aproximate pe baza
unor calcule probabilistice.

Cadrul organizatoric Tn care se realizeaza activitatea de: asigurare 1
constituie piata asigurarilor. Operatorii specifici pe piata asigurdrilor sunt: asiguratorul
si asiguratul. Ca pe orice piatd si pe piata asigurarilor intalnim: cererea de asigurare
sioferta de asigurare.

Cerereéa de asigurare vine din partea persoanelor fizice si juridice
asigurabile, dornice sa Incheie diverse tipuri de asxguran in functie de interese si
posibilitatile financiare.

Din acest punct de vedere vorbim de cererea potentiald si cererea efectiva.

Cererea potentiald in Romania este mare, avand n vedere nevoile reale de
asigurare atat la nivelul persoanelor juridice, cat si la persoanele fizice.

Cererea efectivd este redusd din cauza scéderii puterii de cumpdrare a
populatiei, a necunoasterii si intelegerii rolului asigurarii ca mijloc de protectie.

Oferta de asigurare este sustinutd de organizatii specializate, autorizate sa
functioneze in acest domeniu si care au capacitate financiard corespunzétoare.
Oferta de asigurare este reprezentatd de societdtile comerciale de asigurare cu
capital de stat, cu capital privat sau mixt, de organizatiile mutuale de asigurare si alte
unitati.

2 Ibidem, p.37.
® Ibidem, p.37.
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Dimensiunile pietei asigurdrilor sunt determinate de cererea de asigurare,
care depinde atat de puterea economicad a persoanelor fizice si juridice asigurabile,
cat si de convingerea acestora n utilitatea asigurarilor comerciale.

Piata roméneascd a asigurdrilor si reasigurarilor a cunoscut o evolutie
contradictorie, Tn consens cu evolutia economiei in ansamblul ei. Economia
Romaniei este confruntatd cu multiple probleme, legate de pericada de tranzitie
spre economia de piatd In care se afld;, de gradul de dezvoitare, de dificuitatile
financiare cu care se confrunid intreprinderile, de inflatia galopantd care
submineazé puterea de cumpérare a leului, de cresterea somajului, de reducerea
veniturilor reale ale populatiei etc. Toate acestea isi pun amprenta si asupra
asigurérilor si reasigurarilor,

Gradul de dezvoltare a sectorului asigurarilor din Romania in comparatie
cu {arile Uniunii Europene reiese si din urmétorii indicatori:

1) Ponderea volumului primelor de asigurare in P.1.B. prezinta diferente
foarte mari de la tara la tara.

In Luxemburg se constata cele mai ridicate valori {17%), it Anglia 11%, iar
in celelalte tari ale U.E. aceastd pondere este cuprmsa intre 5 si 10%. In fara
noastra acest indicator era in anul 1996 de numai 0,5%.*

Pe masura ce veniturile persoanelor cresc si nevoile vitale sunt satisfacute,
oamenii sunt dispusi: sd sacrifice o parte din veniturile lor disponibile pentru
procurarea unor bunuri si servicii care nu sunt de prim& necesitate, cum ar fi
pnmele de asigurare. Primele de asigurare cresc atunci cand:

- un numar din ce In ce mai mare de oameni sunt constienti de utilitatea
asigurarii ca mijioc de protectie; ;

- veniturile realizate de indivizi acoperd nu numai nevoile primordiale de
trai, dar si unele necesitadti - secundare. ori disponibilizeazd sume pentru
economisire. ;

Dezvoltarea asigurarilor si imbunétatirea raportului dintre prime si produsul
intern brut este rezultatul actiunii conjugate a unor factori obiectivi si subiectivi. Din
experienta internationald, rezultd ca pe masurd ce creste produsul intern brut pe
locuitor, creste si marimea primelor de asigurare pe locuitor sau invers.

2) Voiumul primelor de asigurare pe Jocuifor {densitatea asigurdrilor)
la nivelul anulul 1996 nregisireaza ca medie europeand 1250 & pe locuitor. In
Romania era de numai 7,7 &/ locuitor, desi-acest mdlcator a avut o evolutie
ascendenta (4,3 &/ locuitor In 1994 si 5,6 4/ locuitor Tn 1995).°

3) Cota din veniturile nefe personale cheltuite pentru asigurdri
situeazd Roméania printre ultimele tari din Europa. In tara noastrd sub 1% din
veniturile nete personale sunt cheltuite pentru asigurdri, in timp ce in tarile U.E.
aceastd cotd depdseste in medie 10%.

* Violeta Ciurel, Piata roméneascd a asigurdrilor de viatd, In "Piata financiarad”, nr.6/1997,
pag. 80. ‘

® Comisia Nationala pentru Statistica, "Anuarul Statistic al Roméniei", 1996.
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4) Ponderea numdérului de angajafi in domeniul asigurdrilor si
reasigurérilor din totalul salariatilor din economie era In Romania, ia
sfarsitul anului 1996 de 0,16% (aproximativ 9.300 persoane).’

Marimea pietei asigurdrilor se exprimd cu ajutorul mai multor indicatori,
cum ar fi: : :

- numarul contractelor Incheiate n perioada de referinta;

- numarul politelor active;

- valoarea anuala a primelor de asigurare;

- cuantumul sumelor asigurate in perioada de referinta;

- valoarea totald a angajamentelor asumate de societdlile de asigurare la
un moment dat.

Problema care se pune este cea referitoare la caracterul pietei asigurarilor:
este aceastd piatd o piatd concurentiald perfectad sau una imperfecta?

Caracteristicile unei piete perfecte sunt:

- omogenitatea produsului;

- transparenta pietei;

- atomizarea pietei;

- libertatea de miscare (intrare-iesire) a agentilor pietei;

- descentralizarea deciziilor.”

Omogenitatea produsului pe piata asigurdrilor constd n faptul c& desi
pe piata asigurérilor se valorificA o paletd relativ largd de produse, ele nu pot fi
infocuite, unul:cu celdlalt, nefiind intersanjabile. Pe piata ‘asigurarilor nu se
concureazd societdtile comerciale de asigurare "In general", ci societdti avand
acelasi profil, cele care "vand" acelasi tip de produs, adicd Tncheie asigurdri
impotriva aceluiasi risc".’ -

Concurenta perfectd. pe piata asigurarilor Tnseamnd concurenta Tntre
aceleasi categorii de produse (forme) de asigurare oferite de societati de asigurare

diferite.

Transparenta piefei asigurdrilor constituite cel mult un deziderat. Pe
piata de marfuri orice cumparator este avizat cu privire la calitate, pret, mod de
utilizare, scop si destinatie. In domeniul asigurarilor, asiguratul cu greu poate
realiza sau intelege efectul asigurdrii, raportul-dintre prima de asigurare, suma
asiguratd, valoarea bunului asigurat, riscurile etc. Cu alte cuvinte, piata asigurarilor
este aproape opaca pentru cei neavizati.

® Comisia Nationala pentru Statistic3, "Buletin statistic”, decembrie 1996.

" Lazér Cistelecan, Rodica Cisteleca n, Asiguréri comerciale, Editura Dimitrie Cantemir,
Tg.Mures, 1996, pag. 154.

8 lulian Vacarel, Florian Bercea, Asigurdri si reasigurdri, Editura Marketer, Bucuresti,
1993, p. 73.
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Atomizarea pietei asigurérilor

O piata este consideratd atomizata atunci cand ea reuneste un numar
suficient de mare de ofertanti si solicitanti, astfel Incat nici unul dintre participanti
nu poate influenta sensibil functionarea acesteia.

in anul 1986 in 8.U.A. functionau 2.254 companii de asigurari de viata si
1.558 companii de asigurari de automobile. In Germania, ih anul 1989, numarul
total de intreprinderi de asigurare era de 2.434, in timp ce in Franta, in anul 1987
existau 557 intreprinderi.’

In Roménia opereaza n acest moment 53 de societati de asigurare, Se
remarca Tn primul rand numarul Tncd mic de asiguratori.

Societdtile de asigurare de pe piata roméaneascad sunt subcapitalizate,
deoarece Legea nr. 47/1991 privind constituirea, organizarea si functionarea
societatilor de asigurare si reasigurare prevede un capital minim de 250 milioane
de lei. In momentul adoptarii legii aceastd suma reprezenta aproximativ 1 milion de
dolari S.U.A. intimp ce Tn prezent ea reprezinta doar 35.000 dolari S.U.A.

Capitalul social subscris si varsat la cele 53 societati de asigurare este de
aproximativ. 119 miliarde lei, adicad 2,2 miliarde pe o companie, sumi exirem de
mica.

Libertatea de miscare a agentilor economici pe piata asigurérilor

Piata este locul unde poate sd vina oricine doreste s& vanda sau sa
cumpere si sa ramand cat doreste. Numarul ofertantilor si al solicitantifor este in
continud modificare. Cresterea sau scaderea numarului organizatiilor de asigurare
este rezultatul aparifiei pe piatd a noi societd{i sau asociatii mutuale, concomitent
cu falimentarea sau fuzionarea altora. Piata asigurarilor este o piatd deschis3, in
continud miscare. Pentru a preintampina intrarea pe aceastd piatd a unor societati
de asigurare neviabile si pentru a proteja populatia de efectele nefavorabile ale
unor falimente Tn acest sector piata asigurdrilor este supusd unei supravegheri
atente din partea autoritdtii publice - Oficiul de Supraveghere a Activitétii de
Asigurare si Reasigurare. Acesta avizeazd.constituirea societatilor comerciale de
asigurari, urmareste varsarea capitalului subscris, situatia financiard a societatilor de
asigurare, fondul de protejare a asiguratilor, functionarea societatilor de asigurare-
reasigurare cu respectarea prevederilor legale.

Descentralizarea deciziilor. Fiecare organizatie de asigurare ia decizii Th
limitele capacitatii sale financiare. Societétile de asigurare, In procesul decizional
trebuie sa tind seama de prevederile legale Th materie, pentru a nu-si prejudicia nici
propriile interese si nici pe cele ale tertilor.

Intara noastra legea se impune fata de capacitatea decizionald a societatilor
de asigurare In urmétoarele probleme:

a) obligatia societatilor de asigurare de a subscrie si varsa capitalul social In
functie de limita minima stabilitd pentru fiecare forma de asigurare practicata;

b) gestionarea distinctd a asigurdrilor de viata, separat de alte forme de asigurare
din portofoliul societati;

°Idem, p.74.
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c) restrictia cu privire ld raportul dintre angajamentele fatd de asiguranti si
capacrtatea lor financiara;

d) obhgatla constituirii de rezerve de prime pentru aSIgurén!e de viata si rezerve de
prime si de daune pentru celelalte asigurari;

e) dreptul societétilor de asigurari ca pe seama unei parti din capital, a rezervelor
tehnice si de capital, s& efectueze plasamente n investitii mobiliare si imobiliare,
In titluri de valoare, de a acorda credite -unor societati bancare, cu conditia
mentinerii permanente a nivelului minim al coeficientului de solvabilitate de 15%
din aceste fonduri."

Caracterul de piata imperfectd pentru piata asigurrilor deriva si din actiunile
de concurenta neloiald. Aceasta se manifesta in cel putin doud moduri:

a) Societdtile de asigurare practicd dumpingul cu scopul atragem de noi segmente
de consumatori, reducand anormal nivelul primelor de asigurars;

b) Bancile comerciale conditioneaza acordarea creditelor agentilor economici de
incheierea unor contracte cu societdtile de asigurare indicate, Acestea din urma
oferd produsele lor la preturi mult superioare societatilor concurente.

Din cele 53 de societdti de asigurare inregistrate la sfarsitul anului 1996
operau pe piatd doar 37. Zece societdti au primit avizul OSAAR de constituire la
sfarsitul anului 1996 iar sase Tn acest an.

Volumul primelor brute Tncasate a crescut in anul 1996 cu 89,78% fatd de
anul 1995. Cresterea reald este de 32,88% fatd de anul 1995, la o rat3 a inflatiei de
56,9%.

Societstile de stat ASIROM S.A. si ASTRA S.A. au incasat 57,52% din
totalul primelor de asigurare. Primele 10 societdti domina clar restul de 27 societati,
acestora din'urma revenindu-le doar 6,83% din totalul primelor incasate.

Veniturile din primele incasate pentru. asigurérile non-viatd in. 1998
reprezinta 98,29% din totalul prime!or de asigurare, ‘

Volumul primelor din asigurari de viata a crescut Tn 1996 fatad de 1995 cu
70,25% cresterea reala fiind de 13,35%. In aceastsd ramur3 de asigurare piata este
dominatd de ASIROM S.A. si UNITA S.A

O crestere spectacu!oasa au inregistrat volumul primelor din asigurarile de
autovehicule (131,49% fatd de anul 1995),

Numarul asiguratilor a crescut Tn anul 1996 fata de anul 1995 cu 39,32%.

Numarul de contracte pentru asigurdrile de viatd a crescut in 1996 cu
302,23% fata de anul 1995.

Daca numdrul contractelor Incheiate se situeaza pe o pantd ascendentd 1
perioada 1994-1996, in ceea ce priveste prima medie pe contract se constaté
scadere continua:

4 293,38 mii lei Tn anul 1994;
¢ 280,81 miilein anul 1995,
¢ 94,49 mii lei In anul 1996.

Volumul daunelor platite in anul 1996 a inregistrat o crestere cu 101,82%

fatd de anul 1995, ceea ce reprezintd o crestere reald cu 44,92%.

% azdr Cistelecan, Rodica Cistelecan, Op.cit,, p.157.
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Pentru asigurarile de viatd sumele asigurate platite au crescut cu 69,62%
fatd de anul 1995, cresterea reala fiind de 12,72%.

La asigurarile de autovehicule volumul daunelor platite Tn anul 1996 a
crescut cu 155,49% fata de anul 1995, cresterea reals 98,59%.""

Apreciem cd piata asigurarilor din Romania nu si-a epuizat toate resursele.
Protejarea populatiei, a economiei, a bunurilor impune o schimbare de opticd n
perceperea riscurilor. Aceasta la réndul ei este legatd de evolutia pozitiva a
economiel romanesti, evolutie care sa ducd la crestere nivelului de trai a populatiei.

BIBLIOGRAFIE

1. Yvonne Lambert-Faivre, Droit des assurances, 5-eme edition, Dalloz, Paris,
1985;

2. Lazér Cistelecan, Rodica Cistelecan, Asigurdri comerciale, Editura Dimitrie
Cantemir, Tg.Mures, 1996; )

3. lulian Vacarel, Florian Bercea, Asigurdri si reasigurdri, Editura Marketer,
Bucuresti, 1993;

4. Comisia Nationald pentru Statistica, Anuarul Statistic al Roméniei, 1996.

" \lezi Raportul asupra activittii de asigurare in Romdnia in 1996, elaborat de Oficiul
pentry Supravegherea Activitatii de Asigurare si Reasigurare.

57







STUDIA UNIVERSITATIS BABES-BOLYAL, NEGOTIA, XLII, 1-2, 1997

ANALIZA FiABlLITATI[ RETELELOR DE CALCULATOARE
UTILIZAND TEORIA GRAFURILOR

LAZAR RUSU', RADU MUNTEANU?

ABSTRACT. Analyse of Computer Networks Reliability is a research
study about how we could determine and estimate the reliability of
computer networks by using the graph theory. We define the elements
for study the reliability of computer networks such as connectivity,
diameter etc. and analyse different topological configurations with calculus
of the terminal reliability and global reliability for each case. Finally we
compare the terminal reliability which those of global reliability for a better
understanding in the process of computer networks design.

1. Introducere

Pentru studiul fiabilitdtii retelelor de calculatoare pot fi utilizati indicatorii
generali de fiabilitate. Dintre indicatorii generali de fiabilitate care sunt adecvati
studiului retelelor de calculatoare este functia de fiabilitate si coeficientul de
indisponibilitate, ca si metodele de analiz& a fiabilitatii sistemelor complexe (data
fiind configuratia retelelor de calculatoare - cele specifice sistemelor cu structurd
nedecompozabild).

Datd fiind structura si particularitdtile functionale ale retelelor de
calculatoare. in unele situatii se impune pe langa utilizarea indicatorilor generali de
fiabilitate si folosirea unor indicatori de fiabilitate specifici, mai adecvati, de exemplu
pentry reliefarea influentei topologiei retelei.

Configuratia retelelor de caiculatoare sugereaza, ca fiind adecvata
studiului fiabilitatii, modelarea acestora prin intermediul grafurilor liniare (grafuri de
fiabilitate), in care nodurile corespund resurselor de caicul, iar arcele - linillor de
comunicatie.

Pornind de la graful de fiabilitate aferent retelei de calculatoare, pot fi
definiti ca indicatori ai flabilitatii retelei:

-fiabilitatea terminald - probabilitatea existentei a cel putin unui arc (cai de
comunicatie) Intre doud noduri date ale grafului retelei:

-fiabilitatea globald - probabilitatea ca reteaua este cel putin simplu
conectatd (fiecare nod al retelei este capabil sa comunice cu toate celelalte).

Teoria grafurilor sugereazd c& o retea de calculatoare, modelatd prin
intermediul unui graf liniar, poate fi descrisd din punct de vedere topologic prin
intermediul mai muiltor indicatori care pot fi utilizati si in studiile privind fiabilitatea

! Universitatea "Babes-Bolyai” Cluj-Napoca
2 Universitatea Tehnica din Cluj-Napoca
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retelei; In cele ce urmeazd, dupd ce sunt prezentate o serie de concepte
fundamentale din teoria grafurilor necesare pentru dezvoltarile ulterioare, ‘se
definesc acesti indicatori topologici.

2. Indicatori de determinare a fiabilitatii retelelor de calculatoare

Se considerd un graf liniar G ({nt, 43?) cu n noduri si ‘a arce, ce
corespunde unei retele de calculatoare.

Gradul G(n) al unui nod n; este egal cu numarul laturilor incidente la nodul
n;. Un graf se numeste omogen daca toate nodurile sale au acelasi grad.

Doud arce, respectiv noduri ale unui graf sunt considerate adiacente daca
au un nod, respectiv latura in comun,

O succesiune de noduri si arce adiacente formeaza o cale, lungimea d(j, k)
a unei cai este egald cu numarul arcelor parcurse intre nodurile n; si n;.

Un circuit al unui graf este o cale In care nodurile de intrare si cel termmal
coincid. Lungimea circuitului este datd de numarul arcelor incluse in respectivul
circuit.

Un graf G (In}, 1at) este numit conex dac existd cel putin o cale intre
oricare pereche de noduri nj, ny € {nt.

Cel mai simplu indicator topologic 1l constituie conectivitatea grafului C(G)
care reprezintd numarul minim de arce sau noduri a céror Indepartare conduce la
deconectarea grafului. Se pot defini conectivitalea corespunzatoare arcelor
grafului, C*(G), respectiv conectivitatea corespunzatoare nodurilor grafului, C"(G),
care reprezintd numarul minim de arce, respectiv de noduri, ce trebuie indepéartate
din graful G ({af, {nt) in scopul intreruperii tuturor legaturilor intre oricare dintre
perechile de noduri ale grafului (fig.1.1).

Se demonstreazé ca pentru orice graf G ({at, {nt) exist4 relatia

Gumin(G) = C¥(G) = C'(G). (1.1.)

unde Gnin(G) reprezintd cel mai mic dintre gradele nodurilor grafului G .

Au fost dezvoltate metode de proiectare a retelelor de calculatoare fiabile,
a caror grafuri si aibd conectivitatea maxima. In cazul in care, Intr-o retea de
calculatoare, nu toate calculatoarele au aceeasi importantd este de dorit ca
anumite perechi de noduri (cele mai importante) sa aiba o conectivitate mai mare
decat celelalte.

Un indicator topologic mai general decat conectivitatea este coeziunea
grafului, 8(m), definitd ca numarul minim de arce sau de noduri care trebuie
indepéartate din graf pentru a. izola de restul grafului un subgraf cu m noduri.
Similar conectivititii, coeziunea poate sa se refere la arce, 8%(m), sau la noduri,
8"(my. ,

Din figura 1.2 se poate remarca c& reteaua de calculatoare al cérei graf
este indicat Tn figura 1.1 este relativ nesatisfacator proiectatd si din punctul de
vedere al coeziunii 8(m).

* Un subgraf G al unui graf ale c&rui noduri si arce sunt continute In G,
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Coeziunea permite - intr-o masurda mai mare decat conectivitatea -
evidentierea ponderii defectarilor anumitor elemente in cadrul retelei, in practica
izolarea unei subretele de restul refelei are de obicei consecinte mai grave decét
izolarea unui singur nod (resursi de calcul) chiar important.

De aceea au fost propuse metode de proiectare a unor refele de
calculatoare speciale (ex. militare) cu invulnerabilitate ridicatd, bazate pe criteriul
unei coeziuni maxime.

Fig. 1.1. Configuratia topologica a unei retele de calculatoare avand C*(G) = 2 si cN(E)=1,

A dS(m)
3
2
1 -
% t 3 >
1 2 3 4

Fig.1.2 Variatia coeziunii 3(m) Tn cazul retelei de calculatoare reprezentaté in figura 1.1.
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Diametrul K(G) reprezinta lungimea maximé a oricéreia dintre caile cele
mai scurte ale grafului G, adic3 ' :

K(G) j x max{d(, K. (1.2)

Diametrul poate fi utilizat ca indicator topologic de fiabilitate al unei retele
de calculatoare, fiind important prin aceea c& permite evidentierea intarzierii
transmiterii datelor prin retea, atunci cand legatura intre doud noduri ale retelei
este asigurata prin rute ocolitoare. ‘

Lungimea minima a oricarui circuit al unui graf G, reprezinta circumferinta
acestuia, 6(G). Circumferinta poate fi, la randui ei utilizata drept indicator topologic
de fiabilitate al retelel. .

Nivelul de articulatie constituie o masurd semnificativd a gradului de
invulnerabilitate al unei retele de comunicatii.

Nivelul de articulatie poate s& se refere la arce, respectiv noduri si
reprezintd numarul minim de m arce (noduri) care indepartate din graful retelei vor
conduce la descompunerea acesteia n cel putin doud retele necomunicante.

Bazat pe conceptul nivelului de articulatie al unei retele, a fost propusa
utilizarea in studiile de fiabilitate a multimilor primare de taieturi minimale de
marime m - corespunzatoare nodurilor {arcelor), In raport cu oricare pereche de
noduri, definite ca:

X*(m) = max{X:, (m) )}
X*(m) = max {X;k(m)}.

(1.3)

Au fost dezvoltate metode iterative de analizi a grafurilor, corespunzatoare
unor retele cu grad de invulnerabilitate ridicat, utilizand drept indicatori topologici
de fiabilitate X"(m) si X*(m).
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3. Analiza si calculul indicatorilor de fiabilitate a retelelor de calculatoare

Dupad cum a reiesit din analiza anterioard, fiecare dintre indicatorii
topologici de fiabilitate prezentati anterior isi are importanta sa in procesul de
proiectare a unor retele de calculatoare fiabile, totusi nu se poate afirma c& vreunul
dintre acesti indicatori, luali separat, constituie o0 masurd adecvata in procesul de
optimizare globala a fiabilita{ii acestor retele.

Investigatile teoretice si practice, efectuate asupra unor refele de
calculatoare au demonstrat ca graful corespunzator unei retele cu fiabilitate globala
maximé trebuie sd aibd conectivitate maxim3, diametru minim, circumferinta
maxima, valori ridicate ale coeziunii si un nivel de articulatie minim, atat pentru
noduri, cat si pentru arce.

Pentru a permite o proiectare optimad a retelelor de calculatoare este
necesar sa se {ind cont, simultan de influenta tuturor acestor factori, o incercare in
acest sens o constituie introducersa indicatorului topologic global de fiabilitate,
P.(G) definit in functie de indicatorii topologici corespunzatori grafului G ({af, {n})
al retelei de calculatoare analizate, dupa cum urmeaza:

8(G) +8(m)+oC(G) _ 2a

PO = e emaxm  n

a=0 sau 1

Validarea acestui indicator global in evidentierea corelatiei fiabilitate-
topologie a fost facutd anpalizandu-se comparativ mai multe variante modificate
bazate pe topologia retelei de calculatoare ARPA (fig. 1.3).

63




LAZAR RUSU, RADU MUNTEANU

2 6 2 2 3 4
9 '
1 AN 9 1 8
7 8 3 7 5 5
a b [
2 5 2 4 2 4 7
1
1 1
& 5
3 4 [ 3 5 3 <] 8
d e [
2 4 7 1 5 3 1 3
1 7 8 6
5 5
3 8 2 5] 4 2 4
g h i

Fig. 1.3. Configuratii topologice ale unor retele de calculatoare utilizate pentru
validarea indicatorului de fiabilitate Po(G).

Spre a facilita comparatiile, in afara indicatorilor topologici simpli si globali
de fiabilitate ai retelei, a fost calculatd, pentru fiecare caz, functia de fiabilitate
globala a acesteia. .

Rezultatele oblinute, sistematizate in tabelul 1.1, confirmd faptul ca nici
unul dintre indicatorii topologici de fiabilitate, nu face posibila optimizarea global3 a
fiabilitatii retelei. Tn schimb, valorile indicatorilor topologici de fiabilitate global3
Po(G) si- P4(G) - calculate pe baza relatiei 1.4., sunt monoton crescatoare (cu o
singurd exceptie corespunzand structurii topologice din figura 1.3 b, datorati
probabil circumferintei foarte mari a grafului asociat acestei structuri), ele fiind
stréns corelate cu valorile functiei de fiabilitate globald R, ai retelei analizate."
Rezultd cd indicatorul global Po(G) , desi inca perfectibil, permite o evidentiere
suficient de corectd a corelatiei topologice - fiabilitate si o ierarhizare a structurilor
topologice a diferitelor tipuri de retele din acest punct de vedere.

in concluzie, calculul lui Po(G) este relativ simplu, in timp ce calculul
functiei de fiabilitate globalda devine Ilaborios, chiar in cazul retelelor de
complexitate medie, fapt insi ce poate fi abordat utilizind abordarea asistati de
calculator, de exemplu prin simulare in MATLAB,
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AVANTAJELE COTARIl LA BURSA DE VALORI
SIMONA LUP

RESUME. Les avantages de la cotation sur le marché des capitaux.
La cotation sur le marché des capitaux est un act d'importance primordiale
pour une sociiété. Pour prendre une telle décision les managers de la
société doivent clarifier tous tes aspects legaux par raport a la cotation,
analysant les avantages et les contraints pour ceux impliqués (la société
ele-méme, les actionnaires, les investiseurs sur ce marché), choisir le
marche de cotation, preparant lintroduction a la coté et analysant les
consequences de la cotation pour la société,

Introducerea la bursa este un act de prima importanta in’ viata unei
societati comerciale. Pentru a lua o astfel de decizie, conducatorii acesteia trebuie
sa clarifice toate aspectele legate de acest pas, analizand care sunt avantajele si
constrangerile cotarii la bursa pentru cei implicati (societate, actionari, investitori),
cum are loc alegerea pietei, pregatirea introducerii si care sunt consecintele
acesteia asupra intreprinderii.

1. Avantaje pentru actionari

O societate comerciala nu poate fi introdusa pe piata bursiera decat daca
are forma juridica de societate pe actiuni. Capitalul sau: este detinut de catre
actionari, care in schimbul aportului lor detin actiuni remunerate prin dividende,
daca activitatea este profitabila. Singurul mod in care actionarii pot recupera
fondurile investite este acela de a vinde actiunile for, cu conditia de a gasi un
cumparator.

In cazul unei societati cotate, mobilitatea capitalului este  asigurata.
Actionarii pot, in orice moment si intr-un rastimp foarte scurt, sa cedeze total sau
partial actiunile detinute de el din capitalul intreprinderii, in conditiile unui pret clar
definit in functie de cerere si oferta.

In cazul unei societati ne-cotate, acest lucru este mult mai dificil, mai ales
daca lotul de actiuni cedate nu confera controlul societatii. Cumpararea titlurilor de
la actionari este in majoritatea cazurilor asigurata de catre ceilalti actionari ai
societatii sau de catre persoane agreate de acestia, in cazu!l in care in statut sunt
cuprinse ‘clauze de limitare a transferabilitatii, lJucru nepermis la societatile cotate.
De altfel, pretul fixat poate fi contestal in masura in care el este calculat pe baza
ultimului bilant, fara a tine seama de rezultatul exercitiului in curs, de asteptarile
privind rezultatele viitoare:
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Un alt avantaj important este acela ca intrarea societatii la bursa permite
actionarilor diversificarea patrimoniuiui lor, precum si realizarea de plus-valoare
prin diferenta favorabila de pret ce poate fi obtinuta odata cu cedarea fitlurilor.

2. Avantaje pentru societatea cofata

Listarea in bursa a unei societati permite acesteia asigurarea si garantarea
perenitatii capitaiului prin lichiditatea sporita a titlurilor st printr-un pret al acestora
determinat pe piata.

Pentru intreprindere, introducerea la bursa inseamna. cresterea sf
diversificarea posibilitatilor de finantare. Pe de-o parte, datorita noforietatii conferite
de cotare, accesul la finantarea traditionala oferita de banci si institutii specializate,
va fi facilitat. Pe de alta parte, intreprinderea isi va putea largii sursele de finantare,
care nu se vor mai limita doar la actionari si banci: Ea va putea face apel la
economiile populatiei si a investitorilor institutionali, finantand mai usor cresterea fie
prin majorarea capitalului, fie prin utilizarea unor produse financiare precum
obligatiunile convertibile - acestea se pot preschimba ulterior in actiuni, obligatiunile
cu rata variabila - care protejeaza investitorul de riscul ratei dobanzii, actiunile cu
dividend prioritar - nu cofera drepul la vot, permitand conducerii intreprinderii sa
mentina controiul.

Prezenta in bursa a societatii contribuie la cresterea noforietatii acesteia in
fata publicului si a partenerilor ei. Mai ales daca piata titlurilor sale va fi animata, ea
va face obilectul comentariilor din mass media, din presa financiara de specialitate.
Credibilitatea sa financiara va créste, ceea ce va facilita accesul la capital, iar
publicitatea degajata va contribui la intarirea activitatii comerciale. Pentruy
intreprinderile exportatoare, cotarea permite cel mai adesea cresterea vanzarilor,
caci prezenta in bursa reprezinta pentru furnizorii si clientii straini o garantie
suplimentara. v

Intrarea in bursa modifica relatiile societatii cu clientela, cu furnizorii, cu
partenerii financiari, “dar si relalille cu salariafii in masura in care ea confera
acestora prestigiu si‘motivatie. A fi cotat pe piata bursiera inseamna in general o
schimbare a starii de spirit, dialogut cu publicut bursier fiind o necesitate constanta.

Admiterea la cotarea in bursa antreneaza insa si o serie de constrangeri,
atat pe planul statutului juridic (interprinderea va trebui sa fie o societate deschisa,
cu titlurile liber transferabile), cat si in privinta functionarii acesteia.

Pentru a se conforma conditiilor de admitere pe piata bursiera, societatea
va adopta pratici contabile conforme normelor, iar conducatorii vor trebui sa se
gandeasca in primul rand la rentabilitatea fiecarei activitati.

Nu trebuie neglijat nici faptul ca introducerea in bursa se loveste adesea de grija
conducatorilor de a pierde controiul asupra societatii.

Atunci cand o societate doreste sa fie introdusa la bursa, ea trebuie sa
aleaga piata pe care doreste sa fie listata, in functie de caracteristicile proprii
fiecarei piete si de conditiile de admitere, mai mult sau mai putin severe.

Din- punct-de vedere juridic, piata’ bursiera. este. multipla, fiind
compartimentata in ‘general in trei segmente, create pentru a raspunde unor
societati de talie diferita: ‘
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- piata oficiala (le Marche Officiel, in Franta; the Listed Market, in UK),
- plata secundara (le Second Marche, the Unlisted Securities Market),
- piata tertiara {le Hors-Cote, the Third Markat).

Piata oficlala

Principala piata a bursei si cea mai cunoscuta, piata oficiala reuneste cele
mai mari intreprinderi autohtone si straine, inregistreaza cel mai mare numar de
tranzactii pe zi si ofera cea mal mare notorietate societatilor listate. Deoarece
conditile de admitere pe aceasta piata sunt severe, numarul societatilor cotate
este mai mic decat pe alte piete, dar talia acestora este de prima marime. Spre
exemplu, la Bursa din Paris, pentru ca o societate sa fie cotata pe piata oficiala,
aceasta trebuie sa aiba o capitalizare bursiera (produsul dintre numarul titlurilor si
cursui acestora) de cel putin 150 milioane franci, iar procentul minin de actiuni care
trebuie sa fie difuzate in public este de 25%.

Mai mult, respectarea obligatillor privind publicatile ca si publicitatea
financiara indispensabila pentru a anima piata titlurilor fac din piata oficiala o piata
destul de costisitoare.

Piata secundara

La inceputul anilor ‘80 au aparut pietele bursiere secundare ("secundare”
ca importanta). Ele sunt piete distincte in cadrul bursei, organizate astfel incat sa
permita accesul pe piata bursiera a firmelor mici si mijloci, in crestere, dar
incapabile sa indeplineasca cerintele si cheltuielile pentru o cotare pe prima piata.
Initial s-a propus ca aceasta piata bursiera secundara sa asigure tranzitia ia cota
oficiala, dar mai tarziu a fost abandonata aceasta idee. Asadar, nu exista nici o
cerinta pentru ca o firma cotata pe piata secundara sa aspire mai departe la
cotarea pe piata oficiala. Aceasta ramane la latifudinea companiei.

Principala diferenta fata de piata oficiala rezida in faptul ca intreprinderile
nu trebuie sa puna la dispozitia publicului decat 10% din actiuni, fata de 25% pe
piata principala. Diminuarea acestei constrangeri a determinat numeroase firme
familiale sa doreasca sa profite de avantajele bursei fara a renunta la un numar
prea important de actiuni. ’

Din punctul de vedere al investitorului, titlurile cotate pe aceasta piata tind
sa aduca mari venituri, dar cu un risc corespunzator.

Piata tertiara

Aceasta piata cu acces liber, careé nu presupune o admitere formala, ofera
companiilor tinere posibilitatea de a obtine finantare pana cand vor putea indeplini
conditiile de cotare pe piata bursiera secundara. De asemenea, aceasta piata se
adreseaza sustinerii acelor titluri tranzactionate anterior pe piata OTC. Companiile
ale caror titluri sunt tranzactionate pe piata tertiara sunt adesea foarte tinere,
oferind putine informatii pentru a putea fi analizate. Din aceasta cauza, titiurile
tranzactionate pe aceasta piata prezinta cel mai ridicat risc. In legea 52/ 1994
privind organizarea si functionarea Bursei de Valori din Bucuresti se face
diferenta dintre o piata a titlurilor de categoria | si o piata a titlurilor de categoria a
lI-a, cu conditii diferentiate de admitere la cotare.
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Cota Bursei de Valori Bucuresti este structurata pe urmatoarele sectoare:
- Sectorul valorilor mobiliare emise de persoane juridice romane;

- Sectorul obligatiunilor si a altor valori mobiliare emise de catre stat, judete,
orase, comune, de catre autoritati ale adminisiratiei publice centrale si locale
si de catre alte autoritati;

= Sectorul International.

Intrarea in bursa a unei intreprinderi are un raol fundamental in viata
acesteia. Cotarea la bursa inseamna patrunderea pe o piata a capitalului care-i
ofera intreprinderii noi mijloace de a-si finanta cresterea, dar inseamna si noi
constrangeri pentru societate : informarea actionarilor, urmarirea cursului titlurilor,
distribuirea dividendelor, riscul pentru vechii decidenti de a pierde controlul. In
viitorul apropiat, probabil ca aceasta optiune va fi catarita de tot mai multe societati
romanesti care gandesc pe tremen lung, adica se gandesc: sa isi consolideze
pozitia si sa-si asigure o evolutie cat mai buna pe piata, paralel cu dezvoltarea
pietei de capital in Romania si cu schimbarea mentalitatii.
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TRIPLA PERSONALITATE A OMULUI DE AFACERI
MAGDALENA VORZSAK, MOLNAR IUDITA

RESUME. La triple personnalité de I'hnomme d'affaire. Dans la
personne de chaque homme d'affaire se retrouvent trois personnalités: de
'entrepreneur, de - manager et de spécialiste. Quand ces trois
personnalités se trouvent en deséquilibre, les pstits affairs ont des graves
problémeés.

Les auteurs presentent les causes et les solutions de cette situation.

Cum ne imaginam n general un om de afacere? Ca pe un erou singuratic
si ambitios, care se catara pe un versant abrupt, al carui varf se pierde printre nori,
luptand cu furtuna, invingdnd piedici de netrecut, avand singura dorintd de a
ajunge Tn varf, adicd - Tn cazul nostru - de a-si construi propria afacere.,

In realitate ins& nu este tocmai asa. Patosul, entuziasmul cu care acest
erou Tsi Tncepe urcusul, se transforma cu timpul n frica de indltime, iar peretele
versantului devine dintr-un obiectiv de surmontat, doar un sprijfin de sustinere.
Locul bucuriei de a urca este luat de oboseald, epuizare, chiar descurajare.

Tnseamna oare c& eroul nostru nu este de fapt un adevarat intreprinzitor?
El a avut neaparat un vis, care l-a incitat sé-si asume un asemenea risc. Dar
atunci, unde s-a pierdut acest vis? De ce nu-l mai ambitioneazd? Unde este eroul,
Intreprinzatorul initial?

De fapt, el a existat doar pentru o clipd, dupa care a dispérut poate pentru
totdeauna. ,

Chiar daca antreprenorul a supravietuit momentului fatal, existenta sa
devine doar un mit, care izvoraste din eroarea de gandire legatd de afacere.
Pentru aceasta eroare multi Intreprinzatori au platit scump: posibilitati pierdute, vieti
irosite - este un pret mult prea mare pentru o himera!".

Cine porneste o'afacere side ce?

Pentru- a Intelege rddacinile erorit majoritatii micilor intreprinzétori, sé
analizam Indeaproape personalitatea celui care se apucd de o afacere, Thainte de
a o face.

De obicei, el lucreaza pentru altcineva, efectuand o munca de specialitate,
de meserias (de exemplu: de tamplar, de avocat, de medic, de cofetar etc.). Este
un bun meserias si totusi lucreaza pentru altul. Dar iata, Intr-o zi se Intampla ceva
si este atins de febra afacerii. i vine ideea de a porni propria afacere. Din acest
moment i se schimba Intreaga viata.

Gandul care 1l macina este: "De ce faci asta? De ce lucrezi pentru altul?
Stii si tu despre afacere atat cat stie patronul tdu. De ce sa-i suporti toanele?”

"Michael Gerbernumeste aceastd himerd "mitul afacerii”.
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Gandul independentei nu-i mai da pace. Deci, trebuie s& porneascd propria sa
afacere!

Dac3 odata te-a cuprins febra afacerii, devii victima celei mai periculoase
erori de gandire. Orice meserias care porneste propria sa afacere mizeazd pe
aceastd eroare de gandire: dac& cunosti bine latura practicd a afacerii, atunci te
pricepi si la afacerea care face posibild executarea acestei meserii.

Aceastd presupunerea este insd eronatd! Ea este cauza esecului celor mai
multi mici intreprinzatori.

In realitate, munca de meserias din cadrul unei afaceri si afacerea care
permite efectuarea acestei munci sunt doua lucruri complet diferite! Dar meseriasul
{specialistul) care porneste o afacere nu este constient de aceast diferenta.

Pentru individul care suferd de febra -afacerii, afacerea reprezintd in
realitate un loc de muncd unde va putea lucra fard sefi. Astfel, tdmplarul se
transforma In antreprenor (Intreprinzator); adica isi deschide propria tamplarie, fiind
convins c& pregatirea sa de specialitate in domeniul tamplariei este o garantie a
succesului afacerii sale.

Aceasta este ins3 o grava eroare. In realitate, cunostintele de specialitate
in meserie sunt'de cele mal multe ori cea mai mare piedicd In succesul unei
afaceri, nicidecum un punct forte. Daca intreprinzatorul nu ar cuncaste meserie si
nu ar executa el Insusi activitdtite practice legate de afacere, ar fi constrans sa
invete mecanismul de functionare a afacerii sale. Altfel, el va deveni sclavul
propriei sale afaceri. Afacerea care trebuie s3-1 "elibereze” de sub obligatia de a
munci pentru altul, i va "Tnrobi” si mai puternic.

Munca de meserias, pe care o executa la inalt nivel calitativ, va deveni
dintr-odatd doar una din multiplele activitdli pe care va trebui s3 le desfisoare.
Astfel, desi Intreprinzatorul din el a pornit afacerea, va lucra meseriasul din el in
afacere, iar marele vis al antreprenorului va deveni cosmarul meseriasului.

S84 ludm un exemplu ipotetic. Mircea este un frizer deosebit de bun. Acum
doi ani, el si-a deschis propria frizerie. Astézi, retunoaste deziluzionat si obosit c&
au fost cei mai lungi ani din viata lui. Frizeria nu a fost pentru el o afacere, ci numai
si- numai muncd istovitoare, o muncd pe care acum doi ani o efectua cu o
deosebitd plicere, dar pe care astdzi o urdste din toatd inima. Cum s-a putut
intampla aceast3 transformare?

Acum doi ani, atins de febra afacern 1zvorata din dorinta de a fi propriul
patron, Mircea a luat un credit de la banca pentru a utila o frizerie model. Totul a
fost perfect. Si-a pus tot sufletul in aceastd afacere. Clientii erau foarte multumiti si
numarul or crestea pe zi ce frecea. Mircea era In extaz. Dar acum, dupa doar doi
ani, munca pe care o fécea atat de bine si care 7i dadea atatea satisfactii, nu-i mai
permite s& se achite de muititudinea de alte sarcini care decurg din functionarea
corespunzatoare a afacerii. Extazul a fAcut loc treptat sentimentului de teama si, In
final, s-a transformat Tn epuizare si disperare. Mircea si-a pierdut dragostea fata de
meseria pe care o adora Tnainte, si-a pierdut telul suprem, ba mai mult, s-a pierdut
pe sine Insusi.

Acest exemplu ipotetic este reprezentativ pentru mii si. mii de mici
Intreprinzatori. De ce?
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Orice individ care porneste o afacere proprie are, de fapt, 0 personalitate
tripld: antreprenor (intreprinzator), manager si meserias (specialist). Problemele
incep sa apard atunci cand aceste trei fatete ale personalitdti incep sa se
concureze peniru rolul ‘de "conducator”, in loc ca ele s& fie intr-un echilibru
armonios®.

Personalitatea antreprencrului are ca trasdturd distinctivd c& poate
transforma In posibilitéti exceptionale lucrurile cele mai cotidiene.

n orice individ existd un vizionar: aceasta este latura de antreprenor a
personalitatii sale, care viseazd mereu si este sursa de energie care alimenteaza
activitatea umana.

Antreprenorul din noi este cel care ilustreaza configuratia viitoruiui. El este
catalizatorul schimbarilor,

Antreprenorul fraieste in viitor, niciodatd in trecut si foarte rar in prezent.
Este cel mai fericit dacé este lasat sa se joace cu inchipuirile sale de genul: "ce-ar
ﬂ daca?"

In viata de afaceri, antreprenorii sunt descoperitorii, inventatori,
dezvoltatorii noilor proceduri: Henry Ford, Tom Watson (IBM), Ray Kroc
{McDonald's), :

Antreprenorul din noi posed& marea majoritate a energiei creatoare latente
a personalitatii noastre. El gandeste In viitor, transforma imposibilul in posibil,
creeaza armonie din haos.

Deoarece traieste in viitorul Tnchipuit de el, vrea sa conducd oamenii si
evenimentele; adica: prezentul, pentru a se putea concentra asupra. visurilor sale.
El creeazd mereu "dezordine” in jururl sdu, care enerveazd colaboratorii. Ca
urmare, adesea el este un neinteles, un singuratic deoarece cei din jurul sdu nu
reusesc s& tind pasul cu el. Cu ¢t a ajuns mai departe cu atdt mai greu poate
trage dupd sine echipa.

Sarcina lui este deci dubla: sa exploateze posibilitatile si s& traga dupa el
Tntrega echipa. Tn acest scop, la inceput bate cu pumnul in masa, apoi deranjeaz,
critica, pentru ca In cele din urma sé incerce sa-si "mituiasca" colaboratorii; numai
pentru a-si putea realiza visul. ;

Pentru antreprenorul din noi, "omul mediu" reprezintd intotdeauna o
problemd, o piedica n calea realizarii visurilor sale inovatoare.

Personalitatea de manager este pragmaticd, Fard el nu existd planificare,
ordine si certitudine.

Daca antreprenorul traieste in viitor, manageruf traieste In trecut. El face
aprovizionarea cu..cele  necesare pentru - derularea - afacerii; ~gestioneaza
constiincios resursele, planificd mersul operatiunilor, pentru a asigura ordinea pe
termen lung,

Pe cand antreprenorul doreste s& controleze, managerul doreste sa fie
ordine:. Antreprenorul trdieste din schimbare, managerul este robul stabilitatii.
Antreprenorul vede Tniotdeauna In evenimente noi posibilititi, pe cand managerul
se concentreaza pe probleme.

? |deea triplei personalitati a oamenilor de afaceri a fost cristalizat deosebit de sugestiv de
M. Gerber.
73



MAGDALENA VORZSAK, MOLNAR IUDITA

Managerul construieste o casa si traieste in ea toatd viata: Antreprenorul
constatruie$te o casd si cand a terminat, incepe imediat sa construiascad o noud
casd’. ]

Managerul aseazd lucrurile n ordine, dar antreprenorul este cel care
creeazd aceste lucruri, Managerul este cel care pas cu pas il urmeazi pe
antreprenor si face ordine Tn urma lui. Dar dacd nu ar exista antreprenorul, nu ar
exista nici dezordine, deci nu ar fi necesar nici managerul.

Fard manager nu ar exista Tnsa nici viatd de afaceri, deci nu ar exista nici
societatea. ~

Aceastd contradictie flagranta dintre visul antreprenorului si pragmatismul
managerului conduce la nasterea faptelor mari.

Personalitatea de meserias este cea care executd lucrurile. Deviza
meseriasului este: "Daca vrei ca un lucru s2 fie facut bine, fa-i tu insuti”.

i place sa facd mereu cate ceva, sd dezmembreze si s& asambleze la loc
lucrurile. Dupa el, nu trebuie sa visezi la ceva, ci'sa- faci.

Meseriasul tréieste in prezent. Ti plac lucrurile tangibile si faptul ca aceste
lucruri pot i "facute”, ,

Este fericit pand cand are ceva de facut. Dar nu poate face bine decat un
singur lucru: cel in care este specialist. Ca urmare, el lucreazd meticulos, ncet, cu
religiozitate si este cu adevérat fericit daca are un control deplin asupra a ceea ce
face. Ca urmare, el niciodatd nu se increde in.cei pentru care lucreazi; deoarece
acestia Tncearca sa-l incarce cu mai multe sarcini decat poate el sa faca bine.

Dup3 el, gandirea nu este o activitate productiva, numai dacd te gandesti
tocmai la lucrurile pe care trebuie sa le faci. Gandirea absolutd nu-este muncd
pentru el, ¢i dimpotriva, ea sta in calea muncii. Nu este interesat de latura teoretica
a lucrurifor, ¢i numai de "cum trebuie ele executate”.

Meseriasul din roi este convins ca fard el lumea ar fi In mare incurcatura,
deoarece nimic nu ar fi finalizat, chiar daca ar exista o multime de oameni care s-ar
"gandi” la ceea ce ar trebui sa se faca.

In concluzie, antreprenorul din noi viseaza, managerul se enerveazi, iar
meseriasul rumegd  lucrurile. “Antreprenorul * rastoarna ntotdeauna . planurile
meseriasului, venind cu "o idee noud". Dar tot antreprenorul este acela care
creeazd mereu si mereu sarcini interesante, noi sfidari pentru meseriasi. Dacé nsa
nu ar exista meseriasul care sa execute aceste sarcini, oricat ar fi ele de
interesante, societatea nu ar putea exista.

Aceastd dualitate sté la baza convietuirii antreprenorului’si a meseriasuluj,
la baza simbiozei dintre ei, deocarece au nevoie reciproc unul de celalalt.

Din pacate, aceastd simbioza nu: functioneazd iIntotdeauna. De ce?
Deocarece cele mai multe idei antreprenoriale nu functioneazd in viata reald, iar
meseriasul este furios ca este obligat s&-si intrerupd munca "importantad” pentru a
experimenta lucruri care probabil nici nu sunt necesare..

8i managerul reprezintd o problema pentru meserias, deoarece el este
hotarat sa facad ordine Tn jurul meseriasului, s&- "degradeze” la rangul de simpld
componenta a "sistemului”.

Fiind un individualist convins, meseriasul este incapabil sa suporte acest
tratament. Pentru el, "sistemul" este inuman, glacial, impersonal si ucide

2

personalitatea. O munca care nu este facutd de o "persoand”, nu mai este munca,

% Aceasta caracterizare 1i apartine lui M. Gerber.
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ci ceva strdin de el. Pentru manager insd, munca reprezintd tocmai sistemul
rezultatelor si n acest sistem meseriasul este doar unul din elementele
componente, adicd doar o componentd a sistemului, Astfel, pentru manager
meseriasul este o problema de care trebuie s& se ocupe, iar pentru meserias
managerul este un outsider guraliv, care trebuie tinut la distant3®.

Cu toate acestea, atat pentru manager cét si pentru meserias, "dusmanul"
comun aste antreprenorul,

Cele trei laturi ale personalitatii unui om de afaceri se Intrunesc in fiecare
din noi. Daca ele ar putea convietui armonios, am putea spune cé suntem niste
indivizi deosebit de competenti. Tn acest caz, antreprenorul ar putea visa liber la noi
obiective, managerul ar crea bazele solide ale functiondrii sistemului, iar
meseriasul ar executa latura profesionald a muncii. Fiecare ar face ceea ce-i place
cel mai mult, ceea ce-| satisface cel mai deplin si astfel, toti trei ar putea sluji cel
mai eficient ansamblul sistemului.

Din pacate, experienta aratd ca putini cameni de afacere se bucurd de o
personalitate atat de echilibrat, atat de armonioasa. In realitate, ponderea laturii
antreprenoriale a personahtatu micilor mtrepnnzaton este doar de cca 10%, a cele:
manageriale de 20% si restul de 70% revine laturii de meseﬂas5

Antreprenorul din noi are o viziune; managerul exclama: "Oh, nul", iar pana
cand cele doud personalitéti se ceartd, meseriasul din noi se apucd de lucru si
porneste afacerea. El face acest lucru nu pentru a Incuraja visul antreprenorial, ci
pentru a scépa de controlul celorlalte doua personalitati., Pentru meserias, aceasta
este situatia ideala: s& nu depindd de nici un sef, dar pentru afacere este o situatie
dezastruoasa: la conducere nu se afld omud potrivit! Afacerea este condusi de
Meserias!

La mceput lucrurile merg perfect meseriasul face ceea ce stie s3 faca cel
mai bine si, mai ales, ceea ce-i place cel mai mult. El este oblsnmt sa-si facd
munca bine. Va lucra fard sd se menajeze, deoarece acum lucreaza pentru sine,
Ziua lui de munca va fi tot mai lunga, pe masurd ce afacerea va creste, Doar ¢i
ceea ce face este gresit: el lucreaza toata ziud Tn afacere si nu-i mai ramane timp
pentru a lucra /a afacere. Or, afacerea constd nu numai din munca de meserias, pe
care o cunoaste foarte bine, ci si din aprovizionare, transport, vanzare,
contabilitate, gestionarea factorului uman efc., la care nu se pricepe de loc. Astfel,
el este depasit de sarcini, nu mai are timp pentru a face bine nici munca de
meserias, iar clientii sai vor Incepe sa fie nemultumiti.

latd cum un vis se poate transforma ntr-un cosmar.
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PARTICULARITATI ALE APRECIERII CALITATIH
SERVICIILOR PRESTATE

ANCA BORZA

ABSTRACT. Features of service quality appraisal. Services have some
features which make more difficult the process of appraising their quality
(versus finished products). The service quality problems can be revealed
by examining some gaps which are discussed In this paper.

Calitatea serviciilor este mult mar dificl a fi masurati si controlati
comparativ cu calitatea produselor finite. Aceasta se datoreazd unor parficularitati
ale serviciilor, intre care amintim:

a). Intangibilitatea - servicillor ‘care Tmpiedicd firma si face o simpld
masurare a caracteristicilor fizice si o evaluare a gradului in care ele intrunesc
specificatiile cerute.

b). Eterogenitatea servicillor se datoreaza faptului ca angajatii care le
presteazi si consumatorii sunt componente critice Tn procesul de servire pe de o
parte, iar serviciile sunt foarte diferite, neputand fi standardizate.

¢). Simultaneitatea serviciilor care consta In aceea cd ele se presteazi si
se consumd n-acelasi timp, fiind imposibil a fi controlate Tnainte de a fi oferite
consumatorilor. Managerul firmei prestatoare de servicii nu poate fi prezent in
momentul prestarii fiecarui 'serviciu, asa ncat un rol important In satisfacerea
consumatorilor revine angajatilor care presteaza serviciile respective. Daca apar
probleme privind calitatea serviciilor, managerul va auzi despre ele numai ulterior si
numai dacid consumatorii vor face reclamatii. Dacd consumatorii nu reclama
calitatea serviciilor prestate, atunci imaginea firmei Tn randul consumatorilor se va
inrautati, fara ca ea sa-si dea seama, intrucadt insatisfactile consumatorilor se
propaga rapid pe cale orala.

Calitatea serviciilor nu este unidimensionala intrucat sunt mar multi factori
care constituie dimensiunile calitafii serviciilor si prezintd importanta n satisfacerea
consumatorilor, si anume:

l). Exactitatea serviciului, care se referd la abilitatea firmei de a presta "in
mod exact” serviciul promis consumatorilor. Acestia pretind ca firma sa se tind de
promisiune, pentru ¢a in caz contrar ei devin nemultumiti.

2). Aparentele exterioare, adica aspectul facilitatilor de care dispune firma,
dotarea tehnica si calificarea angajatilor. Acestea prezintd importantd mai mare
pentru consumatorii potentiali, intrucét le oferd repere utile In alegerea firmei
prestatoare la care s& apeleze pentru serviciile de care au nevoie.

3). Gradul de receptivitate a angajatilor care presteaza serviciile, adica
dorinta lor de a ajuta consumatorii si de a le presta servicii prompte.
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4). Certitudinea servirii care este determinatd de pregatirea si amabilitatea
angajatilor, de abilitatea lor de a genera incredere si confidentd in randul
consumatorilor.

Problemele privind calitatea necorespunzétoare a serviciilor apar atunc&
cand servicile efectiv prestate nu satisfac pretentiile consumatorilor. Pot exista o
varietate de motive pentru aparitia neconcordantei intre cerinte (pretentii) si
realizari, dar diagnoza surselor problemelor privind calitatea serviciilor inseamna a
identifica cu exactitate unde se produc decalaje intre serviciile prestate si cele
pretinse.

In Figura nr. 1 se prezintd un model pentru evaluarea surselor problemelor
privind calitatea serviciilor prestate.

Astfel;, decalajul D5 aparut Tntre serviciul efectiv prestat si serviciul pretins
de consumatori constitute o masurd generald a calitatii serviciilor. Decalajele DI,
D2, D3 11 D4 indicd sursele problemelor privind calitatea.

Decalajul DI se referd la faptul cd managerii nu nteleg intotdeauna
pretentiile consumatorilor datoritd viziunii pe care o au, de la firma la consumatori,
si nu invers. De obicei firmele presteaza serviciile pe care acestea cred ca le-ar
pretinde consumatorii si nu pe cele efectiv pretinse. Cauzele acestui decalaj sunt:

- lipsa orientarii spre studierea pietei (adicd a efortlui de a Infelege nevoile
si pretentiile consumatorilor) sau insuficienta acesteia;

- comunicatii necorespunzétoare intre manageri si angajati, precum si in
sens invers (adicd angajatii nu sunt incurajali s& dea sugestii privind prestarea
efectiva a serviciilor);

-"un numar prea mare de nivele de: management care separa artificial
managerii de varf de persoanele care presteaza serviciile.

Decalajul D2 apare in cazul. crud: managerii: nu' reusesc s3 creeze
specificatii privind calitatea servicillor care sa reflecte cu acuratete perceptiile lor
privind pretentule consumatorilor. Intre cauzele acestux decalaj pot fi mentionate
urmatoarele; -

- importanta insufi menta acordatd de manageri calitatii serviciilor prestate,
intrucat aceasta nu este considerata un obiectiv strategic fundamental;

-"lipsa de preocupare pentru a standardiza sarcinile de munca din
componenta serviciilor;

- lipsa unei proceduri pentru stabilirea oblectwelor firmei si in special a
celor privind calitatea.

Decalajul D3 exprima diferenta ntre prevederile din specificatiile privind
calitatea serviciillor si prestarea efectiva a acestora. Cauzele acestui decalaj sunt:

' - ambiguitatea sarcinilor care revin angajatilor, In sensul ca acestia sunt
nesiguri privind pretentiile managerilor faté de ei si nu stiu cum sa-si realizeze cel
mai bine sarcinile de munc3;

- neconcordanta Intre calificarea angajatilor si sarcinile de- munca care le
revin; :

- neconcordanta sarcinilor de muncd cu tehnologiile si instalatiile (sau
echipamentele) necesare realizérii lor;
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Consumatori
i :
Comunicati Trebuinte Experienta
verbale anterioars
Serviciul
pretins
Ds
Serviciul
efectiv
Prestarea Dy
serviciului
Dy DsI 1
Transpunerea perceptiilor Comunicatii
in specificafii privind exterioare la
calitatea consumatori

D

h 4

Perceptia de citre manageri
a pretentiilor consumatorilor

Fig.1. Sursele problemelor privind calitatea serviciilor
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- lipsa conceptiei .de lucru in echipd, adicd a implicarii angajatilor si
managerilor Intr-un efort comun pentru servirea corespunzatoare a consumatorilor.

Decalajul D4 se referd la comunicatiile firmei prestatoare de servicii cu
consumatori pe parcursul prestarii servicillor, pentru a exista certitudinea ca li se
clerk servicile dorite de acestia. Acest decalaj apare datoritd comunicatiilor
exterioare necorespunzatoare, care nu reflectd exact ce au primit consumatorii 'n
schimbul serviciului promis de cétre firma prestatoare.

Pretentiile consumatorilor constituie un factor critic Th determinarea
perceptiilor acestora asupra calitatii servirii. Intelegerea de catre manageri a
acestor pretentii si dirijarea activitétii firmei prestatoare in directia satisfaceri
acestora. va contribui la prestarea servicilor la nivelul calitativ pretins de
consumatori.
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ASPECTE ASUPRA COMUNICARII IN LUMEA AFACERILOR
LICINIU KOVACS

ABSTRACT. Consideration abouf Communication in the Business
World, Everybody knows that communication has a crucial impact on
business. if you know the way of efficient communication, you might be a
successful businessman. As.you become a manager you should know
how to communicate with others (employers or partners) and to have the
necessary skills to do it well. This article, Aspects on Communications in
the World of Business contains details about the importance of
communication- - (visual, ~written and ' spoken), "a link  between
communication. and management, notes on types of communication
(verbal, non-verbal) and aspects on managerial communication:

Importanta actului comunicarii

Orice "manager sau om de afaceri recunoaste  importanta - actului
comunicdrii n alcatuirea si derularea afacerilor de succes. Profitul si performanta
orcarei afaceri este direct dependentd de actul comunicarii, Insa paradoxal, la
nivelul managementuiui firmei prea putin se Intreprinde pentru a ameliora acest
proces. ~

Institutia scolard a sesizat si sesizeaza nevoia de cunostinte din domeniul
comunicérii si incearcd sa infocmeascd programe de Invatamant adecvate, astfel
incat absolventii 53 fie Tnnarmati cu cele mai recente informatii din acest domeniu.
Ca rezultat al procesului de observare si depistare. a nevoilor din domeniul
comunicdrii; institutia scolard face In prezent un efort sustinut pentru infroducerea
in Tnvatdmantul de toate gradele a programelor de asimilare a cunostintelor legate
de computer. ;

Revenind la importanta actului comunicarii, s-a putut observa c& mai exista
un paradoX: cunostintele specifice necesare realizarii acestui act sunt relativ usor
de asimilat si nu dureaza un timp indelungat. Acest lucru este valabil mai ales cand
persoana care doreste s fie instruitd in vederea atingerii unui Tnalt randament al
comunicarii este dotatd intelectual, posedd motivatia necesard si are cunostinte de
baza solide.

Actul comunicarii nu existd In absenta informatiei. Actul comunicarii este
ceea ce face ca mecanismul de derulare a afacerii sa functioneze. El se bazeaza
pe cunostinte specifice care, conform unor studii', ocupa aproximativ 90% din ziua

"Hulbert, J. E., Facilitating Inteliigent Business Dialogue,
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de lucru a unui manager. Alte studii’ Swenson, D.H. "Relative Importance of
Business Communication Skills for the Next Ten Years", Journal of Business
Communication 17, no.2, Winter 1980: p.41-49. denota faptul cd In afaceri
comunicarea. detine un rol foarte important; fiind caracterizata ca atare de citre
85% dintre 139 de manageri din Texas (SUA). Incheiem aici cesa ce se poate
spune despre actul comunicarii si importanta lui In domeniul afacerilor nu Insa
Tnainte de a trece In revista cele trei tipuri de cunostinte care trebuiesc stapéanite:
cunostinie despre comunicarea vizuald, cunostinte despre comunicarea scris3 si
cunostinte despre comunicarea vorbita.

Cunostinte despre comunicarea vizuala
Aproximativ 85% din tot ceea ce Invatdm ne parvine prin stimuli vizuali iar cand
vorbirea este combinatd cu imagini, procesul de Tnvatamant este mult imbunatéatit.

S& privim putin mai indeaproape si s ilustrdm felul in care putem si
ajungem la Imbunétatirea pomenitd mai sus. Dacd un mesaj este transmis doar pe
cale auditivd, auditoriul 1si va aminti aproximativ 70% despre continut la un interval
de 3 ore si numai 10% la un interval de 3 zile. Daca trensmitem mesajul doar
vizual, atunci, dupa 3 ore auditoriul isi va aminti 72% iar dupd 3 zile 35%. Aceste
cifre cresc spectaculos dacd mesajul este transmis pe cale auditiva si este insotit
de imagini: 85% dupa 3 ore si 65% dupa 3 zile® Timm P.R. "Functional Business
Presentations: Getting Across”, Englewood Cliffs, N.J., Prentice Hall, 1981,

Oamenii- de afaceri si-au dat seama despre importanta elementului vizual
in comunicare insé de reguld neglijeazi acest aspect. Oricum, numeroase. studii
s-au intreprins si se Tntreprind pentru a cuantifica modul de Tmbunatitire a unei
comunicari facute cu ajutorul vizualului si acest lucru cu atat mai mult cu céat
progresul Tn lumea computerelor este mai mare, -

Cunostinte despre comunicarea scrisd

Cele mai multe studii, in special cele efectuate mai demult, ne aratd ca
oamenii vad comunicarea scrisd ca fiind neglijatd. Ca dovadd, 79% dintre 219
manageri au afirmat c3 abilitatea de a scrie este una dintre cele mai neglijate
cunostinte Tn materie de afaceri®. In cadrul aceluiasi grup de manageri, 44% au
afirmat c& obiectivul lor principal este sa scrie mai clar si intr-un mod mai ordonat.
Cam acelasi procent spunea cd dacd ar avea mai multe cunostinte despre

2 Olney, R. J., Executives' Perceptions of Business Communication, paper presented at
Southwest Conference of the Association of Business Communication, San Antonio,
Texas, March 2, 1984, Swenson, D. H., Relative Importance of Business
Communication Skills for the Next Ten Years, Journal of Business Communication 17,
no. 2, Winter 1980, p. 41-49,

®Pride St S., Business Idea: How to Create and Present Them, Harper & Row, New York,
1967, Tcmm P. R., Functional Businee Presentations: Getting Across, Englewood Cliffs,
N. J., Prentice Hall, 1981.
* .S, Execs Rate Business Writting, Training and Development Journal, Dec. 1984,
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comunicarea scrisa, productivitatea firmei ar creste si ca ar putea juca un rol
important Tn cariera lor profesionala.

Alte studii au demonstrat faptul ¢ca managerii de la celeé mai diferite nivele
intdresc ideea cd un rol crucial In procesul conducerii 1l joacd tocmai aceste
cunostinte despre comunicarea scrisa. Ca urmare, una dintre tendintele actuale ale
firmelor este tocmai preocuparea imbunatatirii performantelor in acest domeniu.
Imbucurator ar fi ca si sistemul educational s instituie forme de verificare a acestei
modalitati de comunicare.

Cunostinte despre comunicarea vorbiti

Nu toti cercetatorii si- toate anchetele pun In evidentd c& cea mai
importantd este comunicarea scrisd. Multi afirma ca procesul comunicarii pe cale
vorbitd este cel mai important si cad stdpanirea cunostintelor necesare necesitd un
antrenament. mai indelungat. De asemenea, se afirmd faptul- c& managerii Tsi
dedica cel mai mult timp acestui gen de comunicare®. Profesorii sau angaijatii nu
sunt insé intotdeauna de acord cu acest punct relativ de vedere, respectiv nu au
intotdeauna aceeasi parere. Intr-un studiu despre comunicarea in afaceri, angajatii
au pus accent pe comunicarea orald, pe cunostintele interpersonale si pé abilitatea
de a asculta. Pe de cealaltd parte insd, profesorii ati avansat ideea ¢ cele mai
importante sunt aspectele teoretice ale comunicarii si comunicarea scris3®.

Daca unele anchete pun accent pe comunicarea scrisd iar altele pe cea
vorbita, s-a putut observa ca existd si studii care afirma. c& ar trebui sa-fie un
echilibru intre cele doud. Aceastd combinatie de cunostinte despre comunicare si
care este agreeatd de multi experii ar trebui cuprinsa in cadrul unui curs specializat
pentry viitorii cameni de afaceri.

Comunicare si Management

Cu toate ca unii autori separa comunicarea de procesul de management,
intre acestea exista totusi legaturi stranse. Importanta actului comunicarii a fost
constatatd in management mai devreme decét Tn cadrul afacerilor. Cei mai celebri
autori de carti de management au atribuit- actului- comunicarii 'un rol central in
cadrul procesului de management si ideea acestui rol central este una dintre
preocupdrile cercetarilor intreprinse in zilele noastre. Tn tabelul nr.1 se reda
cronologic felul in care a fost vazut actul comunicdrii in cadrul procesului de
management,

SHuegli, J. M., ™" H. D., Communications Skills at the Entry Job Level, Journal of
Business Communication 12, no. 1 (Fall 1974), p. 24-29.
¢ Clipson T. W., Young M. C., A Comparative Study of Business Employers and
Educators Concerning Most Significant Business Communication in Proceedings, New
Orleans: Association for Business Commuinication, Southwest, March 7-9, 1985, p. 55-65.
83



LICINIU KOVACS

Tabel 1.
Locul comunic&rii in procesul de management

Anul Autorul Observatia

1916 | Fayol Activitatea manageriald este un amestec de funclii care include
actul comunicari,

1830 | Gulick Managementul are sapte domenii. functionale care. includ
procesele  conducerii si al elabor3rii rapoartelor (parte. a
comunicarii).

1938 | Barnard Prima funclie a managerului este cea de a alcatui un sistem de
comunicare.

1957 | Simon Procesul administrativ nu poate influenta decizia individului farg

co comunicare.

1966 | Katz & Schimbul de informatie si transmiterea de |de| constitule esenta

Kahn unei organizatii.

1973, | Mintzberg .. | Activitatea manageriald are zece roluri; comunicarea si relatiile
interpersonale se afld in trei dintre ele.

1974 | Drucker Comunicarea- este una dintre cele cinci: functii "de bazd ale
. managementului.
1982 | Peters & Comunicarea deschisa este una dintre cele opt. caracteristici a
Waterman | celor mai performante firme americane.
1983 | Kanter Cel mai frecvent motiv de insucces la nivel managerial este slaba
comunicare:

1991 | Blanchard | Comunicarea este la baza abilitdtilor managerului care ia hotaréri
' cu rapiditate,

Tipurl de comtinicare

Orice comunicare este fie verbald fie non-verbald., Comunicarea verbala
este atunci cand se transmit ganduri si idei prin Tntelesul cuvintelor in timp ce
comunicarea non-verbald transmite ganduri si idei prin alte mijloace. Unele dintre
tipurile de comunicare non-verbald contin totusz asocierea cu cuvinte in timp ce
altele nu.

Comunicarea verbald

Tn cadrul comunicarii verbale atentia merita a fi Tndreptata in patru directi:
jargoane si argouri; acronime, umor si gramatica, vocabular’. Fard s& intrdm in
amanunte, Tn cadrul comumcanlor n afaceri se impun urméatoarele:;

-evitati jargoanele® si argourile®;

-evitati acronimele (initialele unei serii de cuvinte) si utilizati- versiunea
completd;

-evitati utilizarea umorului;

-utilizati propozitii scurte;

-utilizati un ton orientat spre afaceri.

"Roger, E. A, Do's and Taboos Arround the World, John Wiley & Sons, New York, 1985,
p. 140-159.

8 hmba} specific anumitor categorii sociale care de multe ori utilizeaza cuvinte din alte limbi
® limbaj conventional, de nefnteles pentru intrusi
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Comunicarea non-verbali

Daca unele elemente ale comunicarii non-verbale ca aspectele subtile ale
intonatiei, schimbarea usoard a expresiei facials 'sau o Tmbracaminte extravaganta
ne provoacé o impresie suficient de clari, exista cateva elemente care pot provoca
distorsiuni. Cateva dintre aceste elemente care "ne dau dureri de cap" si pot duce
la interpretéri eronate sunt: culoarea, timpul, distanta, vocea, miscarile corpului si
imbracémintea.

Multi sunt convinsi ¢a pot utiliza culoarea "fara nici o problema" nsa ei uitd
cé interpretarea culorilor este diferitd in culturi diferite. Trebuie respectat codul
social si cultural al culorilor. Exista desigur si alte interpretari, insa multor culori Ii s-
au atribuit sensuri care in general sunt percepute, in context european'®, conform
tabeluluinr.2. ‘

; Tabelul nr.2
Semnificatia culorilor in context european
Culoarea Semnificatia
Rosu Fort4 vitala si activa
Albastru Efect calmant
Galben Efect stimulant
Verde Efect de stabilitate
Violet Efect de trecere si de metamorfozi
Gri Negare
Negru Negare totala
Alb Efect pozitiv

Tn ceea ce priveste timpul, americanii respecta orele fixate pentru Tntalniri;
nu acelasi lucru se poate afirma despre oamenii de afaceri din America de Sud sau
din unele foste tari comuniste din Europa de Est. Incercarea de a impune un
anumit standard legat de timp poate duce la reactii de opozitie si enervare.

Si In ceea ce priveste distanta pot apare diferente de interpretare. Daca in
SUA distanta de 120 cm intre partenerii de afaceri, aceasta ar parea "prea mica" in
Anglia si "prea mare" Tn unele {ari din Orientul Mijlociu.

Chiar daca discutia este Intre doi parteneri care provin din tari cu limba
oficiala engleza, existd de asemenea diferente notabile Tn ceea ce priveste vocea.
De' exemplu americanii vorbesc prea mult si prea "zgomotos” dacd privim din
punctul de vedere al altor culturi. De asemenea, americanii nu dau un ragaz
suficient pentru-oferirea unui raspuns si de cele mai multe ori Inlocuiesc cu vorbe
momentele de ticere. In alte culturi, cum este cea japoneza de exemplu, ticerea
nu este considerata ca negativa si poate sluji reflexiei asupra obiectului afacerii.

Unele miscari ale corpului care noud ni se par a fi "nevinovate”: pot
produce reactii si impresii neasteptate in anumite imprejurari: simpla pozitie "picior
peste picior™ foarte familiard noud poate ofensa In aite parli ale globului. Un alt
exemplu: privitul in ochii celui care face o expunere unora li se pare a fi o dovada

®R Besnainou, C. Muller; C. Thouin, Concevoir et utiliser un didacticiel, guide
pratique, Les Editions d'Organisation, Paris, 1988, p. 102.
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de onestitate si deschidere in schimb la altii, cum sunt cei din Orientul Indepértat
poate fi cata!ogat ca agresiv,

Imbracémintea joaca un rol foarte important in comunicarea non-verbala.
Daca pentru multi europeni costumul si cravata sunt un standard, in térile nordice
el nu este atat de "pretuit”. De asemenea vom putea observa si ca tipul nostru
uzual de imbracaminte poate fi uneori prea extravagant si prea colorat in
comparatie cu "moda" locala.

Comunicarea manageriald

In cele de mai sus au fost aritate elementele care dovedesc importanta
actului comunicarii Tn afaceri. In marea lor parte, cercetérile din domeniul
comunicarii-- sunt” indreptate spre aflarea comportamentului managerilor mai
dagraba decat asupra celui nou venit. n ipoteza c3 o persoand care a absolvit o
facultate se indreaptd spre o carierd manageriald in afaceri, probabil cd avand
acest nivel educational va porni de la stadiul de manager de nivel mediu si fara
indoiala c& aspiratiile vor fi de inaintare In ierarhie. Se pune problema ce fel de
cunostinte sunt necesare pentru diferitele nivele pe care managerul le atinge n
cariera sa si, conform cercetérilor s-a ajuns la urmatoarea clasificare (pe nivele):

a) Nivelul "de intrare”
. b) Nivelul supervizor

¢) Nivelul mijlociu

d) Nivelul superior

e) Nivelul de varf

Pentru nivelul "de intrare” sunt necesare cunostinte minime care depésesc
stadiul  de ‘alcatuire gramaticald si de punctuatie corectd. Comunicarea este
indreptaté catre colegi pe orizontald si cétre supervizor pe verticald. Mesajele pot fi
complexe insd auditoriul este limitat.

La nivelul supervizor sunt necesare cunostintele de la nivelul precedent la
care se adaugd abilitatea de a_alcdtui propezitii, fraze si mesaje coerente.
Comunicarea verbala poate fi de la persoana la persoand sau de la persoana la
grup de persoane, este Indreptatd in general catre subordonati si contine o
tematica restransa.

Comunicarea managerului de nivel myloc:u se cladeste pe cunostintele
aflate la nivelele inferioare. Comunicarea scrisd creste ca importantd si se
desfasoard atat catre subordonati cét si catre superiori; se poate afirma chiar cd
existd un echilibru intre cele doud. Mesajele sunt diverse, se transmit motivat sau
cu autoritate catre subordonati si concis catre superiori, auditoriul fiind foarte variat.

Pentru managerul de nivel superior, auditoriul este mai mare ca volum. In
exteriorul firmei,' acest manager este o legdturd cu comunitatea de afaceri iar
pentru interiorul firmei el detine controlul asupra celor mai multe documente scrise
care provin de la subordonati. Comunicarea la acest nivel este caracterizatad de
claritate si precizie iar una dintre sarcinile "de serviciu” cele mai intalnite este
pregatirea: discursurilor si‘a rapoartelor prezentate organului de conducere al
firmei.

Managerii situati la nivel de varf isi petrec majoritatea timpului cu acte de
comunicare de reguld mai putin complexe decét la nivelele inferioare. Informatia
este prezentatd de asa manierd incat sa fie usor inieleasa de catre subordonati
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sau de catre public. Deoarece comunicarea de la varf afecteazd multi cameni,
aceasta este alcatuitd cu mai mults precautie.
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INFLUENTE ASUPRA CERERII PE PIATA ASIGURARILOR DE VIATA
DIN ROMANIA

VIOREL DORIN LACATUS'

ABSTRACT. The demand of life insurances on the romanian market
is not so hight yet The special features of life insurance that make it a
difficult product to sell'include: lack of awareness of the need for life
insurance, a life insurance is ofen associated with unpleasant events that
people normally try to suppress, a policy suppose a long-term contractual
relationship with the insurer, the loss of value of the sum insured on
maturity (eefect of inflation), the activity of insurance company isn't always
transparent and for the present the most important part of the income of
people is necessary for elementary requirements.

Cererea pe plata actuald a asigurarilor de viatd din tara noastrd este
modestd datoritd unor trésaturi specifice asigurarilor de viatd in general dar si
datorita situatiei economice si sociale actuale din Romania.

Asigurarile de viata sunt considerate un produs greu de vandut. Aspectele
care determing aceasta situatie se refera la urmatoarele:

- slaba constientizare a nevoii de protectie prin asigurari de viata de catre
populatie: '

- este un angajament pe termen lung al contractantului asigurarii,
angajament ce se concretizeaza in principal prin plata primelor de asigurare;

- fiind un contract pe termen lung este supus efectelor inflatiei;

- oferd garantia unor prestatii Tn viitor si nu o satisfactie imediata
determinatd de cumpdrarea unor obiecte palpabile;

- cumpdrarea unei asigurari de viatd presupune acoperirea in prealabil a
unor cerinte fiziologice elementare (hrand, Tmbracaminte, locuinta, odihnay;

- se referd n general la evenimente neplacute din viata umand: (deces,
invaliditate, boald) la care omul Tn general refuzad sa se gandeasca si discutd cu
retineri despre posibilitatea aparitiei lor;

- conditiile de asigurare sunt voluminocase si scrise in termeni juridici greu
de nteles;

- activitatea societdtilor de asigurare nu este intotdeauna destul de
transparenta.

' Presedinte al S. C. Asigurare de Viatd Felix S. A Cluj-Napoca, doctorand in finante -
asigurari
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Céateva din aceste trasaturi au in pericada actuald un efect nefavorabil mai
pronuntat asupra volumului cererii asigurdrilor de viatd si asupra activitatii
societatilor de asigurare.

1. Lipsa constientizadrii nevoll de asigurare

Adesea, oamenii nu constientizeaza, refuza sau se géndesc foarte putin la
faptul ca:

- au nevoie de o protectie si securitate financiara pentru propria persoand
sau pentru cei apropiati ce depind financiar de ei, asigurdrile de viat3 constituind
solutia cea mai potrivitd pentru realizarea acestela;

- este necesara o planificare a resurselor financiare. Cu multa voint3 este
posibil a economisi regulat chiar si atunci cand nu dispui de resurse nelimitate. O
persoand salariatd si cu un venit de nivel mediu sau mai mic nu va reusi s& detina
sume mai importante necesare la anumite momente din viata sa decat dacd va
economisi regulat si o perioada lungé de timp aceea suma minima (oricat de mica)
- suma ce nu-i va afecta standardul de viata curent.

Aceastd stare de fapt ar putea fi atenuatd in primul rand prin actiuni de
mediatizare a mecanismului si rolului asigurdrilor de viatd, al avantajelor
economisirii prin Thcheierea unei asiguriri de viata. In prezent, societstile ce si-au
axat activitatea pe ramura asigurarilor de viatd nu dispun, individual, de resursele
financiare necesare unor actiuni ample in acest sens, astfel ca o solutie viabila ar
putea fi constituirea de catre acestea a unui fond comun care sa fie utilizat in acest
sCop.

Incheierea unei asigurari de viata se bazeazd pe incredere: Increderea in
societatea de asigurare si n reprezentantii ei, de aceea este vital ca societatea sa-
si creeze o imagine. profesionald, cea mai importantd cale fiind prin calitatea si
competenta agentiilor de asigurare, a administratorilor, a angajatilor sai in general.

Astfel, agentii de -asigurare  pot contribui substantial la formarea si
dezvoltarea unei mentalitdti favorabile asigurdrilor de viatd. Penfru a-si putea
realiza. menirea sa ' éste necesar In primul rand ca agentul de asigurare sa
dobandeascé cunostintele necesare despre asigurdri, cundstinte de psihologie, de
comportament al consumatorului, despre tehnicile de vanzare, este necear sa fie el
insusi convins de necesitatea si utilitatea acestor asigurari. Aceasta activitatea este
necesar a fi realizat integral de cétre societdtile de asigurare sau de agentiile de
intermediere deoarece in prezent nu existd un invatdmant profesional organizat
pentru Invatarea acestei meserii. Profesia de agent este o profesie care se Invata
ca si oricare alta dar sunt necesare totusi si anumite aptitudini specifice precum si
multéd experientd. Crearea si mentinerea unei retele de agenti de asigurare
necesitd un efort financiar deosebit si din partea societétilor de asigurare.

2. Efectele inflatiel asupra asigurdrilor de viata

Contractarea unei asigurdri de viatd presupune stabilirea unei relatii
contractuale ntre asigurator si contractant pe o duraté de timp relativ lunga (durata
unei asigurari de viata fiind, de reguld, de minim 4 ani).

O consecinta evidentd a intrérii Tn aceastd relatie pe termen lung este
devalorizarea sumei asigurate stabilitd la incheierea asigurarii, ca efect al inflatiei.
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Este important deci s& se realizeze prin mijloace legale sau contractuale o
buna protectie a asigurarii de viata contra eroziunii monetare. Unul din aspecteie
cele mai criticate in legaturd cu asigurarile de viatd, in tarile dezvoltate, este
protectia capitalului contra eroziunii monetare. Acest aspect este cu atat mai mult
necesar a se rezolva in térile aflate in tranzitie spre economia de piata din Europa
de Est unde rata inflatiei este mult mai ridicata,

Cele mai atacate de efectele inflatiei sunt in general formele de asigurare
de viatd ce presupun si o operatiune de capitalizare (economisire), in principal
asigurarile de supravietuire si cele mixte. Plasamentele cu care se compard
traditional asigurdrile de viatd sunt cele n valori mobiliare (actiuni, obligatiuni),
produse bancare, plasamente imobiliare, in aur sai alte bunuri.

Tntr-o economie caracterizata printr-o inflatie galopanta ca si cea din tara
noastra, in general economiile persoanelor fizice sunt "ruinate” de inflatie. Exista in
psihologia populatiei necesitatea obiectiva de conservare sau de crestere a puterii
de cumparare a veniturilor banesti economisite.

fn tara noastra in conditile actuale un concurent serios al asigur&rilor de
viata 1l constituie produsele bancare. Cum dobanda tehnica garantata la asigurérile
de viatd este mult mai micd decat dobanzile bancare, o asigurare de viata ce
include si o operatiuine de economisire este vizibil un plasament nerentabil.
Urmarind “evolutia indicelui de consum al populatiei (principalul. indicator ce
masoara evolutia fenomenului inflationist) fata de anul 1990:

An 1990 1991 1992 1993 1954 1995 1996

Indicele
pr. de 100 270,2 838,8 2987.0 7071,9 93534 14591,3
cons.

apare intrebarea clasica: "pentru ce sa se Incheie o asigurare de economie dacad
suma asigurata s-a devalorizat din 1990 pana Tn 1996 de 145 de ori?”

Astfel, sunt absolut necesare masuri ce permit asigurarilor de viata sa
coabiteze cu inflatia.

Societdtile de asigurare din {&rile cu o piatd a asigurarilor puternica si
riguros organizata, au propus diverse modalitdti de contracarare a efectelor inflatiei
asupra asigurarilor de viata.

Pentru asigurarile de viat traditionale existente Tn portofoliul societatilor de
asigurare din Roménia in prezent s-au imprumutat metode practicate in tari cu
traditie In aceastd ramuré de asigurare si care si-au dovedit eficienta in timp.
Conditiile de asigurare prevad in general posibilitatea adaptdrii dinamice a primei
de asigurare {si ca urmare a sumeli asigurate) si participarea asiguratilor la
beneficiile societatii de asigurare.

Prima solutie implicA un efort financiar = suplimentar = din partea
contractantului asigurarii. - Asiguratorul "riscd" mai mult ca urmare a faptului ca
oferd posibilitatea majorarii sumet asigurate fara noi examinari medicale.

A doua solutie propusé de societdtile de pe piata asigurarilor de viata din
Romania, participarea asiguratilor la benefi ciile societatii, nu s-a impus incéa sub o
forma clard in practica asigurdrilor de viatd. Conditiile de asigurare prevad in
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general repartizarea unui procent de 80 - 90 % din profitul societdtii catre asigurati
incepand cu al doilea sau al treilea an de asigurare. Unele din societdtile mai tinere
nu au Tmplinit Inca acest termen de la nfiintare, deci nu s-a pus inca problema
repartizarii efective a excedentelor. Societdtile care au depésit aceastd perioada
au repartizat excedente asiguratilor la expirarea asigurdrii, dar marimea acestora
este nesemnificativd comparativ cu devalorizarea sumei asigurate. Asigurarile de
viatd n-au reusit pand In prezent si dovedeascd faptul cd fac fald inflatiei
declansate dupa 1989.

Consideram cd instrumentul forte pentru céstigarea Tncrederii populatiei Tn
asigurérile de viata 1l constituie adoptarea unei politici de evaluare si repartizare
riguroasd a acestor excedente astfel incat asigurarile de viatd sa poata face fata
devalorizarii monetare cel putin la fel de bine ca si alte forme de plasament. Se stie
ca principala sursd a acestor excedente este venitul obtinut de societatea de
asigurare din plasamentele rezervei matematice, mai exact din diferenta intre
dobénda reald obtinutd si cea tehnica garantatd. Dupd 1989 aceastd diferentd a
fost substantiald pe Intreaga perioada astfel cd ar fi de asteptat ca si excedentele
repartizate sa fie considerabile. :

3. Resursele financiare ale populatiei sunt reduse

Penetrarea asigurarilor de viata, Tn special al celor cu acumulare de capital
in randul populatiei este: incd foarte redusad si datoritd posibilitatilor financiare
actuale reduse ale populatiei. Numai acele persoane care vor realiza ca au nevoie
de o asigurare de viatd si In plus dispun de resursele financiare necesare vor
cumpdra efectiv o asigurare.

In segmentarea pietii si determinarea grupurilor potentialilor asigurati
deseori se fac referiri la piramida Maslow. Psihologul Abraham Maslow a construit
aceastd piramida in Incercarea de a descrie nevoile umane. El a definit aceste
nevoi n trei trepte ierarhice:

1. Nevoi fiziologice: cerinte elementare cum ar fi alimente, Tmbracdminte,
locuinta, odihna;

2. Nevoi de securitate: siguranta economiilor familiei pe timpul vietii, asigurarea
unui loc de munca si a carierei :

3. Nevoia de apartenenta: participarea la activitati sociale si integrarea in anumite
grupuri;

4. Nevoia de succes: cresterea responsabilitdtii In luarea unor decizii, gdsirea
unor solutii deosebite la anumite probleme; ’

5. Nevoia de realizare profesionald . si sociald: dezvoltarea personalitdtii,
satisfactie in munca, activitati variate.

Teoria lui Maslow afirma cd o perscand nu poate urca pe treapta
urméatoare pana cand nevoile treptei anterioare nu au fost satisfacute. Din punct de
vedere al asigurarilor de viatd aceste piramide ne sugereazd c3 grupurile "tintd"
sunt alcatuite din acele persoane care nu mai luptd "pentru supravietuire", pentru
a-si satisface nevoile fiziologice de baza. Astfel, a doua treapta ierarhica ofera cele
mai bune oportunitdti din punct de vedere al activitdtii de marketing in cadrul
asigurarilor de viata:
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Datele statistice aratd c& in prezent In Romania cea mai mare parte a
veniturilor populatiei sunt necesare pentru satisfacerea necesitatilor fiziologice de
baza, aproximativ 60% din venitul unei- familii de ‘salariati-este cheltuit pentru
produse alimentare, 12% pentru imbracaminte si incaltaminte st doar 11,7% pentru
plata serviciilor. Tn tarile dezvoltate situatia este foarte diferitd spre exemplu in
Elvetia 12% din bugetul unei familii de. salariati reprezinta ponderea cheltuiglilor cu
alimente, 5% cu Imbracaminte, iar 19% din venituri sunt alocate doar serviciilor de
asigurare. In concluzie, pentru o mare parte din populatie, cererea pentru serviciile
de asigurare nu este solvabild, venitul redus al acestora nu le' permite si
dep3seasca prima treaptd din piramide Maslow. In plus se constatd dup3 1989 o
scadere a nivelului de trai si a puterii de cumparare a populatiei.

4. Increderea populatiei in societitile de asigurare

Incheierea unui contract pe termen lung Tn general are la baza increderea
reciprocd a partilor. Si in asigurarile de viatd este foarte importantd increderea
clientilor In societatea de asigurare, in reprezentantii acesteia. Legislatia vine si in
tarile dezvoltate cu noi dispozitii referitoare la contractele de asigurdri de viata
tocmai pentru a imbunatati transparenta acestor contracte.

In fond ce dac asiguratorii cu primele clientilor lor? Pentru a rdspunde pe
scurt ia aceastd Intrebare reamintim ca, calcului primei de asigurare 1n asigurarile
de viatd face apel la cele doua tehnici:

- tehnica repartitiel sau principiul mutualitétii; activitatea asiguratorului
constand Tn repartizarea primelor platite de toti asiguratii doar acelora dinfre ei ce
sunt victimele riscului asigurat; partea din prima de asigurare utilizata Tn acest scop
se numeste prima de risc si are ia baza probabilitatea de realizare a riscului de
deces respectiv a celorlalte riscuri acoperite de asigurarile suplimentare fiind destul
de modesta ca marime;

- tehnica capitalizarii; activitatea asiguratorului constd’ si in plasarea
primelor asiguratilor; in cazul contractelor de asigurare In caz de viatd si a celor
mixte partea cea mai importantd din prima, numitd prima de economie, este
investitd de asigurator pe fermen lung.

Astfel, increderea asigurarilor in asiguratorul de viatd este determinat3 de:

- plata cu promptitudine a prestatiilor in caz de aparitie a riscului asigurat,

- calitatea gestiunii fondurilor clientilor sdi (a primelor de economie). De
fapt, investitotii (asiguratii) incredinteaza aceste prime unui specialist in investitii pe
termen lung (asiguratorul), acesta realizdnd o diviziune si o diversificare a riscului
plasamentelor avand Tn vedere reguli de securitate, lichiditate si rentabilitate.
Calitatea gestiunii unei societati de asigurare de viatd nu poate fi apreciatd decat in
timp, Tn raport cu inflatia si structura ratei dobanzii in principal, in raport cu calitatea
activelor sale si gradul de expunere la risc. Tn ultimii ani primele colectate de
asiguratorii din tarile cu o piatd a asigurarilor puternicd au fost investite in principal
pe piata monetara si a obligatiunilor, iar partea ramasa este Impartita intre piata
actiunilor si plata imobiliara.

Legislatia actuald Tn asigurari din tara noastrd nu face referiri la structura
plasamentelor fondurilor de asigurare, asa cum se Tntampla de regula in alte tari.
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Este absolut vital pentru o societate de asigurdri de viatd sa faca pasii

aspecte prezentate anterior dar si de altele specifice situatiei actuale prin:

- calitatea reprezéntantilor societatii ce vin In relatii directe cu clisntii, In

principal a agentilor de asigurare,

- 0 capitalizare solidd a societétilor de asigurare,
- Incheierea unor contract de reasigurare,
- calitatea gestiunii societatilor de asigurare concretizatd in micsorarea

cheltuielilor (a raportului prime incasate/cheltuieli) si repartizarea de excedente
asiguratilor.

5. Alte aspecte
Vom sublinia aici doar necesitatea legislatiei refentoare la fiscalitatea

contractelor de asigurari de viata. Se stie ca in tarile dezvoltate unul din mobilurile
subscrierii unei asigurdri de viata este si fiscalitatea avantajoasa specifica acestor
contracte, concretizata in prmmpal in reducerile de impozit acordate pentru primele
platite.

10.
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EVALUAREA FIABILITATII UNOR CONFIGURATII
DE RETELE DE COMUNICATII

LAZAR RUSU, RADU MUNTEANU

ABSTRACT. Reliability Evaluation of Some Communication
Networks. Main purpose of the paper is to evaluate the reliability of two
network configurations in an effort to deterine the impact of redundancy
on the overall systems.

Evaluarea unor configuratii de retele s-a facut in scopul de a determina
impactul redundantei asupra fiabilitatii sistemelor. Cele 2 configuratii specifice
evaluate sunt prezentate in Fig. 1 & 2. Figura 1 reprezinta o configuratie de retea
prolectata pentru orice numar de porti de intrare interfatind cu o matrice comutator
Ethernet si cu interfata harware respectiva (ex: DDP, CCP, SD(C). Figura 2
reprezinta practic aceeasi configuratie dar aici intrega matrice comutator este
dublata pentru a putea oferi masuri aditionale a redundantei sistemuiui si fiecarei
cai a sistemului. intrarile DDP-ului, CCP-ului si SDC-ului vor utiliza interfete duale
in aceasta configurare.

Evaluarea fiabilitatii sistemului consta in doua parti fundamentale, prima
fiind dezvoltarea fiabilitatii diagramei de bloc si a modelulul matematic asociat.
Modelul fiabilitatii unui sistem se estimeaza pe baza fiabilitatii tuturor celorlalte
componente. ‘Acest model prezinta o imagine clara a interdependentelor
functionale dintre elemente (subsisteme, echipament, etc.) sau grupuri functionale
de elements. ,

Modelele prezentate sunt folosttoare din urmatoarele motive:

{dentifica usor punctele singulare de cadere

Evalueaza configuratiile complexe, redundante

Arata relatiile dintre toate configuratiile serie-paralel

-Permite insumarea tuturor factorilor ce afecteaza fiabilitatea unui sistem

Scopul modelului de fiabilitate este de a arata ca utllizarea efectiva a
variatelor elemente ale sistemului in obtinerea succesului misiunii (in acest caz
succesul misiunii fiind succesul operatiunii al configuratiei de retea pe o perioada
de timp specificata). Modelul de fiabilitate propus consta in 2 parti: diagrama de
fiabilitate a blocului (RBD) si ecuatia matematica asociata lui.

- Pentru evaluarea ‘configuratillor retelei prezentate in Fig. 1&2 au fost
utilizate diagramele de fiabilitate a blocului. Din aceste diagrame se dezvolta
modelele matematice care descriu sistemul si impactul redundantei incorporate in
sistem.
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Urmatorul pas in évaluare a fost determinarea fiabilitatii echipamentelor.
Datele referitoare la fiabilitatea echipamentului au fost obtinute in cea mai mare
parte din datele de vanzare. Acestea reprezinta predictiuni dezvoltate in acordanta
cu MIL-HDBK-217, metoda Bellcore sau pe baza unor date de test. In cazul in care
nu sunt date de vanzare la dispozitie, valoarea diferitelor ansambluri,
subansambluri este considerata pe echipamente similare din MIL-HDBK-217 sau
obtinute de la Houston Reliability Group pentru date referitoare la un astfel de

echipament.
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Valorile probabile determinate pentru fiecare subansambliu a sistemului in
cadrul evaluarii vor fi folosite pe tot parcursul evaluarii dupa diferite modele.
Detaliile despre parametrii utilizati pentru fiecare ansamblu/componenta a fiecarui
sistermn pot fi gasite in foaia de urmarire a fiabilitatii hardware. Rolul estimarii
fiabilitatii ofera o linie cantitativa de inceput pentru evaluarea proiectarii propuse, a
tehnicilor utilizate pentru implementarea ei in mediul operational.

Estimarea poate fi deasemenea utilizata pentru a identifica partile si
tehnicile de proiectare utilizate si care au cea mai mare contributie la rata de
insucces a sisternului, si sa ajute in evaluarea propuselor modificari precum si in
selectarea celor mai bune optiuni de proiectare.

Tehnicile de estimare presupun un mediu cu o anumita temperatura.
Elementele redundante sunt presupuse a angaja o redundanta activa. Ratele de
defectare urmaresc o distributie exponentiala presupunand o rata constanta de
- defectare (componentele / ansamblurile sunt luate in considerare pe perioada vietii
lor utile).

Pentru simplitate, analiza presupune ca toate poriile (intrarile) sa file de
aceeasi configuratie si ca DDP, CCP si SDC vor utiliza toate echipamentul "Silicon
Graphics Origin 2000", echipament care are in mare aceeasi complexitate si
configuratie a hardware-ului.

Modelarea flabilitatii

Modelarea fiabilitatii unui sistem a fost evaluata din 2 perspective. Prima
de a determina rata totala de defectare a sistemului (A) si durata medie intre
defectari (MTBF-Mean Time Between Failure), utilizand aproximarile ecuatiei ratei
de defectare. Al doilea efort de modelare examineaza fiabilitatea sau probabilitatea
succesului in timp pentru cele 2 configuratii,

Determinarea ratei de defectare si a MTBF

Determinarea ratei de defectare si a MTBF prin utilizarea aproximarilor
ecuatiei ratei efective de defectare va fi folositoare pentru evaluarea variatelor
configuratii ale retelelor in termenii impactului redundantei asupra sistemelor. Este
folositoare pentru scoaterea in evidenta a acesfor zone unde adaugarea /
inlaturarea redundantei va avea un impact mai important. Totodata este utila
identificarea acelor zone care contribuie excesiv la rata totala de defectare a
sistemului.

Evaluarea componentelor redundante a ambelor configuratii prin utilizarea
aproximarilor ecuatiei ratei efective a defectare, ia in considerare rata efectiva de
defectare calculata pe baza unor unitati identice folosite in configuratii redundante
paralele. Ecuatia redundantei pentru toate unitatile care sunt active, cu ratele de
defectare egale este definita dupa cum urmeaza:

3
. (n-q)/n -—-/1/21/1
unde: =nq
A - rata de defectare a unei unitati on-line
g - numarul unitatilor active on-line care sunt permise sa cada fara sa produca
defectarea sistemuiui
n- numarul unitatilor on-line active
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Configuratia 1

Urmatoarea diagrama de bloc arata rata de defectare asociata fiecarui
bloc (ansamblu) a sistemului (figura 3). Blocurile marcate reprezinta o configuratie
paralela unde rata de defectare rezultata este echivalentul paralel al
componentelor individuale.

Modelul acesta poate fi redus la osimpla serie de elemente ale configurarii
unde rata totala de defectare a sistemuiui este calculata prin insumarea ratelor de
defectare individuale ale subsistemelor sau prin combinarea paralela efectiva a
ratelor de defectare. Ratele de defectare sunt exprimate prin prin cuantificarea
defectareurilor survenite intr-o perioada de un milion de ore, luand in considerare
factori cum ar fi: calitatea, mediul, conditiile, cantitatea etc.

Rata totala de defectare a sistemului pentru Configuratia 1 este exprimata
dupa cum urmeaza:

Asistem = A1+ A2+ A3+ A4+ A5+ A6+ AT+ A8+ A9+ 110

unde:
A1= rata de cadere echivalenta pentru combinatia de porti paralele active
& standby
A
iar: A= EE

T 1
25

i=n-q

Aqateway = rata de defectare a porti (gateway)
g = numarul de unitati active on-line cerute
n = numarul de unitati active on-line

A1=A2=A3

A5=26= rata de defectare a comutatorului 1

AM=)7= rata de defectare echivalenta pentru combinatii paralele a comutatoarelor
Ethernet si utilizeaza aceasi ecuatie ca mai sus cu A rata de defectare a unui
singur comutator individual

A8=19=110 = rata de defectare echivalenta a combinatilor paralele active &

standby a DDP's, CCP’s sau SDC si utilizeaza aceasi ecuatie ca si mai sus cu A
fiind rata de defectare a unui DDP, CCP sau SDC
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Configuratia 2

Pentru configuratia 2 modelul de fiabilitate rezultant va fi mult mai complex
decat al configuratiei 1. Configuratia 2 consta in multiple combinatii serie-paralel
care vor face modelul matematic mult mai complex.

Figura 4 arata diagrama bloc a fiabilitatii (RBD-ul) pentru configuratia 2,
care poate fi vazut prin linile punctate in figura si care sunt combinatii paralele in
cadrul combinatiilor paralele. Pentru aceasta situatie configuratia finala a modeiului
de fiabilitate va consta in insumarea tuturor ratelor de defectare a celor 7 zone
umbrite ale RBD-ului. Fiecare zona umbrita va consta in variate combinatii a
configuratiilor serie-paralel si care trebuie mai intai calculate pentru a putea deduce
rata de defectare echivalenta blocurilor umbrite. Asa dupa cum s-a spus mai sus
modelul pentru fiabilitatea totala a sistemului poate fi redusa la 7 elemente de
modele serie unde fiecare element este rezultatul unei configuratii de serie-paralel.

Rata totala de defectare a sistemului poate fi exprimata dupa cum
urmeaza:

Asistemn = As + Ag + Ay + Ay + Ay + Ay + Ay,

unde:
A5 = rata de defectare echivalenta pentru doua configuratii paralele A2 & M4

A=A = Ay

As = %{%AI/FCCA H”G/W/j
Ay = % l_% Asw +Aswa + Asw3 + % ﬂswj
g = Ay = Ay = %l%;{'l/FCC‘A + Appp J

Evaluarea fiabilitatii sistemuiui

Aceasta metoda va permite evaluarea probabilitatii de succes in timp. Este
util pentru a face comparatiile dintre cele fiabilitatile celor doua sisteme si a evalua
performanta asteptata de la sistem in timp, permitand factorilor cu ar fi durata
misunii ce impact au asupra fiabilitatii sistemului (cu cat perioada de timp este mai
mare cu atat scade probabilitatea de succes). Durata misiunii poate fi definita ca
perioada de viata dorita a echipamentului sau o perioada critica de timp in care
sistemul trebuie sa fie operational iar repararea / mentinerea lui in stare de
functionare nu este luata in considerare. Pentru acest echipament o astfel de
pericada critica poate fi o perioada de 100 de ore de teste, sau o perioada de 1
an, adica 8760 ore.

Scopul acestei evaluari este de a determina care este probabilitatea de
succes intr-o anumita perioada de timp. Principalii pasi in a dezvolta acest tip de
model de fiabilitate sunt mai intai de a defini ce se cere pentru succesul misiunii si
apoi de a defini probabilitatea de a fi in fiecare stadiu operational (buna functioanre
sau defectare). Probabilitatea de succes a unei operatii este: suma probabilitatilor
tuturor stadiilor de buna functionare. Cea mai larg si acceptata distributie a
defectelor in electronica este rata exponentiala.
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Fig. 4. Configuratia 2. Diagrama bloc a fiabilitatii
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Functia de fiabilitate in cazul exponential este: ,
R(t)=e™

unde A- este rata de defectare si "" reprezinta perioada de timp in care
fiabilitatea este masurata. Probabilitatea de defectare este: F=1-R(t).

Fiabilitatea combinatiilor redundante se exprima in termeni probabilistici ai
succesului sau de defectare pentru o pericada de timp data (misiune), un numar
dat de cicluri-de operatii sau un numar dat de evenimente independente in timp.
Media timpului de buna functionare (MTBF) masoara fiabilitatea nu este utilizabila
in cazul combinatiilor redundante. Fiabilitatea  combinatillor redundante este
dependenta de timp de aceea fiabilitatea ar trebui calculata la diferite momente de
timp (discrete) ca o probabilitate de succes a momentului respectiv de timp.

In evaluarea a doua combinatii redundante presupunand ratele de
defectare o1 & g, si ca fiecare are o distributie a timpului de defectare
exponentiala, fiabilitatea totala va fi data prin: R(t)= 1~q1(t)q2(t)

Pentru fiecare element:
iar:

gy =1-e*
sirezulta: )
R =1-(1-e™ )(1—e ™) =e™ o™ g ht)

pentru g4 = ¢ asa ca éi in conditiile redundantei retelei:
R()=2e™™ e
Configuratia 1

In aceasta situatie fiabilitatea sistemuluiva fi definita dupa cum urmeaza:
(utilizand figura 3 pentru a determina combinatiile serie/paralel)
R sistem = R1*R2*R3I*R4*R5*R6*R7*R8*RI*R10
unde: o
R1= fiabilitatea echivalenta pentru combinatiile paralele a doua porti (gateway) cu
o singura interfata CCA

Rl=2 e~—/1(GW+I/FCCA)"t o e_z/l(qu/FCCA)*z

Ri=R2=R3
R4=fiabilitatea echivalenta pentru combinatii paralele a 2 comutatoare Ethernet
R4 = RT =2e""" — 27
RS =R6=e """

R8=R9=RI10= 26—1(DDP+I/FCCA)*¢ _ e«ZA(DDEU/FCCA)‘t
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Configuratia 2

Pentru Configuratia 2 modelul de fiabilitatea rezuitanta va i din nou mai
complex decat cel al configuratiei 1. Configuratia 2 va fi compusa din mai multe
combinatii serie- paralel care in schimb vor face si modelul matematic mult mai
complex. Utilizand Fig. 4 respectiv diagrama bloc a fiabilitati (RBD-ul) pentru
configuratia 2 se pot vedea zonele intunecate care sunt combinatii paralele cu
combinatii paralele. Pentru aceasta situatie configuratia finala a modelului de
fiabilitatea in determinarea fiabilitatii pe o durata de timp va consta din produsul
fiabilitatii echivalente a celor 7 zone intunecate din RBD.

Rsistem = R5*R6*R7*R14*R19*R20*R21

unde:
R5=R6=R7
R5=1- [1 - [[1 - (1 - RI/FCCA Xl - RI/FCCA)]* [Rcsmfo ]}* [1 - (1 - (1 - RI/FC’CA )(1 - RI/FCC’A ))]* (RGWI ]
unde:
RI/FCCA e e—lI/FCCA*I :
Rl4=1- {1 - % - (1 ”RSW)(1 - st))z * (RSW)2 }* !,1 - l(} - (1 ”RSW)(l - st))z *(RSW )u}
RGW = *9"™ |

R19=R20=R21=1~ {1 - Hl - (1 - Rz/pccaxl - RI/FCGA)IRDDP]]]
* [1 - H1 - (1 - RI/FC’CA X1 - RI/FCCA )]* [RDDP]]]

Rezuitatele ambelor sectiuni sunt prezentate mai jos. Ambele evaluari
arata fiabilitatea efectiva a sistemelor pentru configuratia 182 fiind foarte apropiate
si de aceea surplusul de redundanta in Configuratia 2 are un impact mic asupra

sistemului.
: Tabelul 1.
Evaluarea ratelor de defectare aproximative
MTFB (ore) A (defecte / 10° ore)
Configuratia 1 2248 4447566
Configuratia 2 2375 421.0018

Se poate vedea din Tabelul 1 ca ambele configuratii demonstreaza o rata
de defectare la aproximativ 6% din cealalta. Exista ipoteza ca, aceasta este
datorita faptului ca cea mai mare contributie la defectarea sistemului o are poarta
{(gateway), ce are redundanta incorporata in ambele configuratii.
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Fiabilitatea sistemului pe o perioada de timp data (misiune)

Aceasta evaluare utilizeaza ecuatiile prezentate in sectiunile precedente,
unde variabila timpului (t) a variat de la 5 ore pana la 8760 (1 an). Rezultatele
acestui evaluari sunt grafic prezentate in figura 5. Rezultatele arata o foarte mica
crestere a fiabilitatii sistemului pe pericade de timp scurte pentru configuratia 2.
Pentru scopuri practice, cele 2 curbe pot fi vazute ca fiind congruente si fara nici o
diferenta semnificativa in fiabilitatea sistemului pe o perioada de timp pentru cele 2
configuratii. .

Fiabilitatea sistemului pentru un timp dat {misiune)

Configuratia 1

Fiabilitatea
<
o

Configuratia 2

0.2 +

Q4

QO D H O H D D 0 H D H H P D
& P (0 PP P 9P g PP PP

Ore

Fig. 5. Fiabilitatea celor doua configuratii pe durata misiunii

Concluzii

Pe baza rezultatelor aestei evaluari se poate conclude ca din moment ce
fiabilitatea efectiva a ambelor configuratii este aproape aceeasi, nu fiabilitatea este
cea care justifica sau duce la utilizarea in cadrul retelei a Configuratiei 2.
Preocuparile pentru punctele singulare de defectare pe parcursul Configuratiei 1
sunt evidente prin faptul ca exista 2 astfel de puncte (comutatoarele Ethernet
10Base-T). Pierderea unuia dintre cele doua comutatoare ar putea insemna
pierderea caii critice a datelor:
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SISTEMUL INFORMATIC AL S.C. BIMEXIM S.A.
ANALIZA S| EFICIENTA ECONOMICA

LAZAR RUSU, CRISTINA SINGEORZAN

ABSTRACT. information System of S.C. Bimexim S.A., Analyse and
economic efficiency. The paper analyse the information system from
8.C. Bimexim, a firm specialized In constructions, diagnose his power
and weakness points for firm management, and finally evaluate the
economic efficiency of information systems over 2 years of exploitation.

Introducere

Avand in vedere cd cerinta de bazd care sta in fata sistemului
informational este aceea de a asigura informarea corecta si in timp util a tuturor
factorilor de decizie dintr-o firmd, activitatea de perfectionare a sistemelor
informationale este’ acceptatd de majoritatea specialistilor prin prisma utilizarii
tehnicii de calcul pe doua planuri:

- utilizarea calculatoareior electronice ca instrumente de lucru in activitatea
de analiza si proiectare de sistem ;

- folosirea echipamentelor de calcul ca instrumente de lucru in cadrul
componentelor informatice ale sistemelor informationale.

Primul plan se caracterizeazd prin existenta unor produse software in
analiza documentelor care circuld in sistemul mformattona! si evidentierea unor
aspecte negative generale cum ar fi existenta:

-paralelismelor

-redundantelor

-unui numar nejustificat de mare de exemplare

-unor perturbatii de naturd subiectiva aparute n fluxurile informationale

Al doilea plan urmareste dezvoltarea unor aplicatii informationale de
gestiune economicd la nivel de sctivitate sau grup de activitdti din cadrul unei
unitati economice. Implementarea acestuia a dus la aparitia conceptului de sistem
sau subsistem informatic. Subsistemul informatic reprezinta acea componenta a
unui sistem informational in care procedurile informationale si prelucrarile sunt
preponderent automatizate.

Obiectivul fundamental al oricarui sistem informatic constd in informarea
promptd si cu o rigurozitate ridicata a factorilor de decizie, in literatura de
specialitate se utilizeaza conceptul de subsistem informatic pentru conducere.

In cazul firmei Bimexim SA sistemul informatic functioneaza pe principiul
bazelor de date carora le sunt asociate sisteme de gestiune specifice.
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+

Analiza sistemulul informatic din cadrul $.C. Bimexim S.A.

Tinand cont de modul de tratare al lucrarilor se disting sisteme informatice
ce executd prelucrarea datelor pe loturi (secventiale, off-line, Tn regim batch) cu
prelucrare on-line, in regim de acces multiplu simultan (divizarea timpului- time
shering) cu prelucrare si réspuns In timp real, cu tratare conversationald si
combinata.

Tn cazul firmei Bimexim, sistemul informatic pentru conducere folosit este
off-line, fiecare subsistem fiind Thsa cu tratare ondine a lucrarilor, acceptand intrari
pe calculator direct de la sursele de date si redand direct rezultatele prelucrarilor
acolo unde acestea sunt necesare. Calculatoarele sunt. dispuse In biroul de
Contabilitate (2 buc), respectiv in biroul Serviciul tehmc {1 buc). Accesul datelor
este facut direct de la cele trei calculatoare.

Fiecare ' intrare este verificatd separat de la computerul gazda,
inregistrarile fiind actualizate imediat sau periodic. Informatiile din bazele de date
sunt direct accesibile de la tastatura calculatoarelor. Fondul de date asociat
modului de prelucrare a datelor pentru conducerea si funclionarea unitatii
economice ca element integrator al intreguiui sistem informatic, contine datele
agregate ce caracterizeaza resursele, produsele, indicatorii economico-financiari,
precum si datele istorice privind evolutia Tn timp a societétil.

O astfel de structurare a sistemului informatic pentru conducerea societatii
ce are ca suport entitdtile sale functionale si activitdtile faciliteaza:

- identificarea si precizarea cerintelor informationale necesare conducerii si
functionarii unitatii economice pe cele trei nivele ierarhice functionale indiferent de
modul cum sunt repartizate entitatile functionale si activititile pe compartimentele
organizatorice ale societétii asigurandu-se o relativd independentd a sistemului
informatic de structura organizatorica a societatii.

- rationalizarea circuitelor mformatlonale si simplificarea sistemului de
evidenta tehmco—operatwé‘ economica si statistic

- dimensionarea si’ utilizarea rationald a mijloacelor: de prelucrare si a
suportilor purtatori de informatii, ca urmare a prelucrarii distribuite a datelor

- elaborarea, punerea 1In functiune, si dezvoltarea esalonatd a
componenetelor sistemului informatic.

Structura functionald ierarhizatd a sistemului informatic

Satisfacerea cerintelor informationale = specifice  fiecdrei componente
functionale din cadrul unei unitati economice impune structurarea sistemului sau
informatic in concordanta cu structura sa(fig.1).

Tn cazul firmei Bimexim, sistemul informatic va fi constituit din trei mari
grupe de componente, subsisteme de nivel doi:
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Sigtem informatic
pt. conducerea firmei
SC Bimekim S& ,
e T
Subsistem | Subsistem Subsistem
informatic pt. > informatic pt. y| informatic pt.
conducerea conducerea conducersa
contabilitatii productiei gestiunti
M
Personal FContabilitate Contabilitate
salarizare fingciara de gestiune

Fig. 1. Structura sistemului informatic al S.C.Bimexim S.A,

Subsistemul informatic privind conducerea Contabilitétii

Se utilizeazd programele CIEL . CONTABS6 (pentru contabilitatea
fnamara) CONTABS53 (pentru contabilitatea de gestiune) si PLATI6 (pentru
evidenta personal si gestiune a platilor)

CONTABG -aplicatia informatica de contabilitate(fig.2)
Pentru o exploatare optima trebuie respectatd urmatoarea succesiune:

configurarea aplicatiei

*  crearea societétii de fucru

*  crearea utilizatorilor societatii conform structurii organizatorice existente (nr.de
utitizatori, drepturi, restrictii)

* crearea fisierelor de bazd (plan de conturi, clienti, furmzon coduri bugetare
say analitice, devize)

* introducerea rulajelor precedente pentru fiecare cont contabil - conform
rezultatelor anterioare perioadei de exploatare

* culegerea datelor Tn jurnale specializate pe tipul operatulor economice ale
firmei

* listarea si verificarea jurnalelor contabile
prelucrarea datelor, centralizarea si verificarea acestora

*  obtinerea situatiilor analitice si sintetice care vizeaza operatiile prelucrate pe o
anumita perioada

*  listarea situatiilor centralizatoare si transferarea lor Tn' urma verificarilor in
vederea elabordrii planului contabil

*  elaborarea de situatii statistice Tn vederea luarii unor decizii manageriale
optime

*  Intretinerea subsistemului prin operatii de salvare, restaurare, optimizare a
memoriei necesare.
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Fig. 2. Organigrama fluxului de prelucrare al aplicatiei CONTABS

PLATI6 (fig. 3)este o aplicatie de evidentd a personalului si gestiunea
platilor, permiténd utilizatorului evidenta: analiticA a datelor personale ale
salariatilor, gestiunea obligatiilor de platd ale societdtii fatd de fiecare angajat,
vizand drepturile si retinerile aferente pericadei analizate precum si elaborarea
unor situatii financiar-contabile corespunzatoare platilor efectuate si obligatiilor fati
de Ministerul Finantelor Publice. Permite si furnizarea unor informatii referitoare la
datele personale ale salariatilor, fisele complete pentru fiscare salariaf, gestiunea
analitica a drepturilor de concedii de odihna si salariale.

Dintre facilitatile oferite; amintim:

'possbrhtatea flexibila de stabilire a bazelor de calcu! in definirea unor fise
de prelevéri si rubrici diverse

screarea unor modele tipizate de plata pe diverse catergorii de salarizare,
n conformitate cu normele impuse de Min.Finantelor

-obfinerea unor situatii de iesire generale (rapoarte plati, centralizatoare,
state de plata etc) la nivelul firmei si a locurilor de munca stabilite de utilizator
{personal TESA, muncitori pe fiecare sectie de productie)

«obtinerea unor situatii operative pe baza criteriilor specifice si cermtelor
manageriale

Subsistemul este  utilizat independent, monoutilizator, conectat la
subsistemul contabil prin interfata existentd. Oferd posibilitatea obtinerii unor
grafice reprezentand distributia venitul brut si a cheltuielilor patronale. Are un
modul utilitar CCG ce permite definirea unel varietdti a formatelor de listare pentru
situatiile de iesire elaborate.

Pentru o exploatare corectd a aplicatiei este necesard respectarea
urmatoarei succesiuni a etapelor:
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configurarea subsistemului conform cerintelor de exploatare

crearea societatii

crearea fisierului salariati

crearea fisierului de rubrici diverse

precizarea explicitd a modului de calcul pentru impozit, alocatii, spor

de vechime, concedii medicale, etc

*  introducerea datelor proprii perioadei referitoare la prezent3, retineri,
sporuri de productii, etc
verificarea si listarea buletinelor de avans, respectiv lichidare

* listarea situatiilor centralizatoare si transferarea lor dupa verificare in
subsistemul contabil financiar

* intretinerea subsistemului prin operatii de salvare, restaurare, si

optimizare a spatiului de memorie

¥ % ¥ X ¥

T
{ PLATIR
; Configums | TBpesetn Fovommwe)
I —— ipenodize { sanale 1
2‘4, Soortate | H ~ Frogatss [ —
e PR e ] | e
@ i fme alidere M
! : i !
! rg;mam I - p. e e ——.
' [ SO preneyppey SR EC0 oL Salvars |
| de s | F—{Luendere } L““*“**rT____.. =

{
i sstare P
i e inchuders
3 b ey L L isbe ceatra. .
wle |7 Centrabae '“"* zatsare
| MRobrs: dive ; 3 I
S vz |+ sl ]| [Wopsa 3
[T e S 2R

! LransEnn | iy

| sontabulitas | { Halmen {

§
i

| rr————
i Oortumente
~1 0 deglata

Fig. 3. Organigrama fluxului de prelucrare al aplicatiei PLATI8

Subsistemele informatice  pentry conducerea gestiunii si

confabilitéfii de gestiune

Se utilizeazd programul CIEL: GESTCOMS6 (fig. 4). Aceastd aplicatie
permite evidentierea analitica, cantitativa si valorica, a tuturor operatiilor referitoare
la stocurile de materiale, si gestiunea analitici a tertilor. Principalele functiuni ale
aplicatiel sunt generate de proiectarea acesteia pe criteriul functiunii, constind in:

-gestiunea analiticd a stocurilor de materii prime (cherestea, ofeluri,
ciment, var, etc), materiale (de instalatii, consumabile, piese de schimb), ambalaje,
carburanti, obiecte de inventar, semifabricate {ex: tuburi beton)

-gestiunea analitica a tertilor (clienti, furnizoriy ai firmei

-elaborarea si prelucrarea documentelor comerciale al operatiilor de
vanzare (facturi, avize de insotire
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-elaborarea jurnalelor contabile specifice activitatii comerciale (jurnale de
cumpdrari, jurnale- OD - miscari si variatii de stocuri, pe anumite perioade, la
anumite sectii de productie, pe anumite lucrari, sau pe anumifi furnizorl, etc)

-realizarea interfetei cu sistemul contabil Tn vederea transmiterii datelor
proprii contabilitatii: conturi furnizori, conturi de materiale de intrare, conturi de
iesire.

Programut este impéartit in trei module pentru a fi optimizat in utilizare si a-i
creste viteza de executie:

. GBV - modul pentru gestionarea clientilor (vanzari)
s G6C - modul pentru gestionarea furnizorilor (cumpérari)
. G6U - modul de utilitare, permitdnd parametrarea (desenarea)

documentelor comerciale, obtinerea de grafice, tabele si anumite lucrari periodice.
Subsistemul lucreazi independent,” ITn mod monoutilizator, conectandu-se la
subsistemul contabil prin interfata existentd care permite generarea si transferarea
(pe dischete) a inregistrarilor contabile. Programul posedé un modul ajutator HELP
apelabil in timpul exploatarii curente, livrat cu exemple de documente create in
directorul EXEMPLU. In cazul firmei Bimexim aplicatia este folositd in gestiune
unisocietate, si unimagazie corespunzatoare necesititilor acestei unitati.

1.
Gestiunea Operatu
zilnica periodics

. Liste
Vingar -‘{Factun ‘ Inventarient Stocun

Exercitiu .
ITTYER ""‘ Avize l — Actualizare T
vt urnale pt. vinzan
DaterTd culegers | | Bonde £ 51 cumparan
ate-TVA cansum Listare « ‘Situatia stocurilor
“Cmﬂm mJE . oo comerciala ™1, Situatia miscariler
| fomtn | . . de stocuri
Fistere Transferin « Fise caniit. val.
’ - m " lcontabilitate
== Elaborarea,venficarea
: Jumalelor contabile
— Transtor it
cole ; - s
Validars i
L salvare date Comenz
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consum
Miscant
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Fig. 4. Organigrama fluxului de prelucrare al aplicatiei GETSCOMS

Subsistemul informatic de conducere si control al productiei
Subsistemul informatic integrat INTCON este realizat de firma INFSERV
Bucuresti. Pentru activitdtile din - domeniul  constructiilor, acest subsistem
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automatizeazd activititile de ofertare,  contractare, elaborare a documentatiei
economice aferente, pregatirea si urmarirea realizarilor si decontarea lor,

Produsul permite calculul automat al situatiei de plata lunard in preturi de
oferta cat si in preturi la zi (calculul precis al costului lucrarilor efectuate in Juna cat
si plusul deé ncasat de la beneficiar din cauza variatiei preturilor in timpul
executiei). Preturile la zi ale resurselor pot f] Intretinute manual sau automat prin
legéatura cu modulul CONTLIB: Preturile medii ponderate prin cantitati ale stocurilor
din magazia de materiale, se transmit automat in bazele de pret din modulul
DOCLIB pentru calculul devizelor, ofertei sau situatiei de plata lunard in preturi la
zi.

Produsul- are  avantajul- ca elibereaza total pe utilizator de povara
cunoasterii codurilor la toate entitatile din sistem (materiale, materiale din liste,
manopere, utilaje, norme), avand posibilitdti de regasire instantanee prin denumire
sau caracteristici de sorto-tipo-dimensiuni a tuturor informatiilor. Utilizatorul poate
sé-si creeze norme compuse (comasate) ca devize. independente alcatuite din
norme simple de deviz. Normele compuse pot fi folosite ca articole cu anumite
cantitdti in devizul oferta, editabil si detaliat In faza de executie, aprovizionare si
decontare. Astfel DOCLIB, va face automat atat incadrdrile cat si calculul de
cantitati cu ocazia elaborarii automate a antemasuratorii.

ORGLIB este modulul de organizare a productiei de constructu si instalatii
(pregétire, programare, lansare si- urmarire a productiei): grafice, desene de
executle, optimizarea folosirii resurselor materiale, umane, utilaje si banesti pe
baza metodei drumului critic)

Legatura DOCLIB-ORGLIB este foarte puternica si in amabele sensuri,
95% din datele necesare modelului de ordonantare fiind luate automat din baza de
date DOCLIB. Astfel, utilizatorul va avea la dispozitie pentru lucrdrile frecvente,
grafuri de activitati cu lista- activitétilor si conditiondrilor dintre ele. Altfel
constructorul obtine optimizarea pregatirii productiei: ce resurse i trebuie la un
moment dat si unde trebuie duse, marja liberd, data limitd, care activitati sunt
critice, dacd o activitate critici este in pericol de intarziere, etc. Constructorul
poate de asemenea s& calculeze un grafic de executie la momentul contractarii
care se pistreazd iar mai apoi, cu ocazia manifestarii unor factori perturbatori si in
urma comunicarilor de realizari din ORGLIB, drumul critic se recalculeaza automat
"pe rest de realizat" pentru a vedea ce masuri sunt de luat pentru a ne putea
apropia c&t mai muit de termenele din graful de la momentul contractarii lucrarii.

Aceste subsisteme informatice mentionate mai sus au urmitoarsle
deficiente:

- sunt mult prea laborioase

- fluxul de informatii dintre ele slab

- produc un numar prea mare de exeémplare de "hartil”

- erorile de natura subiectiva sunt dificil de corectat

Calculul eficientel economice a sistemulul informatic

Obiectivul principal al sistemului informatic al oricérei firme este cresterea
eficientel muncii In procesul decizional-informational, concretizat in rezultatele
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finale ale firmei. Sistemul informatic produce efecte economice ce pot fi apreciate
calitativ sau cantitativ pe baza unor indicatori naturali, valorici sau sintetici. Pentru
aceasta se iau In considerare o serie de aspecte legate de volumul de munca,
cheltuielile “materiale, utilizarea tehnicii de calcul si estimari de eficientd a
rentabilitatii sistemului.

Coeficientul eficientei economice al unui sistem informatic este dat de
raportul dintre suma efectelor economice anuale ale sistemului informatic si
eforturile financiare implicate de aceasta investitie. Efortul economic se exprima
prin totalitatea cheltuielilor de analiz3, prolectare si exploatare a sistemului. Efectul
economic are o nhaturd complexd, greu de determinat si greu de exprimat intr-o
unitate de masura, constand de fapt in reducerea cheltuielilor materiale, cresterea
volumului vanzérilor; o mal bund aprovizionare, cresterea calitatii informatiilor,
eliberarea manageruiun de munca de rutina n . favoarea unor probleme de
conceptie si strategie.

Ke=E(/C,

E, = efecte economice totale
Efectele economice anuale pot fi obtinute din:
|. cresterea volumului de productie E, ca urmare a contributiei sistemului la:

- cresterea performantelor tehnico-economice ale produselor

- reducerea ciclului de fabricatie

= Tmbunatatirea ritmului de lucru si de fabricatie

- cresterea indicelui de folosire a capacitétilor de productie

- Tmbunatatirea ritmului de aprovizionare
I. reducerea cheltuielilor generale ale firmei E4 ca urmare a contributie sistemului
informatic 1a rationalizarea sistemului de evidentd operativa, contabilitate finaciara
si statistica :

Eg = Co - C1

Co = cheltuieli de funclionare a proceselor informationale din cadrul
sistemului informatic In anul'de baza.

Cy=cheltuieli proiectate de functionare a proceselor informationale din
cadrui sistemului in cel de-al dollea an de functionare

Cheltuielile cu realizarea sistemului informatic (C;) se compun din:

- cheltuieli cu elaborarea si punerea in functiune a sistemului C,
- cheltuieli initiale cu dotarea Cy ‘

C; se calculeaza pe baza proiectului de ansamblu al sistemului informatic
precum si pe baza normelor si tarifelor legale utilizate in activitatea de informatica.
In calculul lui C, intrad cheltuielile cu elaborarea temei de realizare si a conceptiei
sistemului informatic si cheltuielile cu proiectarea tehnica, realizarea procedunior 8i
punerea in functiune a componentelor sale. ,

Cq se calculeazd la nivelul sistemului informatic prin Tnsumarea
urmatoarelor categorii de cheltuieli:

-constructii sau amenajari Con,

-echipamente de calcul si instalatii auxiliare, inclusiv transport si montaj C,

-obiecte de inventar si mobilier Con

-materiale consumabile pentru dotarea initiala G,
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-recrutarea si pregatirea personalului de conducere si specialitate C,
Cy=Co* Cy + Cop + Cry +C,

Tn cazul firmei Bimexim, se calculeazi eficienta economica a sistemului
informatic de gestiune, implementat in octombrie 1998,

in 1996 :
-Evidenta stocurilor si balanta de materiale tinuta de Ecosoft
200.000 leifluna x 12 luni = 2.400.000 lei/an
-Costul cu personalului lucrand la evidenta intrérilor si iesirilor de materiale
4 persoane : doud contabile de gestiune si doi gestionari dintre care unul
cu jumatate de norma
Total cheltuieli cu personaiul = 18.216.000
-Cheltuieli cu materiale consumabile = 250.000
Total cheltuieli afectate acestei operatii = 20.866.000 lei/an

1997:

-Cheltuieli cu achizmonarea programulu: de gestiune comerciale CIEL GestcomB a
programului aferent de contabilitate de gestiune, modificarile in functie de anumite
optiuni specifice activitatii productive a firmei, si cheltuieli de instalare si service

500.000 + 250.000 = 750.000
-Cheltuieli cu dotarea n echipamente:

Computer 486 = 3.826.174 lei

Imprimanta HPG800 = 1.142.712 lei

Total echipamente = 4.968.886 lei = Cy4
-Costul cu personalul specializat = 6.336.000+1.584.000=7.920.000 (un operator
de gestiune + un gestionar cu 10% din orele sale de muncd alocate evidentei
documentelor necesare operéarii pe calculator)
-Rata amortismentelor echipamentelor pe '97 (calculata pe 6 ani)= 701.820
-Cheltuieli cu consumabilele = 400.000 lei/an
-Energie electrica = 150.000 lei/an

Total cheltuieli previzionate pe '97 = 14.890.706

chelt,1996-chelt. 1997 = 20.616.000 - 14.890.706 = 5.725.294

Caracteristicile perfectondarii sistemului de conducere din acest caz, si a
sistemului informational Tn special, nu permit o evaluare riguroasa a eficientei prin
luarea in calcul a unor rezultate imediate,

Eficienta masurabild a rationalizarii sistemului informational poate fi
determinata ca:

- eficlentd directd Egs ce reflectd rezultatele directe, nemijlocite ale
perfectionarii sisternului informational

- eficientd totald Ey ce mdsoard atéat efectele directe céat si pe cele
indirecte Eg ale perfectionarii sistemului informational.
' Datoritd recentei implementdri a sistemului de conducere a evidentei de
gestiune Tn cadrul firmei SC Bimexim SA, calculul coeficientului eficientsi
economice nu se poate face foarte exact.

Se poate remarca insa, cd efectele imediate ale implementéarii sistemului:
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-0 scadere semnificativd a cheltuielilor unititii economice

-imbunététirea ritmului de lucru atat la nivel de Gestiune cat si de
Contabilitate si Serviciu Tehnic, datoritd unui flux de informatii corect, rapid si
actualizat

-imbunatatire a ritmului de aprovizionare pe baza situatiilor la zi de stocuri
de materiale si necesare de productie

-imbunétatirea bazei de ofertare a firmei, prin evidenta furnizorilor cei mai
favorabili, a calcului de devize in functie de prefurilor de intrare la diferite materiale
si materii prime

-reducerea timpului de lucru afectat zilnic acestor operatii

-reducerea redundantelor

BIBLIOGRAFIE

Nicolescu, O., Ghidul Managerului eficient, Editura Teﬁnicé, Bucuresti 1991, vol. |

2. Oprean D, Racovitean D., Oprean V., Informatica manageriald si de gestiune,
Bucuresti 1993. i

3. Rusu C., Management, Editura Expert, Bucuresti 1998.
Marinescu V., Eficienta sistemelor informatice, Editura Tehnica, Bucuresti 1981.

P30

5. Revista "Tribuna Economici”, Nr.3/1994 - Managementul societatii comerciale.

116




STUDIA UNIVERSITATIS BABES-BOLYAI, NEGOTIA, XLII, 1-2, 1997

THE QUALITY AND THE ORGANIZATIONAL CULTURE
CORNELIA POP’

ABSTRACT - The quality and the organizational culture. The concept
of culture provides managers with a powerful means of understanding
behavior inside organizations. A good understanding of culture informs
managers about to change behaviors to implement the principles of total
quality management.

"We have found that principles of total quality management (TQM)
which we practice at Eastman Kodak Company are just as applicable to
hospitals, schools and local government. We believe the basics of TQM are
universal and they include customer focus, teamwork, analytical approach to
process management and decision making, management. leadership and
continuos improvement. Application of these principles is not something one
does in addition to their regular work, it is the way they do their work When
that js realized, the quality journey has begun.”

R. L. Heidke, vice-president and director,
corporate quality,
Eastman Kodak Company

The importance of determining what customers value are as opposed
to what management thinks they need.

This is perhaps one of the most. telling: cultural indicators. Too' often
managers assume that they know what customers value are, when they really do
not. in a culture that supports the emerging paradigm, managers determine what
customers value are beginning with strategy, through design, engineering and right
down to each operation.

A customer versus an orgamzatlonal focus.

In many organizations today, lip service is paid to customer focus, but
discussion within the organization center on criteria important to the organization
itself. When managers are focus on internal issues more than on their customers,
they also tend to focus on functional objectives rather than on how the
relationships between functional areas contribute or detract from specific aspects
of customer value. In such organizations; departments completing a task often feel
they can "toss it over the wall", meaning that they can now wash their hands of it.
Problems belong to the "catching™ department, which in turn seeks to get it "over
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the wall" as quickly as possible. Ultimately, one source of this problem is that
senior managers identify with their "“functional team" and their subordinates are
reluctant to appear disloyal. Accordingly, they are. desitant to work collaboratively
with other functions unless their own functional interest are well protected. They
assume that if they do not guard their interests, others will take advantage of them
and punish them Managers who demonstrate an interest in customer value
independent of functional identity foster a culture that is more likely to facilitate
competitive gains. Organizations with this new culture are very appealing to
employees because of the human need to be part of something meaningful. In
these organizations, employees take pride in workmanship and providing superior
customer value. What a contrast this is to organizations that just focus on
productivity gains and efficiency reports. A culture that embodies this feature can
provide welcome meaning to the lives of its members. A focus on customers
inspires change more readily than any corporate initiative to enhance profits,
efficiencies, or other internally oriented goals.

A focus on optimizing organizational performance rather than

maximizing functional end results.

it is-possible to maximize the performance of each functional area in an
organization and still suboptimize the performance of the organization. Measures of
performance must be carefully chosen to avoid the result. For example, optimizing
productivity in manufacturing can lead people o ignore quality and compromise
customer value. It does not have to be this way, but the tendency for mangers fo
pursue their own functional agendas is quite prevalent in traditional hierarchical
organizations.. This. often happens when the various functions of an organization
have each developed their- own distinct group identities and corresponding
subcultures. ;

A focus on processes and sysfems that cause results and not the

results themselves.

This requares a fundamental shift in behefs about quality and’ productivity
from those found in many companies. In the new culture people understand that
quality, productivity and customer value are byproducts of the performance of the
work that mangers do in improving systems. If they are byproducts, they can not be
specifically worked on.

Quality is a byproduct as well as a way of life for everyone in the
organization.

The importance of experimentation for knowledge and openness fo

new information.

This value is reflected in people seeking to improve both products and
processes on a regular basis. This is not just permissive thinking. Rather, these
efforts are grounded in ongoing efforts {o test and supplement intuitive and
experimental efforts by a systematic process of learning about cause and effect.
Suggestions for improvement are welcomed, discussed and tested.

Mistakes that lead to organizational learning are acceptable.
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When people experiment with alternative courses of action, sometimes
they do not achieve desirable results. In the new culture, mistakes are viewed as
opportunities for learning. Even mistakes that result from carelessness rather than
planned experimentation are triggers for assessing wath happened and learning
how to prevent it. Mistakes are not occasions for attributing personal blame. Not
only do people need to feel secure in risk-taking and experimentation, they need to
feel secure in revealing mistakes so that learning, rather than a cover-up, can take
place.

Performance improvement comes from process/system improvement

and not just improving people.

Many organizations devote considerable time to teaching managers to
"deal with the problem emplojee” and "corrective performance counseling”.
Improvement of knowledge and skills of the work force is important, but these
efforts are focused on fixing special causes and not on systematically building work
force capabilities. Also, these approgches implicitly assume that individual
employees are responsible for performance problems.

it the new culture, managers assume that performance problems are due
to managerial system, not just employee attitude and skills. This assumption is
reflected in the response of supervisors and managers to performance problems.
Initial questions aim to identify cases in processes and systems as opposed to
determining "who is at fault”

Confinous improvement must be demanded at every level of the

organization.

Robert Galvin of Motorola has said that "quality is a personal
responsibility”. Unfortunately, many managers view quality and continuous
improvement as something to delegate. Managers delegate responsibility for
continuous improvement under the guise of empowerment. Many do not realize
that empowerment without enablement is a lie.

In continuously improving organizations, rather than delegating the
responsibility, managers lead the effort at every level, beginning with strategy and
systems and down to operations. Every aspect of the organization is subject to
change for improvement and all employees are responsible for playing appropriate
roles in continuous improvement.

The concept of culture offers managers a means of understanding the
causes of behavior within the organization.
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FISCALITATEA S| FIRMA
KERESZTES ZOLTAN

ABSTRACT. Business fax system and the firm. The tax system it is
one of the first inventions of the society, it appears in the same time with
the first states.

Firms appears much leather, but their evolution ii is a very complex
occurrence, they are starting sometimes from nothning and they attain to
the highest levels, or other times from this levels are falling down and
disappear.

Between the tax system as a tool in the hand of the state {o provide
the necessary resources and the firms as the .subjects of charge, from
ancient times exists a very strong relation.

inall the cases the tax system influenced the evolution of the firms;
On the other hand any moverment in the economy with effect an the firms,
immediately influence the tax system.

This article should examine this relation between the firms finance
and the tax system.

Fiscalitatea se numara ntre primele inventii a omenirii. Putem afirma cu
curaj, cd aparitia fiscalittii a' precedat substantial aparitia firmelor (abordate ca
entitati sine statatoare cu o gestiune financiara aferenté)

Inceputurile fiscalitétii se pot pune odata cu aparitia primelor forme statale
Odata aparute statele, pentru exercitarea functiilor ce le revenea, aveau nevoie de
ce in ce mai multi bani, bani pentru a caror strangere era nevoie de un sistem (o
institutie) care sa asigure finantarea cheltuielilor.

Dictionarul explicativ al limbii engleze ((Websten's Encyclopedic) defineste
impozitul ca element de baz3 al sistemului fiscal ca "o suma de bani cerutd de
guvern pentru Intretinerea sa, sau pentru anumite facilitdti sau servicii, perceputa
asupra venitului, proprietdtii, vanzarii ete.".

Abordarea modului’ in care fiscalitatea poate influenta  economicul,
presupune stabilirea méasurii In care statul sa intervinad n influentarea proceselor
economice de ansamblu si {ine tot de natura politicului. Prin sistemul de impozite si
taxe percepute sunt afectate Tn mod diferit conribuabilii. La nivel macroeconomic
aceasta se reflecta In proportia alocarii resurselor Intre acumulare si consum. Se
are in vedere faptul ca prelucréarile obligatorii se reintorc In economie prin servicii
publice pe care statul a fost investil sa le asigure.

La nivelul unui contribuabil, care nu beneficiazi de serviciile publice, in
raport cu contributia sa, fiscalitatea este perceputa ca o presiune.
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Intre firme, ulterior aparute ca fiind nuclee de baza a economiei si
fiscalitatli, ca mijloc de procurare a resurselor necesare la dispozitia statului, s-au
stabilit de la Tnceput legaturi reciproce.

Institutia firmel a avut poate ca mai spectaculoasd evolutie in istoria
omenirii. Aceste entitdti economice au aparut si apar peste noapte, evolutia lor
incepe de jos de la temelil, dar este teoretic nelimitatd, unele culmi nebanuite,
devenind atotputernice si cuprinzdtoare, iar altele din Tnaltimi se prabusesc in
adancuri. Important este ca firmele constituie baza valorilor noi create intr-o
economie, ba chiar putem afirma ca fiind la baza evolutiei societatii.

In aceasta situatie foarte curand firmele au devenit subiectul de baz3 a
fiscalitétii ca fiind principalii- contribuabili la generarea resurselor necesare la
dispozitia statului.

Totodata Infregul proces economic din cadrul firmelor este influentatd de
fiscalitate. Toate decizile intreprinderii referitoare la finantare, patrimoniu, la
politica de investitii, de Imparire a rezultatelor sunt Intr-o bund masura influentate
de fiscalitate.

Avéand Tn vedere c3 obiectul de baza a oricarui unitati organizate pe baze
sconomice constitule obtinerea unui profit cat mai mare, precum si faptul ¢c& povara
fiscald produce cheltuieli care diminueaza rezultatul, la prima vedere avem de a
face cu o situatie conflictuala intre cele doua parti (firma si fiscalitate).

Odatd existdnd obligatile fiscale, acestea trebuiesc finantate de cétre
firma. Achitarea obligatiilor cétre buget Tnseamnd fluxuri de numerar negative
pentru firma In urmétoarele conditii: .

- la aprovizionarea cu diferite materii prime, materiale si servicii, firma
achitd furnizorilor si taxa pe valoarea adaugatd aferentd acestori cumpdarari, care
desi nu este fAcuta direct cétre bugetul de stat, acesta este de fapt destinatia finala
a platii. Rezulta, ca firma face plati catre -buget de TVA In permanenta, dar
stabilirea sumel efective de platé a acestui tip de obligatii se face numai lunar cand
se face diferenta intre TVA colectatd si. TVS-dedusd. Acest fapt conduce la
mentinerea unui presiuni permanente asupra trezoreriei firmei In cazul In care taxa
colectatd nu se sincronizeaza cu cea deductibils;

la data platii salariilor, cand are loc plata impozitului pe salarii, care desi
este suportatda de salanat obliga firma s& dispune de fonduri (dlspombmtatl)
necesare achitarii;

- problema identica ndxca plata CAS, care este o chelfuiald proprie firmei;

- plata impozitului pe profit are cea mai ampld consecintd  asupra.
trezoreriei firmei. La finele perioadei de platd (fie el lunar sau trimestrial) 38% din
fluxurile de numerar pozitive firmei jau drumul bugetului de stat.

In aceste conditii firma nu este suficient sa fie profitabild, trebuie si
dispuna s1 de lichidititile necesare achitarii tuturor acestor obligatii. Tn cazul in care
nu dispune de aceste fonduri, fie ca trebuie 3 apeleze la surse Imprumutate (care
la randul lor deasemenea produc cheltuieli adifionale cu dobanzile), fie ca suporta
penalititile de intarziere, provocate de Tntarzierea platii (riscand totodatd si
declansarea procedurii de executare silita).

Ca orice finantare, finanfarea obligatiilor fiscale au un cost carecare. Tn
general acest cost este aprec:iat la nivelul costului capitolului practicat la un
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moment dat pe piatd, neputand fi- mai mic decat aceta, find. un cost de
oportunitate.

Influentele fiscalitatii asupra firmei sunt multiple, dar ele se pot trata
diferentiat in functie de perioada de timp pentru care analizdm aceste influente.
Considerand obiectivele pe termen scurt a firmei, acesta are tendinta de a
maximiza profitul. Profiturile sunt considerate ca rezultat al procesului de fixare a
pretului, fiind n totalitate realizate Inainte de plata impozitului. Tn esentd impozitul
pe profit nu modificd venitul sau costul marginal. Ca urmare, pretul optimal nu
depinde decat de elasticitatea cererii si de costul marginal. Orice impozit, care nu
afecteazd nici cererea si nicl costul marginal, nu va afecta nici echilibrul firmei.
Conform acestei teorii TVA-ul, impozitul si cheltuielile asupra salarilor modifica
nivelul costului marginal, deci schimba nivelul pretului. In schimb impozitul pe profit
are un efect neutru.

Daca luam obiectivele pe termen lung a fi irmei, ‘putem af irma ca n general
impozitul pe profit este transferat asupra cumparatorului pe termen lung, ca urmare
a fluxurilor de capital, care se deplaseazd dinspre sectoarele impozitate catre
sectoarele neimpozitate, deci infr-un interval de timp mai mare impozitul pe profit
se recupereaza.

In realitate fiscalitatea joacd un rol dublu in gestiunea financiar4 a firmei. In
primul rand este incontastabild ca plata obligatiilor legale cétre buget reprezintd
diminuarea lichiditatilor financiare, ca atare este o povara, care insa trebuie luat In
calcul Incé din faza de proiectare a activitatii. Pe de altd parte firma trebuie s&.
cunoasca si sd utilizeze In interesul propriu unele principii si metode fiscale.

Astfel utilizarea unor facilitati fiscale (matenalizate n scutiri, reduceri,
ramburséri etc. ) pot aduce avantaje incontestabile, cu efect benefic asupra ﬂuxuiua
de trezorerie.

Dintre cele mai importante facilitti oferite firmelor de legislatia fiscald
actuald reamintim urméatoarele;

a) Impozitul pe profit - - instituirea diferitelor regimuri de amortizare;
- prelungirea perioadei permise pentru acoperirea
pierderilor din prof it;
- recunoasterea in Romania a impozitelor pe venit
sipe caplta! platite In striinatate;
- deductibilitatea fiscald a unor provizioane
constituite de agentul economic;
- scutirile si reducerile la plata impozitului pe profit;
- facilitdti pentru unele categorii speciale;

b) TV.A - existenta plafonului de scutire;

: - = scutirea de TVA a aporturilor aduse de investitorii straini;

- cotele reduse de impozitare pentru unele produse;
- rambursarea TVA-ului aferent productiei la export;
- neimpozitarea avansurilor primite;

c) Accize = scutiri de la plata accizelor pentru produsele exportate

« direct de producéatori;

- restituirea accizelor incorporate in valoarea produseior
exportate;
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d) Taxele vamale - existd o serie de scutiri si de reduceri a taxelor vamale
pentru anumite produse; :

Lista facilitatilor s-ar putea continua cu o serie de alte elements a
sistemului fiscal (taxele locale, taxele de timbru, conventile de evitare a dublei
impuneri); important fiind ca firmele s le cunoasca foarte bine si s le utilizeze n
cadrul strategiei financiare proprii.

A gasi calea optima intre obligatiile legale si interesele firmel reprezinta
activitatea de gestiune fiscald din cadrul unitatii. Tn cadrul acestei activitati firma
trebuie sa aplice oarecare solutii concrete din mu!tirnea metode!or si tehnicilor ale
caror incidenta fiscald este diferita.

Aceste solutii irebuie bineinteles sa se incadreze in oarecare limite legale,
orice alunecare peste aceste limite conducand deja la sustragerea de la plata
obligatiilor, la evaziune fiscala.

Principalele obiective urmarite Tn aceasta activitate de catre firma sunt:

- o dimensionare la limite acceptabile a sarcinii fiscale;
- 0 extrapolare posibild in timp a obligatiei;
- repercusiunea impozitului;
- Indeplinirea sarcinilor obligatorii prevazute n legislatia fiscala;

Tn vederea realizarii acestor obiective, firma va aplica anumite strategii
fiscale. Astfel o dimensionare la limite acceptabile presupune o influentare a bazei
impozitabile. Acest lucru este posibil de exemplu In cazul impozitelor directe
{impozit pe profit, impozit pe salari), in cazul impozitelor indirecte (TVA, accize),
diminuarea bazei fiind contrare intereselor firmei, fiind de fapt impozite pe vanzari.
Astfel prin transferuri de profituri intre grupuri de firme baza impozabilam, deci
profitul apare la firme supuse unor regimuri fiscale mai avantajoase. Deasemenea
prin politici de reinvestire a profiturilor, de desfésurare a unor activitati privilegiate
(scutite, reduse) baza impozabila se poate mentine la niveluri mai reduse.

In orice caz, acceptibilitatea impozitului este conditionatd si de gradul de
fiscalitate {nivelul s3u). Aceasta este masurat si exprimat Tn procente, calculata ca
raport intre volumul incasarilor realizate de stat din impozite si marimea produsului
intern brut sau dupa o alta formul3, ca ponderea Tntre volumul impozitelor incasate -
in venitul total,

Exista diferite abordéri in ceea ce priveste nivelul acceptabil al fiscalitatii.
Astfel in tdrile membre al O.E.C.D., gradul de fiscalitate oscileazd Tn jurul unor
valori, ca 50% in Suedia, 43,5% Tn Austria, 42,4% Tn ltalia, Fata de aceste cifre, din
datele publicate de Ministerul Finantelor rezulta c& in Romania gradul de fiscalitate
a cunoscut o descrestere de la 44,7% Tn 1989 la 30,9% in 1995. Totusi numeroase
sunt opiniile conform cérora si acest nivel este deosebit de apésator intr-o
economie aflatd in tranzitie, unde formarea si reformarea capitalului este de o
maxima importanta.

Extrapolarea in timp a impozitelor se pot realiza cu ajutorul mai muitor
strategii, cum ar fl cea a evaludrii patrimoniului, a nregistrarii amortismentelor.
Modul de evaluare la intrarea in patrimoniu respectiv a Inregistrarii pe cheltuielile
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perioadei curente sau dimpotriv includerea in valoarea de intrare au o important3
sporitd in influentarea profitului impozitabil In intervalul de timp. Deasemenea
insusi legislatia actuald permite folosirea a trei regimuri diferite de amortizare,
ramanand la latitudinea firmei s3 aleaga dintre o recuperare mai mult sau mai putin
rapide a valorii imobilizarilor. Inregistrarea unor provizioane pentru riscuri si
deprecieri, deasemenea contribuie fa amanarea n timp a sarcinii fiscale.

Repercusiunea impozitului inseamnd Impingerea obligatiilor fiscale asupra
altor firme (prin intermediul a mai muitor tehnici, cum ar fi transferarea impozitului
asupra cumpdratorului final prin intermediul preturilor).

Legat de indeplinirea sarcinilor fiscale obligatorii, trebuie s& retinem c3 un
sistemn fiscal modern se bazeazd preponderent pe autoimpunere si declarare a
obligatiei, ceea ce presupune la randul el o acceptare voluntard a sarcinilor fiscale
de catre contribuabili.

Tn aceastd privinta sistemul fiscal trebuie Tn asemenea mod definit ca el s3
fie cunoscut si usor de nteles pentru contribuabili, bazandu-se pe proceduri simple
de declarare si platd a impozitelor si taxelor, sa permitd identificarea si executarea
a celor care nu-si onoreazi oblxgatme

La analiza evolutiei relatiei fiscalitate - firma nu putem s nu reamintim
tendintele internationale actuale mai ales n conditile In care si fara noastra
doreste sa intre Tnfre membrii Uniunii Europene Tn cadrul Uniunii existd doud
instrumente principale: Acordurile Europene si relatile structurate intre tarile
asociate si institutile U.E. In cadrul acestor instrumente s-a elaborat in 1996
documentul "Fiscalitatea In U.E.", care prevede intre altele stabilizarea sistemelor
fiscale si dezvoltarea pietli unice. Analizand evolutia sistemelor din statele membre,
se poate retine ca marimea total3 a impaozitelor exprimate in procente din P.1.B. a
crescut substantial intre 1980-1994.

Cotele de impozitare a muncii salariate au crescut in aceasta perioada de
la 34,7% la 40,5%, pe céand cotele aplicate asupra factorilor de productie (capital,
resurse) au scazut de la 44,1% la 35,2%.

Rata impozitarii consumului a rdmas relativ stabild. Exista Tncad importante
diferente intre statele membre. Statele membre In care rata impozitarii implicite a
muncii a crescut mai mult in timpul perioadei considerate, sunt in principal cele in
care presiunea fiscald s-a agravat mult. In general la nivelul U.E. este consideratd
importantd elaborarea unei viziuni clare pe termen mediu si lung asupra rolului
fiscalitatii in Piata unica.

Cu toate acestea fiscalitatea are un puternic impact asupra firmei, mai ales
in privinta formdrii si reproducerii capitalurilor si asupra economisirii.

Un sistem fiscal neutru insemna un sistem care nu are repercusiunea
asupra firmei ca obiect al impuneril, deci nu-l obligd sa se abati de la sirategia
initiala, asigurand pe aceastd baza insusi reproducerea bazel impozabile.

Tn incheiere trebuie s& aratdm, c3 intre firma si fiscalitate a existat si exista
o legaturd organicd, orice modificare a sistemului fiscal are repercusiuni imediate
asupra firmel, pe de altd parte orice schimbdéri (structurale, conjuncturale) care
afecteazd fluxul financiar al firmelor, se va reflecta si in functionalrea sistemului
fiscal.
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UTILIZAREA RETELEI INTERNET IN MEDIUL AFACERILOR
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ABSTRACT. Using of Internet Network in Business. Today, the
computer is' present in almost every field of activity. This wonderful
invention became a "tool" for global communication. Why global? Because
the computer can handle, send and receive information of all kind: texts,
graphics and charts, images, sounds and videos. Where to use this but in
business. Also, INTERNET became a very useful network where is no
border: you can contact the largest business community in the world, the
largest possible market. This article, Using INTERNET in Business
contains aspects of using e-mail and WWW (World Wide Web) and some
"rules” to follow if you want to become a successful businessman on the
INTERNET.

CONSIDERENTE GENERALE

Tn oricare parte a lumii s-ar afla, orice afacere care se doreste a fi de
succes are nevoie de comunicare, multd comunicare iar la baza acesteia se afla
informatia. Circulatia informatiei s-a facut si Tnca se face prin ceea ce numim mod
clasic de comunicare. Mijloacele de comunicare cuprind acele utilititi care
faciliteaza transmiterea informatiei de la emitent spre receptor. Printre mijloacele
de comunicare cele mai cunoscute se numdra: telefonul, telefaxul, radioul,
televiziunea, ziarele, revistele, fluturasi, pliante etc.

In etapa actuald, unul dintre cele mai redutabile mijloace de comunicare a
devenit computerul. Pand nu demult, computerul era doar un instrument utilizat
izolat, fie in cadrul firmei, fie acas3. Aplicabilitatea lui Tn aproape orice domeniu de
activitate a fost si este posibild datoritd adaptabilitdtii programelor (software) care
pot'rezolva cu usurintd de la probleme simple precum redactarea unei scrisori
pand la probleme extrem de complicate cum ar fi conducerea unui proces
industrial:

Odat& cu cresterea experientei utilizatorilor, acestia si-au pus intrebarea
dacé este posibil a se schimba informatii intre computere pe o alta cale decat cea
pe medii de stocare magnetice (dischete si benzi). S-a néscut astfel ceea ce a
devenit repede de o foarte mare utilitate - reteaua de computere, La inceput
reteaua a fost locald (LAN - Local Area Network) iar mai apoi s& devina de mari
dimensiuni (WAN - Wide Area Network). Comunicarea in interiorul retelei se facea
si se face de la un computer (Statie de Lucru - Work Station) din retea la altul din
aceceasi refea. Despre avantajele utilizarii refelelor s-a scyis foarte multe articole si
carti si acest lucru nu este scopul capitolului de fatd - cert este insa faptul c&-
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utilizarea retelelor este extrem de avantajoasd in comparalie cu a computerelor
izolate.

Problema care s-a pus in continuare a fost cum s& se faci posibila
comunicarea ntre computerele care fac parte din retele diferite. S-a nascut astfel
termenul de "infemet” ceea ce ilustra conectarea a doud sau mai multe retele intre
sle. De fapt, termenul de "internef' este versiunea mai scurtd a celui de
"internetwork” si, teoretic, orice conexiune intre retele sau mai precis orice retea de
refele reprezintd "internef".

Termenul de INTERNET a devenit foarte cunoscut si In general lumea i
utilizeaza cu referire la reteaua care ar acoperi globul pamantesc. Teoretic orice
informatie poate fi trimisd si receplionatd folosind acest mijloc global de
comunicare. De ce global? - va veti Intreba. Raspunsul este: prin INTERNET se
pot transmite informatii text, cu grafice (imagini), cu sunete si chiar filme
asemanatoare cu cele urmdrite la televiziune. Toate aceste informatii circuld pe
cale electronica, ele fiind constituite din fisiere - modul concret de existentd si
stocare a informatiei In computere. In INTERNET puteti s va faceti prieteni, puteti
Intreprinde cercetari si derula afaceri, puteti influenta politica unor organizatii, puteti
publica si multe, muite altele. :

Ceea ce pe noi ne intereseaza aici este cum putem utiliza INTERNET-ul In
mediul afacerilor. Tn acest sens ne vom ocupa de doud dintre serviciile oferite pe
INTERNET: posta electronica {e-mail) si World Wide Webb (WWW).

POSTA ELECTRONICA IN MEDIUL AFACERILOR

Posta electronica lucreaza foarte asemanator cu posta clasica, adica puteti
primi corespondentd la adresa proprie si puteti trimite corespondenta la altii, la
adresele lor. Dacd sunteti conectat la INTERNET aveti deja o adres& de postd
electronicsd de exemplu mirceadfisnet.ro. ceea ce se afld inaintea simbolului "a"
identifica destinatarul corespondentei si poate fi o presoana, o functie, numele unui
departament sau chiar a unei firme. Ceea ce urmeaza dupa "3" identificd serverul
unde este trimisa corespondenta mentionata.

Daca ati ufilizat un computer pentru a redacta o scrisoare atunci aveti
cunostintele necesare pentru a utiliza facilitatile postei electronice. Exista nsa si
diferente notabile. Pentru a trimite un mesaj cu posta obishuitd trebuie s& culegeti
textul scrisorii, s&- tehnoredactati si apoi sa- tipariti la imprimantd. Urmeaza
introducerea scrisorii Tntr-un plic adresat si timbrat ca apoi sa puneti plicul intr-o
cutie postald, Pentru a trimite un mesaj cu posta electronica, dupd operatiile de
cules si tehnoredactare, apdsati doar cateva taste de pe claviaturd sau efectuati
cateva clic-urt cu soricelul {mouse} si mesajul ajunge de la si catre corespondent
cu o viteza care altddata era doar In visele cele mai pldcute; practic informatia
ajunge la destinatie dupd doar cateva secunde, cvasiinstantaneu. Trebuie sa

recunoastemn c¢a& de multe ori, in afaceri acest lucru este vital. Pentru a trece in -

revistd si alte avantaje ale corespondentei prin posta electronica trebuie s& mai
facem cateva precizari, Afirmam ceva mai devreme c& un text se culege si apoi se
tehnoredacteazd. Ce Tnseamnd acest lucru? Spre deosebire de munca unei
dactilografe care lucreazd cu masina de scris si care face ambele operatii in
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acelasi timp, prin utilizarea computerului prelucrarea textului se face in aceste
doud etape si le reamintesc: cules urmat de tehnoredactare. Prin cules se intelege
introducerea textului Tn computer si salvarea lui sub forma de fisier, indiferent de
pachetul software utilizat pentru acest lucru. Prin tehnoredactare se intelege ci
fextul cules si salvat anterior se prelucreazd dandu-i-se o form3. Operatia de
tehnoredactare comportd urmatoarele:

-alegerea unui format al paginii in care va fi introdus textul (A5, A4, A3 sau
un alt format standard ori unul anume, orientat pe verticald sau orizontal3);
-alegerea marginilor din stinga, dreapta, sus si jos adicd a distantei de la
marginile fizice ale hartiei pana la text;
-alegerea fonturilor si a atributelor acestora;
-introducerea numerotarii de paging;
-introducerea casetslor cu grafica;

- -intfroducerea (dacd este cazul) a casetelor cu formule matematice;
-introducerea tabelelor;
-introducerea chenarelor.

Desigur, cele enumerate mai sus sunt doar o parie (Cea mai semnificativa)
dintre operatiunile care se executd pentru formatarea textelor, munca a carei etape
le-am enumerat mai sus si care se face de cétre un tehrioredactor.

De ce am mentionat cele de mai sus? Raspunsul este ¢ deoarece prin
intermediul postei electronice putem trimite atét texte neformatate cat si texte
formatate. Primul caz, atunci cand trimitem un text neformatat este cel implicit,
adica softurile de posta electronica utilizeaza un editor in care textul introdus nu'se
poate tehnoredacta si hu se pot utiliza alte diacritice decat cele ale codului ASCH'.
De muite ori Insa, Tn afaceri avem de trimis texte tehnoredactate (formatate) ca de
exemplu: cereri de ofertd, oferte, formulare dintre cele mai diverse etc. Pana nu
demult, textele formatate nu puteau fi trimise si receptionate cu utilitarele de postd
electronicd. Actualmente insd, documentele formatate se pot trimite prin simpla
atasare a lor cu un mssaj scris in modul implict. Cum se’ procedeaza? La
alcétuirea mesajului electronic ce urmeaza a fi trimis, fisierul cu textul formatat
intrun editor de text se ataseazd (cu File: Attachement) mesajului si se trimite
impreuna cu acesta. La receplionare, se citeste mesajul scris Th modul implicit
(ASCH) dupa care se deschide editorul de text si se poate citi si textul formatat. De
exemplu, una dintre cele mai intalnite forme de corespondentd electronicd este
utilizarea lui Microsoft Mail la care se ataseazi documente formatate cu Microsoft
Word. Desigur, cu Microsoft Mail se pot trimite si fisiere generate cu Microsoft
Power Point, Access sau Excel, care, impreuna cu Microsoft Word fac parte din

pachetul integrat Microsoft Office.

WORLD WIDE WEBB (WWW) S| MEDIUL AFACERILOR

Oricine se conecteaza si lucreazd efectiv pe INTERNET va gési un nou
mod de a privi informatia. Acest lucru deocarece cantitatea de informatie din

' American Standard Code for Information Interchange
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INTERNET este coplesitoare. Numaruf celor conectati la acest mijloc global de
comunicare este impresionant si rata zilnica de coneclare este extrem de ridicata,
Creativitatea celor conectati deja dar 'si a celor nou veniti depaseste limita
imaginabilului. Azi INTERNET-ul "leagd” multe mii de retele localizate pe toate
continentele. Utilizatorii serviciilor INTERNET nu sunt limitati la granitele tarilor lor
si nici de cele geografice fiind acum la fel de usor de obtinut informatii din orasul de
resedinta, din tard, din Australia sau din Franta. Utilizatorii serviciilor INTERNET
traiesc in toatd lumea. Mediatizarea acestui muioc de comunicare se face Tncepand
cu ziarele cu tiraj zilnic si pan3 la marile retele de televiziune ca NBC?, Utilizatorii
INTERNET stiu deja un lucru sigur: mediul:de comunicare este interactiv si acest
lucru Tnsearmna ca fiecare isi poate exercita influenta asupra mesajelor sau asupra
informatiei. Unul dintre cele mai puternice mijloace capabile de a crea aceasta
posibilitate este ceea ce se numeste World Wide Web.

World Wide Web (WWW) este un utilitar numit browser® si care este
special conceput pentru a accesa informatille multimedia care se afla pe serverele
din INTERNET. Cu alte cuvinte acest gen de program- va faciliteaza cautarea,
accesul si vizualizarea figierelor text, cu grafice, cu sunete si video.

Un astfel de browser (Microsoft Internet Explorer, Netscape, efc) va
permite s& "sariti" de la o locatie la alta, de la un server la altul printr-un simplu clic’
cu soricelul (mouse), Clic-ul se efectueaza fie pe un text (distinct sau subliniat), fie
pe o imagine continutd in pagina de Web. Aceastd posibilitate de a "sari" se
numeste legaturd (link). si puteti s& v& dali seama de existenta ei deocarece
pointerul soricelului se transforma intr-0 "mand” ¢and se afla pe un obiect Inlantuit
(text sau imagme)

Ceea ce este intr-adevar remarcabil este faptul c& pagina de Web pe care
o vedeti pe ecranul monitorului dvs poate si se afle pe oricare server dintre
milioanele care se afld. in lume si nici mécar nu trebuie sd stiti pe care anume.
Browser-ui si legéturile (links) specificate au grija-de acest lucru.

Care este diferenta intre INTERNET sl WWW? Dupd cum am mai ammttt
deja, INTERNET este doar o retea de retele prin care circuld informatiile sub forma
de fisiere, acest lucru. fiind pcslbal datorits existentei protocoiulw TCPNP* si
hmbajulw HTML®. Pan3 nu demult, informatia vehiculatd pe INTERNET era doar
sub forma fisierelor text: se puteu accesa articole, referate, carti si se puteau
trimite/receptiona. mesaje pe posta electronica (E-mail). Tn schimb informatia
grafica, sonora si video nu era in general accesibild. Sistemul de comunicare a
suferit perfectiondri repetate si, prin. modificari succesive a fost dezvoltat la
capacitatea de a manipula informatii muitimedia;

2 National Broadcasting Corporation

% to browse=a rasfoi (in acest context)

* Transfer Control Protocol/internet Protocol
® Hyper Text Markup Language
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CUM NE DEPLASAM IN WEB?

Dupa cum spuneam, una dintre posibilitatile de deplasare in pagmue de
Web si care se poate face cel mai usor (pentru Tncepatori) este prin valorificarea
legatunlor (links); prmtr-un simplu clic pe textul sau imaginea "legata”, se ajunge la
pagina de Web la care "sund” legatura respectiva.

O a doua metodad de a nav&ga in Web este prin specnﬁcarea {in linia de
adrese a browserului) a adresei paginii cautate. Acest lucru se Tntdmpla destul de
rar pentru simplul motiv specifica o adresd de Web implica faptul c& si stim acea
adresa. Din acest motiv, cel mai frecvent se utilizeazd o atreia metoda cea a
cautarii informatiei Tn Web.

Cautarea informatiei Tn Web implica utilizarea masinilor de ciutare sau a
anuarelor,  servicii gratuite de care pot beneficia toti cei care au legaturd la
INTERNET. Pe scurt, cautarea implichd o conectare la un- server de ciutare,
specificarea informatiei care se doreste a fi obtinutd urmatd de vizualizarea
paginilor de Web de la adresele livrate sub forma de listd de cétre serverele de
cautare. Furnizorii de servicii INTERNET pot, ei insisi, s& alcatuiascs o paging de
céutare unde s& prevada cele mai cunoscute servere de cdutare, urméand ca
utilizatorul sa aleagd pe cel care se potriveste cel mai bine scopului propriu,
Navigarea in Web se poate face, dupa ce tinem cont de toate cele de mai sus,
conform celor specificate n tabelul 1, daca utilizdm browserul Microsoft Internet
Explorer.

Tabel 1. - Semnificatia butoanelor de scurt-circuit (Internet Explorer)

Nr. | Denumire Descrierea functiei butonului
crf. | buton
1. Back Afiseaza pagina deschisa anterior
2. Forward Afiseaza pagina urmatoare, de unde tocmai ali revenit (cu
butonul Back)
3. Stop intrerupe transferul curent de date
4, Refresh Reincarca informatia aceleiasi pagini de Web
. Open Afiseaza lista cu pagini de Web pe care le-ali selectat ca
Favorites “semne de carte”
6. Add to Adauga pagina curenta pe lista dvs. de pagini de Web favorite
Favorites
7. Use Larger Mareste dimensiunea fontului cu care efectuati vizualizarea
Font paginii de Web
8. Use Smaller Micsoreaza dimensiunea fontului cu care efectuati vizualizarea
Font paginii de Web
9. Cut Elimina (sterge) textul selectat
10. | Copy Copiaza textul selectat dintr-o casetd de text sau chiar dintr-un
document Web
11. | Paste Lipeste textul din clipboard tntr-o caseta de text
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COMUNICAREA DE AFACERI IN WEB?

Actul comunicarii de afaceri In Web Imbraca forma specificd a acestui
mijloc global de comunicare - pagina de Web. Acum stim deja ca paginile de Web
contin text, graficd, sunete si imagini video, Tntr-un cuvant informatie muitimedia.
Toate cele patru tipuri de informatie, fiecare separat sau In combinatie; pot sta la
baza actului comunicarii In afacerile care se deruleaza pe Web. Praclic, acest act
al comunicaril se reduce la conceptia corespunzatoare a unei pagini principale si
una sau mai multe pagini asociate prin legaturi {links). Paginile de Web au menirea
de a promova unul sau mai multe produse, la un anumif pret, pe o anumita piata
sau segment de piatd, Intr-un cuvant tot ceea ce este obiectul de studiu al
marketingului si care se poate adapta la forma concreta din INTERNET.

Pentru a simplifica la maximum modul de expunere a feluluj Tn care putem
utiliza Web-ul In comunicarea de afaceri, vom trece in revistd cele 11 strategii
menite. sa& creasca traficul, numarul de clienti si veniturile firmsi prin conceptla
corespunzitoare a paginii (paginilor) respective. «

1. Stabiliti piata tinta:

Cine sunt cei care ar dori s8 cumpere produsul sau serviciul pe care 1 oferifi?
Derulati o cercetare de marketing pentru a depista cumpdratorii si utilizati
metode statistice pentru acest lucru.

2. Aflali cine este concurenta:

Utilizati masinile de cautare (Altavista, Lycos, Magelian etc) pentru a afla cine
este concurenta; specificati cuvintele cheie ale propriei pagini pentru a usura
procesul de cdutare. Utilizati si alte surse de documentare ca de exemplu
bazele de date ale camerelor de comert pentru cunoasterea concurentei.

3. Oferiti un continut util si de calitate:

Oferiti gratuit cateva sfaturi bune; cu toate ¢a nu veti fi remunerat pentru acest
lucru, o buna parte din cei care va viziteaza aceasta parte din pagind vor lua
la cunostintd si de celelalte informatii (la fel de utile, insa din punctul de
vedere al afacerii) ale paginii. ~

4. Actualizali pagina.

Oferiti motive pentru ca pagina sa fie revizitatd des si prevedeti ratiuni care sa
mentind treaz interesul vizitatorilor. In partea de jos a paginii prevedeti data la
care a-avut loc ultima actualizare.

5. Asigurati-vd cd pagina se incarca repede:

Cat de mult trebuie asteptat pana la incércarea completd a paginii? Daca
dureazd prea mult timp, vizitatorul devine nerabdator si in scurtd vreme va
abandona. Tncercati s& incarcati (de undeva din INTERNET) propria pagina si
53 cronometrati timpul de incarcare pentru a efectua un test credibil.

8. Vizualizati pagina cu mai multe browsere:
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Una si aceeasi pagind poate ardta diferit dacd. se vizualizeazad cu un anumit
browser si respectiv dacd se vizualizeaza cu informatia graficd sau fars.
Procurati din INTERNET cét mai multe browsere puteti (Netscape lnternet
Explorer Mosaic, NetCom etc.) si tineti minte c& un serviciu ca AOL® are si
livreaz3 propriul browser. Tineti cont si de versiunea browser-ului. Vlzuahzatl
pagina si pe un computer laptop (portabil); multi cameni de afaceri calitoresc,
ntre timp lucreazé pe computer si cateodatad este dificil de consultat o paging
de Web in acest mod.

7. Anuntati-va existenta:

Procedatl in asa fel Tncat s& fi guratl in listele masinilor de ciutare si a
anuarelor. Acest lucru inseamnd si va inscrieti propria pagina de Web la
firmele care Intretin acest gen de servicii; de multe orf inscrierea pentru o
anumitd perioadd este fard plata, astfel ca dupd ce beneficiati de un start
gratuit care genereazd venituri, puteti apoi s& va Inscrieti la firme mai
cunoscute (contra cost). De asemenea, puteti 53 va anuntati existenta pe Web
prin antetul paginilor pe care faceti corespondentd clasicd (scrisori si mesaje
prin fax), carti de vizitd, reclamd prin ziare, reviste si fluturasi, publicitate prin
radio si televiziune.

8. Trimiteli mesaje electronice la cei interesali:

Sunt mai multe firme care oferd acest gen de servicii si care, pentru o suma
rezonabild trimit mesaje electronice la toli cei care se afld In segmentul de
piata vizat. Daca sunteti proprietarul serverului, atunci acest serviciu se face la
un cost Incd mai scazut.

9. Derulati concursuri.
Este un fapt dovedit cd un concurs atrage mai multi vizitatori si tine treaz
interesul pentru pagina de Web respectivd. Trebuie Tnsd Indeplinite mai multe
criterii:

-mentineti concursul cat se poate de simplu;

-alcatuiti un concurs interactiv;

-prevedetn o pagina cu multumiri;

-in pagina de concurs inserati informatii cu rol pubhc:tar si de reclama;

-oferiti mai mult decat un singur premiu (plus surprize);

-pubhca’;: castigatorii.

10. Demonstrati-va credibilitatea:

Vizitatorii doresc sa fie convinsi ¢3 pagina dvs. este o afacere reald si nu un
loc unde ei pot pierde timp si bani. Prevedeti o sectiune numitd "Despre firma
noastra" unde specificati istoria firmei, adresa, telefonul si faxul firmei si unde
chiar puteti invita vizitatorul s3 facé o legétura (link) cu propria sa pagind de
Web. Puteti adauga referinte pozitive ale unor clienti (cu adresele lor de posta
electronicd sau Webl) si puteli s&-i prevedeti cu legaturi din propria dvs.

8 America On Line
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pagind. Este un sentiment foarte placut pentru cei care se stiu mentionati in
pagina.

11.Oferiti un serviciu de calitate:

Sa presupuneny c& ati atras mulli vizitatori, continutul si graf icele sunt de o
calitate excelentd si reusili s& vindeti foarte bine. Cllentu trebuiesc "tratati”
in felul urmator:

~trimiteti produsul sau servaclu! promis la timp;

-scrieti "mulfumesc” pe ambalaj;

-prevedeti o adresa (clasica sau de posta electronica) pentru un contact
viitor;

-raspundeti mesajelor electronice in max. 24 de ore;

-derulati o ancheta care determing gradul de satisfactie al clientelei;
-includeti raspunsuri la intrebéri frecvente - FAQ (Frequently Asked
Questions);

-fiti pregéatit s& raspundeti cat mai prompt eventualelor solicitari;

-faceti-va cat mai multe relatii In INTERNET.
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DIE ERMITTLUNG DER '"WIRKLICHKEITSGETREUEN
PREISUNTERGRENZE' VON BAUMABNAHMEN

MATTHIAS KUGLER

ZUSAMMENFASSUNG. Dieser  Arbeit Spricht Man Uber Die
Bauunternehmungen und ihre Anstefrengungen zu (berieben. Man
spricht (iber theoretische Berechnungen und praktische Anvendungen.

Der Kampf ums “nackte Uberleben” der sich auf dem Markt befindlichen
Bauunternehmungen tobt seit einigen Jahren sehr heftig und hat sich in der
ndheren Vergangehneit noch. um ein vielfaches. verschirft. - Ein' Ende dieser
ruindsen Talfahrt ist zum heutigen Zeitpunkt noch nicht in Sicht.

Die logische Konsequenz verdeutlicht sich darin, dap schon viele kieine -
aber auch mitteistindische Bauunternehmungen -. aus den verschiedensten
Bereichen der gesamten Branche aufgeben muften weitere werden zwangsweise
folgen. ;

Bislang handelte es sich hierbei einerseits um diejeningen Firmen, die
besonders in den Anfangsphasen der Erschiepfung des neuen "Oat-Marktes” {hran
Personalbestand sowohl ais auch lhren Material und Fuhrpark in sehr kurzer Zsit
tellweise unliberlegt, kostenintensiv sowie: voreilig. "aufgeblasen”, also potenziert
haben.

Aufgrund des Minderangebots an Auftrdgen, bzw. des Unerangebots an
sehr interessierten Auffragsmitbewebern. und daher  des viel :zu: geringen
Auftragsbestandes mit Preisen - die teilweise unter den katkulierien Seibstkosten
liegen - stellt sich seit einiger Zeit zwangslaufig ein negativer Deckiingsbeitrag ein.’

Dies wiederum bedeutet, dap diese Unternehmungen Verluste von bis zu
15% des erwarteten Jahresumsatzes erfahren.

Am trauringen Ende dieser "Fehlannahmen-Reaktions-Kette” steht zuerst
der verlustreiche Abbau des teuer erstandenan Material- und ‘Fuhrparks, dann
Personalentlassungen im gréperen Umfang und zuletzt sogar dne Schliefung der
Unternehmung.

Andererseits handelt es sich hierbei um neu gegriindete Unierhehmungen,
die schon bei geringen Verlusten oder dem Ausfall eines Auftraggebers, infolge
des nicht vorhandenen Kapitalpolsters als auch der nicht vorhandenen
Rickstellungen aus den “feften” Jahren aufgeben mijssen Nach dieser ersten
Auslese Dbeginnen zunehmend die etablierten und frGher kapitalkréftigen
Bauunternehmungen obedrein auch die gropen Bauakthengeseilschaften nach
dieser lang anhaltenden "Durststrecke" zu wanken.
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Diese Darstellung entspricht genau Inhait der vertffentlichen Marktanalyse
des Préasidenten des Hauptverbandes des Deutschen Bauindustrie wieder, der seit
langerer Zeit ein Mipverhéltnis zwischen Angebot an Bauleistung und potentiellen
Auftragnehmen von etwa 20% feststellt. Und genau diese Mipverhéltnis wird sich
nach seinen Angaben in den kommenden zwei bis drei Jahren bereinigen, indem
genau die oben erwihnten 20% der Bauunternehmungen aufgeben miissen.

Um den Fortbestand der eigenen Unternehmungen nicht zu gefdhrden,
werden auf hochster Ebene hédnderingend Auswege gesucht, die Vorteile
gegeniiber der der unmittelbaren Konkurrenz schaffen,

Einer dieser mdglichten Auswege wird im folgenden vom Autor fiir
aufmerksame leser, die nich an den bisheringen - seit vielen Jahrzehnten
bestehenden, . angewerdeten, - sehr - prakiikablen  aber “jedoch  nicht
wirklichkeitsgetreuen - Kalkulationsmethoden haften bleiben mochten, dargestelit.

Dies erfolgt in zwei Abschnitten:

a) der Darlegung der theoretischen Grundlagen

b) der praktischen Anwendung anhand eines Beispieles aus der

Baubranche:

a) Darlegung der theoretischen Grundlagen

Eiementar abweichend von den blsherigen Kalkulationsmethoden:

1). der Divisionskalkulation

2) der Zuschiagskalkulation, die zusdtzlich in die

2.1. Kalkulation {iber die Angebotsumme

2.2, Kalkulation “mit- vorberechneten Zuschlangen auf deren
Grundiage : sich die. bisher bekannten Verfahren aufbauen lassen, steht das
hauptsdschlich von Riebel entwickelte und im folgenden auf Baunnternehmungen
spezifizierte Konzept der "Einzelkosten und Deckunsbeitragsrechtung”.

Dieses Konzept worde abwechselnd in Theorie und angevendeter Praxis
von der Urspriingen bis zum: heutigen Stand entwickelt und dient als markt - und
entscheidungsorientiertes Flhrungsinstrument.” Es ist im  hdchstem  Mafe
entscheidungs-, -handlungs- und ‘somit ‘marktorientiert, da lediglich diejenigen
Enstcheindungen,. die = .zu den - getroffenen - Entscheidungen  fihren - als
Untersuchungsobjekte angesehen und nur diese somit als Kosten, bzw. Erldse
einander gegeniiber gestelit werden. :

Die- monetar zu bewertete Differenz der zur Auswahl stehenden
Entscheidungen : fliept als. "Kosten oder Erigs" dieser Entscheldung in die
Kalkulation fiir das entsprechende Bauvorhaben sin,

Der jedoch alles {iberragenda Vorteil dieses Systems liegt in der Erfassung
und der Kalkulierbarkeit der von Bohr/Schwab® bezeichneten Opportunitétskosten,
die auch als "objektexterne Kosten" bezeichnet werden,

vergielche (Draes: Kalkulation von Baupreisen), Seite 32-33
2 vergleiche (Bohr/Schwab: Uberlegungen zu einer Theorie der Kostenrechtung), ZfB, 54
(1984), Seite 139-159.
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Sehr zutreffend  definiert Zoller diesen Begriff wie folgt: "Unter
Opportunitdtskosten sind die negativen Zahlungswirkungen zu verstehen, die bei
der Realisierung einer Baumapnahme im Vergleich zu lhrer Nichtdurchfiihrung fiir
die Bauunternehmung - gleich oder irgendwann spéter - entstehen™.

Bezogen auf die somit zentrale, hauptséchiiche Kontrolifragesteliung des
Kalkulators sind die Opportunitdtskosten einfach zu verdeutlichen:

"Welches sind die moneldren, zum jelzigen Zeltpunki oder spiter
anfallenden zusétzlichen negativen Zahlunswirkungen Iim Vergleich zur
Nichtdurchfiihrung, die infolge der Realisierung der Baumagpnahme fiir die gesamte
Bauunternehmung enistehen?”

Als Resultat sei vorab vermerkt, dap . sich.die Beriicksichtigung der
Opportunitatskosten in fast allen Fallen preismindernd auswirkt:

Das folgende, vereinfachte Beispiel fir die entscheidungsorientiereten
Kosten eines Kraneinsatzes - ohne Transport, Auf- und Abbau, Verzinsung und
Reparaturkosten - fiir eine Baumapnahme soll die Vorgehensweise verdeutlichen:

Abbildung 1: Entscheidunsorientierte OpportunitétSkosten .fa'r einen Kréneinsalz

Kraneinsatz

//\\>

1. Keine Auftrags- | 2. Auftragsannahme |

annahme 4____,__’-\

Der Kran verbleibt auf
demn eigenen Bauhof.

2.1. "Kleiner Kran"”

Anteilige monatliche
Mietkosten des Bauhofs
fiir den Lager- platz des
Krans:

DM 500.-

Verwendung eines
firmeneigenen Krans
mit kieiner
Leistungsféhigkeit, der
wahrend der
gesamten

Gebrauchsdatser des
Auftrages nicht
anderweitig eingesetzt
werden kann:

DM 0,00

2.2. "Grofer Kran”

Verwendung eines
firmeneigenen Krast
mit hoher
Leistungsfahigkeit, der
wahrend der
gesamten
Gebrauschsdauer des
Auftrages auch
anderweitig
gewinnbringend
eingesetzt werden
kann:

DM 8.000.- pro
Monat™

® vergleiche (Zoller Entscheidungsornentierte Preisuntergrezen-Ermittlung..), Seite 119.

* der Betrag von DM 8.000.- ergibt sich aus dem aktuellen, marktiblichen Preis fUr die
° Fremdanmietung eines vergleichbaren Krans, da infolge der Realisierung der
BaumaPnahme der eingeplante, firmeneigene Kran flr eine andere, gewinbringende
Baumagnahme nicht eingesetzt werden kann.
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Aufgrund der durch die vertraglichen Ausflihrungstermine vorgegebenen
sehr kurzen Ausfiihrungsdauer und der notwendingen Transporte von schweren
Betonfertigteilen erforderlichen Tragkraft entscheidet sich das "Project-Team” fiir
den Einsatz des "Grofen Kran", dessen monatliche Kosten in der Kaikulation mit:

Auftragsannahme mit "Grofem Kran” DM 8.000:-
Keine Auftragsannahme DM 500.-

DM 7.500
berlicksichtig werden miissen. :

Zur - Unterstiitzung, sowir - zur  Vereinfachung . . des Systéms wird
entsprechend der idee Schmalenbachs eine Unterteilung von Datensammiungen
in : : :

1. eine’ "zweckneutrale = Grundrechnung®, mit stdndig aktualisierten
Marktpreisen fiir hduflg wiederkehrende Kosten

2. eine darauf basierends, vielfdltige "empfinger- und problemorientierte
Zweckrechnung"”

aufgestellt, die durch Hilfe von Methoden- und Datenbanken, z.B. in Form von
Softwarepaketen wie zum Beispiel SAP-RK (1991) im System R2 als auch R3,
nicht zuletzt flir die erforderliche Zuhilffenahme &hnlicher Bezugsobjekie zu
erganzen ist.

Schon jetzt ist erkennbar, déﬁ dieses Konzept ein hohes Map an

1. Flexibilitat

2. Systemoffenheit

3. Auswertungsmaglichkeit

4. Weiterverrechnungsmdglichkeit

5. Verkiinpfbarkeit

6. Mdglichkeit zur standartisierten Auswertung

bietet, das es in allen Wirtschaitszweigen, Betriebs- und Marketing- gegebenheiten
auch auPerhalb der Baubranche anwendbar machen. :

Ein weiterer, nicht zu verachtender Vorteit ist, daf ist, dap es nach dem
Baukastenprinzip entworfen wurde und somit

1. abschnitts- und stufenweise eingefihrt
2. nach firmenspezifischen Anforderungen mapgeschneidert
3. sténdig an neue Rahmenbedingungen angepaft werden kann*

* vergleiche (Riebet: Einzelkosten- und Deckungsbeitragsrechnung), 7, Auflage, Vorwort
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b) Praktische Anwendung anhand eines Beispieles aus der
Baubranche

Die betriebsinternen Voraussetzungen fiir die Verwirklichung des Systems
sind: *
1. die in Period von maximal drei Monaten durchzufiihrende Aufstellung
und Aktualisierung von "Ausnahme-Richtliinien” fir nicht knappe - also. in der
Kalkulation entsprechend dem Beispiel "kleiner Kran" mit den Kostenansatz Null zu
bewertende - Faktorengruppen, die zuséatzlich nach Jahresztein, Tarifgruppen,
Kostenstellen differenziert werden, um flr den Kalkulator eine einfach anwend-
und  nachvollziehbare  Arbeitsgrundlage - flir . die = Berechnung .= einer
wirklichkeitsgetreue Preisuntergrenze zu erstellan. Diese "Ausnahme-Richtlinien®
sollen in-einern Gramium bestehand aus Geschéftsfiihrung, Niederlassungsleitung,
Abteilungsleitern, Oberbauleitern und Kalkulatoren erbaitet werden.

Als "nicht knapp” bewertet sind im allgemeinen die Faktoren:

- technischer und kaufménnischer Leitungsbereich
(Geschaftsfihrer, Abteilungsleiter, Oberbauleiter, Bauleiter)

- technische und kaufménnische Administration (Statiker,
Kalkulatoren, Abrechner, technische Zeichner)

- Grundstlicke der allgemeinen Verwaltung

- Biiroausstattung und EDV-Anlage

- reichlich vorhandene, alte Gerdte und Materialien (siehe Beispiel
"kleiner Kran" oder Schalungselemente)

- Stammpersonal von Hilfs- und Nebenkostenstellen

- Hochspezialisiertes Stammpersonal in Saisontélern

- Bauhof

Dagegen werden als "knappe” Faktoren iberwiegend eingestuft:
- Geréate; Materialien und Baustoffe

- Stammpersonal wie Pollere und Fachbarbeiter

- Kapital' und Zinsen

- Fremdieistungen

- Lohnnebenkosten

2. die Gliederung der Abteilungen - wie z.B. Arbeitsvorbereitung. Material-
und Gerdteverwaltung - in® diensteistungsorientierte” Profit- Zenteren, die lhre
Leistungen maximal zu den aktuellen, markliblichen Preisen den einzeinen
BaumapBnahmen zur Verfligung stellen missen. Hierbei wird zusétzlich zum einen
leicht zu kontrollierende Kosten- und Leistungskontrolle der einzelnen Profit-
Zentren, - zum anderen: eine  Kostenminimierung durch. neue innovative
Herstellungs-  und Rationalisierungsmethoden des Marktes erreicht, um den
einzelnen Baumapnahmen im Vergleich zu den aktuellen Markipreisen gegeniiber
konkurrenzfdhig zu bleiben.

® vergleiche (Zoller Entscheindungsorientierte Preisuntergrenzen- Ermittung..), Seite 157-
189.
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3. die EDV-gestiitze Unterteilung samtlicher Leistungsen in separate
Kostenarten z.B. durch die aben erwahnten SAP-RK Systeme.

4. die permanente, firmenspezifische Verbesserung und Weiterentwickiung
des Systems anhand von Analysen durchgefiihrien Baumapnahmen, was unter
anderem Teil des Qualitdtsmanagements ist.

Hierzu gehdrt seibstverstindlich auch. die oft striflich: vernachldssigte
Nachkalkulation, "sowohl aus auch die: detaillierte Analyse der getroffenen
Fehlentscheidungen, die in~ korrigierter . Form. fir die - Veresserung- und
Weiterentwicklung verwendet wird.

Fir die  Durchfibrung  der Kalkulation  der = wirklichkeitsgetreuen
Preisuntergrenze sollte der folgende systematisierte Ablauf eingshalten werden.
Zu Beginn der Kalkulation setzen sich die flihrenden Mitarbeiter aus dem
Bereich der
Oberbauleitung
Bauleitung
Kalkulation
Personaldisposition
Material- und Gerateverwaltung
Arbeitsvorbereitung
Technisches Bliro

NOoGRON S

an einem runden Tisch zusammen und erarbeiten gemeinsam den "General-
Ausfiihrungs- Terminplan, in dem alle, detailiert aufgestellte informationen {iber die
Abwickiung der auszufihrenden Baumafnahme . beinhaltet sind. Es sind
hauptséchilich:

1. Konkrete Benennung . der einzusetzenden : Mitarbeiter, deren
Einsatzbaginn und Einsatzdauer als.. auch deren:. Einsatzbereich unter
Berticksichtigung der Vermeidung unnétiger Lohnnebenkosten.

2. Konkrete Benennung der einzusetzenden Baustelleneinrichtung, Geréte,
Schal- und Ristmateriallen ebenfalls mit genauem . Einsatzbeginn und
Finsatzdauer. Dies setz unter anderem die  zeitintensive Erstellung von
Baustelleneinrichtungs-, Schalungseinsatz- und Baustellenlogistikpldnen durch die
Arbeitsvorbereitung voraus

3. Erstellung. von Leistungsverzeichnissen = und - Raumblichern bei
funktionalen -~ Ausschreibungen = als.~ Grundlage  fir . die . Vergabe . an
Nachuntemehmer, als auch zur exakien Leistungserfassung

4. Vergabepreise der Nachuntemehmerleistungen.

Aus der Basis dieses "General-Ausflihrungs-Terminplanes” erfolgt dann
die monetdre Bewertung der einzelnen Elemente.

Der Kalkulator berechnet auf Grundlage der Ausnahme- Richtlinien die
entscheidungsorientierten,  wirklichkeitsgetreuen Selbstkosten - der -~ gesamten
Bauunternehmung des Projektes unter der Berlicksichtigung von nachkatkulierten
und fehlentscheidungsbereinigen Vergleichsobjekten.

Die Kosten setzen sich zusammen aus den
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1. unmittelbaren Grenzausgaben der Baumapbahme (z.B. Beton, Strom,
Wasser, Betriebsmittel, usw.)
2. den mittelbaren negativen Zahlungswirkungen der Baumapnahme
(Opportunitdtskosten)
2.1. Einsatz nicht knapper Faktoren mit dem Kostenansatz Null
2.2. Einsatz knapper Fakioren mit dem Kostenansatz
vergleichbarer Fremdieistungen®.

Bei Ausschreibungen auf Grundlage von Leistungsverzeichnissen werden
dann - gewissermafen von hinten nach vorne - die Einheitspreise nach taktischen
und gewinnbringenden Gesichtspunkten in die einzelnen Positionen eingetragen.
Schiieplich und endlich missen am Ende wieder die kalkulierten Selbstkosten
erscheinen.

Abschliefend mup der Geschiftsflihrer oder Niederlassungsleiter noch
einmal die durch die Ausnahme-Richtlinien bewerteten Faktoren bestétigen, bzw.
korrigieren und- nach seiner Einschétzung der Marktlage - ein Aufgebot auf die
kalkulierte, wirklichkeitsgetreue Selbstkostenpreisuntergrenze geben.

Der optimale Zeitpunkt fir die Anwendung der Durchfiihrung der
Kalkulation der wirklichkeitsgetreuen Preisuntergrenze als "Joker" gegenliber den
Mitbewerbern muf aufgrung des deutlich erhdhten Aufwandes sorgfiltig
ausgewahit werden. Nach Ansicht des Autors ist er erreicht, wenn

- die {iblichen Kalkulationsmethoden schon langere Zeit zu keinem neuen
Auftrag gefihrt haben und sich somit durch den fehlenden Deckungsbeitrag
Verluste abzeichnen.

- der Arhalt eines bestimmten Aufirages weitere Folgeauftrdge mit sich
bringen kann

- verlorene Marktanteile zurlickgewonnen werden wollen

- das {ibliche, finale Abgebot der Angebotssumme des Geschéaftsfiihrers,
bzw., des Niederlassungsleiters - um wahrscheinlich einen Auftrag zu erhalten - zu
viele nicht eingrenzbare Risiken mit sich bringt.

- die Baumapnahme an sehr werbewirksamen Orten ist, dessen
Durchfithrung fiir das Prestige und die Werbewirkung der Bauunternehmung
wichtig ist

- unbendingt ein Auftrag erhalten werden muf.

Abschliepend mup noch erwahnt werden, dap der in der Kalkulationsphése
erstelit "General-Ausfiihrungs-Terminplan" wahrend der Durchfiihrung des
Bauvorhabens von einer, der Baumagfnahme unabhéngigen.
Terminkontrollabteilung mindestens einmal wochentlich kontrolliert werden mup,
und bel Abweichungen selbstversténdlich die entsprechenden Gegenschritte zur
Einholung des Verzugs getroffen werden missen. Des weiteren ist ein solcher
Terminplan eine optimale Grundlage fir die Fundlerung von Nachtrdgen an den
Auftraggeber.

8 vergleiche (Zoller: Entscheidungsorientierte Preisuntergrenzen-Ermittiung..), Seite 152.
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PIATA DE CAPITAL ROMANEASCA - UN NOU PARIU PIERDUT IN
‘ DRUMUL SPRE EUROPA?

IULIAN VADASTREANU, DAN-HORATIU POPA

REZUMAT. In acest studiu se analizeaza piata de capital In cursul anului
1997, In conditille in care aceasta nu a putut oferi o rentabilitate la nivelul
pietei titiurilor: de stat, fapt ce a dterminat o cadere rapida in al doilea
semestru. :

Se face o prezentare a titlurilor care au avut o evolutie emblematica
pentru piata de capital roméneascd ludnd Tn considerare comportamentul
tipic sau atipic fata de evolutia indicelui bursier.

Dupé ce mai bine de un an piata de capital a avut un parcurs incolor si
insipid figurénd practic doar cu numele In viata financiard romaneasca, incepand
cu aprilie 1997 asistdm la un-adevarat "boom" al Bursei de Valori din Romania. in
intervalul aprilie- iunie '97 este batut record dupé record de aceasta piatd exploziva
care atinge la sfarsitul perioadei mentionate un maxim greu de imaginat anterior:
un volum de tranzactii de 71.451.mil actiuni la o valoare totald de 332.620.329 mii
lei-aferent lunii iulie. Aceasta evolutie senzationald a fost determinatd si de
interesul imediat al investitorilor institutionali- strdini fatd de piata de  capital
romaneasca. Acestia au caracterizat piata din Romania ca fiind "bull" agresiva, ca
urmare majoritatea fondurilor de investitii strdine au aruncat rapid sume mari att in
investitii directe pe Bursa cét si In investitii de forma societétilor de valori mobiliare.
Valorile titlurilor cotate pe piatd au Inregistrat cresteri bruste, tranzactile de tip
"bull" oferind rentabilitati care cateodatd au intrecut orice asteptari (Cimentul Turda
- 1300% in aproximativ 2 saptdmani de la intrarea pe RASDAQ). Aproape toti
actorii pietei financiare erau multumiti si afisau un optimism justificat. Increderea
era sustinutd si de faptul ¢& in luna iulie mai mult din 50 % din titlurile introduse la
cotare, dupé un stagiu de pregétire oarecare au ajuns la o valoare de piata situata
undeva in jurul valorii nominale sau peste aceasta. Majoritatea titlurilor au avut si
au valoarea nominald nh baza H.G. 500/1994. Mai mult unele dintre ele nu aveau
incluse in capitalul social valoarea retehnologizarii facute si nici valoarea terenurilor
in posesia cdrora au intrat dupa 1989. In concluzie premise pentru un optimism
ulterior existau. Cu toate acestea anumite semne de intrebare existau si in iulie
'97. ponderea mare in tranzactii a cupoanelor de privatizare detinute de popuiatie,
nivelul scazut al lichiditatilor la majoritatea titlurilor de pe piatd, defectiuni in
sistemul de tranzactionare, fraude mari, opacitate In sistemele de tranzactionare
bursierd, legislatie insuficientd céat si semnale privind instabilitatea economicd si
politicd. De la sfarsitul lunii iulie pand spre mijlocul lui august piata a avut o
perioadd de acalmie, titlurile rAméanand practic la aceeasi valoare. Ulterior in ciuda
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celor ce prognozau odatad:cu terminarea vacantei de vard un nou salt, piata a
inceput sd scada rapid si amenintator. Astfel numai in luna august comparativ cu
iulie volumul tranzactiilor a scazut de la 74.552 mii la 51.996 mii adica cu 30.25%
iar valoarea totald a tranzactiilor de la 350,8 miliarde lei la 224,7 miliarde lei adic
cu 35,9%. Acesta a fost practic Inceputul prabusirii BVB, prabusire care a avut o
evolutie acceleratd, ajungand n decembrie 1997 s& inregistreze un volum al
tranzactilor de 43.802 mii adicd de numai 41.24% din maximul tranzactionat in
luna iunie '97, iar valoarea totald Inregistratd a fost de 97.341.922 mii lei adica
27.74% din valoarea Tnregistratad din iunie. Dupa cum o prezintd cifrele caderea
Bursei a fost continua si totala. In ceea ce priveste volumul tranzactiilor, acesta a
avut o evolutie putin diferita, fatd de evolutia valorilor tranzactionate. Astfel se
constatd In: septembrie” '97 o valoare mai ridicata, care credem noi poate fi
explicatd prin graba cu care investitorii urmau s&-si lichideze portofolile ce
inregistrau  pierderi serivase de la zi la zi. Raportat insd la volumul total
tranzactionat, semnalul era clar ~ piata continud s& scadd. Pand la sfarsitul lunii
decembrie cursul actiunilor a scézut dramatic, edificatoare fiind cateva exemple:
Compa Sibiu de la 3000 lei la 1100 leifact; Elcond Zalau de la 3000 la 1000 lei/act,
Antibiotice lasi de la 12.000 lei la 4.000 lei/act, Silcotub Zaldu de la 34.000 lei ia
4750 leifact..

Cum a fost posibild aceastd cadere aldt de dramatica? Care au fost
cauzele care au influentat-0? De ce nu au fost luate la timp masurile
corespunzatoare? Acestea sunt numai cateva din Intrebarile la care vom incerca
sa raspundem n continuare, Un lucru este Tnsa cert: In august '97 a fost pierdutd o
oportunitate unicd, care putea furniza solutia cea mai fericitd pentru relansarea
economiei romanesti. Tn conditiile Tn care acest moment a fost pierdut ba chiar mai
mult, a fost urmat de un adevarat "crah” bursier, riscdm sa diagnosticam ca nivelul
atins de piatd Tn iunie- iulie '97 va fi practic imposibil de depasit Tn 1998.

Dar s& revenim la cauzele care la sfarsitul lui decembrie '97 au facut ca
piata de capital romaneascé sa inregistreze valori de tranzactionare foarte mici
(aprox. 500 mil $/zi): ‘

A. O prima cauza o constituie deteriorarea continud a activitatii economice,
scaderea. valorii. indicatorilor ce reflectd nivelul de ‘ansambiu al economiei
{productia industriald Tn decembrie '97 a fost de 85,7% din valoarea inregistrata n
noiembrie ‘96, comertul cu amanuntul reprezentd Tn noiembrie '97 76,1% din
valoarea Inregistratd In noiembrie '96, indicele preturilor de consum in decembrie
97 reprezintd 151,4% fatd de decembrie '96), blocajul stocurilor din economie,
fiscalitatea ridicatd. Toate acestea au fost reflectate In bilanturile facute publice de
companil.

B. A doua cauzd a constituit-o "circul" pus in scend de Guvern si F.P.S.
prin listele de lichidare a unor societdti comerciale, aceasta in conditile In care
aproape toate societdtile nominalizate erau cotate pe RASDAQ, unele dintre ele
avand o lichiditate acceptabila(Vega SA si Petromidia SA).

C. O altd cauzéd a fost lipsa totald de transparentd privind informatia
necesara jocului la Burs3, precaritatea rapoartelor financiare, lipsa suportului
informational si. logistic in raéndul investitorilor, costurile mari legate de
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tranzactionare, practicile neloiale ale unor SVM-uri nesanctionate conform- eticii
bursiere si existenta unei piete negre paralele cu piata bursiera.

D. Introducerea tarzie a unor titluri atractive; cu: performante financiare
foarte bune, care erau asteptate de muitd vreme de cétre investitori: Alro Slatina,
Dacia Pitesti, Elecroaparataj Bucuresti, Banca Transilvania, precum si lipsa unui

- indice oficial care s3 cuantifice evolutia pietei. Aceasta eroare a fost remediata in
19 septembrie dar efectele au fost limitate. ‘

E. Introducerea O.U. 88/97 care elimind prevederile O.G. 37/97 prin care
FPS era obligat s& ramburseze 60% din pretul de vanzare cétre firmele nou
privatizate. Tn aceste conditii toate sumele obtinute din vanzérile efectuate de
F.P.S. pe piata de capital au fost transferate cétre bugetul statului. Aceasid decizie
a creat o puternici decizie In randul investitorilor straini decarece nu.de muite ori
acestia preluau intreprinderi ale céror active erau grevate de arierate deosebit de
mari atat fatd de bugetul statului cat si fatd de bancile comerciale. In consecint3
mésura a determinat retragerea in mare parte a capitalurilor striine preconizate a fi
investite pe piata financiara, si chiar o opozitie puternica a acelora care céstigaseré
anterior licitatiile dispuse de catre F.P.S. (Petromidia, Romcim,etc.).

F. Sistemul de licitatii paralele sub forma. "tranzactiilor specza!e“ a dat
deasemenea o loviturd p!et,e: prin. lipsa informatiilor si dtscretla in-care au fost
Tnvaluite. Totodata aceste vanzari, desi legale, au sporit neincrederea investitorului
prin influenta produsd asupra pretului mediu ziinic de tranzactionare. In acelasi
timp pretunle de vanzare ori nu au fost facute publice ori au fost numai
aproximative,

G. Cea mai nefastd madsurd introdusd care a dus la prébugsirea pietii de
capital a fost insa cea a licitatiilor de titluri de stat . Prima emisiune de titluri de stat
a avut loc la mijlocul lunii ulie. Ulterior aceasta a devenit o practicd curentd de
atragere a surselor financiare, incepand cu septembrie-octombrie, cand frecventa
acestor emisiuni a crescut la o licitatie pe saptaméana. Sursele atrase au fost
uriase, intre 1500-2000 miliarde lei/ licitatie, pentru care statul a bonificat dobénzi
deosebit de marl: 90%, 95% si chiar 110%. pe an. Majoritatea au avut termenul de
maturitate la 3 luni, numai cateva dintre ele fiind emise pe termen de 1 luna.
Impactul asupra institutiilor financiare a fost total si imediat. Acestea au indreptat
totalitatea resurselor de portofoliu cafre aceste investitii fara risc si care practic sunt
creatoare de inflatie (dob&nda bonificatd de banci pentru deponenti a variat Intre
45-55% pe an). In primul rand au reactionat fondurile de investitii, fondurile inchise
de investitii si chiar SVM-urile. Avand nevoie de deponenti ele au nevoie de o
rentabilitate bund a portofoliului propriu. Tn conditile in care portofoliul bursier
Incepea s3 inregistreze pierderi datoritd sciderii pietei si a cresterii riscului de
investitie, gestionarii au transferat practic toatd valoarea portofoliului bursier In
titluri de stat cu toate pierderile inerente aparute. Aceeasi politicd au dus-o si
firmele mari care au avut investiti de portofoliu constituite din lichiditati proprii,
Putne firme si-au pastrat un anumit poriofoliu de actiuni (In spetd este vorba de
cele care aveau interese in amonte sau in aval sau cele incluse in holding-uri). Tn
plus bancile au aplicat aceeasi strategie deocarece criteriul esential in gestioharea
fondurilor, adica asigurarea unui risc cat mai scdzut era astfel indeplinit Th conditii
de rentabilitate foarte bund. Sintetizand: In conditiile In care piata de capital nu a
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putut oferi o rentabilitate la nivelul pietei titiurilor de stat, ea a cdzut rapid si
dramatic. Practica -emisiunilor a continuat pe toatid durata celui de-al doilea
semestru al anului 1997.

In final am dori s& prezentdm céteva din titlurile care au avut o evolutie
emblematicd pentru piata de capital romaneasca. Unul dintre criteriile folosite a fost
comportamentul lor tipic sau atipic fata de evolutia indicelui bursier.

ARCTIC Giesti *

Capital social: 57,186 miliarde lei;
Numar total de actiuni: 57,186 milioane;
Rezultat net {9 luni 1997); 25,3 miliarde lei;
Structura actionariatului:: -

- FPS 50,99% (licitatia pentru achizitionarea pachetului de actiuni detinut
de FPS a fost castigata de catre BERD si "Saciete Generale”},

= alti actionari 49%;
Obiect de activitate: producerea si comercializarea gamei complete de frigidere,
racitoare, combine frigorifice. :
Comentarii. Stabilitatea de care au dat dovada actiunile ARCTIC se datoreazd unor
motive bine intemeiate: achizitionarea pachetului majoritar de actiuni de célre
BERD si SG, rezultatele financiare deosebite pentru primele 9 luni ale anului,
pozitia cvasi-monopolistd (aprox. 90%) pe piata internd a masinilor frigorifice,
lichiditatea foarte bun& de care d& dovada precum si rezistenta relativ ridicata la
trendul negativ al pietei.
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DACIA Pitesti

Capital social: 684,471078 miliarde lei;
Numar actionari: 684,471078 milioane lei;
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Structura actionariatuluk:

- FPS 51,006%;

- PPM 49,99%;

Obiect de activitate: - proiectarea, fabricarea, ' montajul, finisarea, vanzarea
autoturismelor, pieselor de schimb, masinilor si instalatilor pentru industria de
automobile; ,
Comentarii. Intrarea la tranzactionare a fost facutd "in fortd" la 3000 lei/ actiune dar
fiind considerata supraevaluatd si tindnd seama de oferta mare de actiuni datorita
PPM, pretul acesteia scade cu 61%; are o revenire de 28% intr-o singurd sedinta
in momentul anuntarii Incheierii unui contract de colaborare cu Hyundai; dupa
aceasta sedintd actiunile DACIA isi continua trendul descrescator avand un minim
de 550 lei/actiune; actiune a fost de tip speculativ pe termen scurt (maxim 3-4 zile}
say foarte scurt (cumparare pe deschidere si vnzare pe Inchidere).
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TERAPIA Cluj-Napoca

Capital social: 44,893077 miliarde lef;
Numar actiuni: 44,893077 milioane lei;
Structura actionariatului
- PAS 27,15%;
- SC Romferchim SA 18,97%;
- Romaénian Investment Fund 8,08%;
- Creditanstalt Bankvereign 6,88%);
- alte persoane juridice 17,18%;
- persoane fizice 21,74%;
Obiect de activitate: fabricarea si comercializarea medicamentelor si produselor
chimice, fabricarea produselor farmaceutice de baz3;
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Comentarii. componenta indispensabild a unui portofoliu de actiuni, desi au o
valoare de piata de peste 12 ori valoarea nominald, actiunile TERAPIA se mentin
aproximativ constante Tn pericada de scadere a Bursei; TERAPIA constituie un titiu
deosebit de atractiv pentru investitorii stréini si prin prisma lichiditatilor ridicate de
care dispune firma, capabile oricand sa acopere in mare parte datoriile pe termen
scurt ale firmei.
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ELCOND Zaldu

Capital social: 31,389650 mid lei;
Numér actionari: 31,389650 mil lei
Structurd actionariat;

- FPS 50,98%

- PPM 45% E
Obiect de activitate: produce si comercializeazéd sarma de cupru laminatd, sarma
rotunda trefilatd; de cupru, conductoare de cupru emailate;
Comentarii: Considerata de catre specialisti drept una dintre cele mai speculative
valori mobiliare ale Bursei de Valori, actiunile ELCOND au avut cresteri si scaderi
spectaculoase Tn ultima jumétate a anului '97 (2500 lei in 29.07 si 680 lei in 02.12),
dar totusi pe fondul unui trend negativ al valorii de piata a actiunit.
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SILCOTUB Zaldu

Capital social: 116,485750 mid lei;
Numaér actiuni: 4,659430 mii;
Structura actionariat:

- FPS 70%;

- PPM 13,65%;

- SIF Banat Crisana 16 65%,
Obiect de activitate: producerea si comercializarea semifabricatelor din otel, teav3,
laminate, otel beton, sarma laminata,
Comentarii. cu toate ¢ a avut parte de o intrare fa un pret relativ coborat (8000
lei/actiune), datorita atat lipsei de ofertd spre vanzare céat si a cresterii Bursei,
actiunile SLC ajung Tn 16 iulie la 31.420 lei/actiune; de aici pretul cunoaste o
scadere constantd si continud pana la 5000 lei/actiune in decembrie, cand
cunoaste o usoara schimbare de trend (7000-7500 lei/actiune).

149




WLIAN VADASTREANU, DAN-HORATIU POPA

SILCOTUB ZALAU
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ROMCIM Bucuresti

Capital social: 389,588050 mid lei;
Numar actiuni: 15,583522 mil. Lei;
Structura actionariat;

- L.afarge 51%;

. -FP8 7,07%;

- PPM 37,16%;

- SIF Muntenia 4,75%;
Obiect de activitate: producerea si comerciahzarea de ciment, var, ipsos, placi de
azbociment;
Comentarii: ROMCIM este cea mai lichidd si una dintre cele mai "scumpe” actiuni
ale pietei extrabursiere RASDAQ, avand uneori variatii zilnice de ordinul miilor de
lei, variatii datorate nu in ultimul rand tergiversarii licitatiei cu concernul Lafarge
(contestatarea ordonantei 88/1997); ROMB cunoaste la inceputul ultimei jumatati a
anului '97 un maxim de aprox. 130000 mii lei; pretul relativ ridicat se datoreazd in
principal detinerii a-40% din piata cimentului, a exportului a 50% din productia
realizatd si, nu Tn ultimul rand, a achizitionarii de cétre concernul LAFARGE a
pachetului majoritar de actiuni.
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SANEX Cluj-Napoca-

Capital social: 45,694725 mid. Lei;
Numar actiuni: 45,694725 mil,;
Structura actionariat:

- PAS 66,95%;

- SNCDD 12,67%;

- SiF Muntenia 5%;

- Bancorex 2,64%;

- Investbank Austria 1,67%;

- Beaufort Energing 0,49%;

- persoane fizice 10,68%;
Obiect de activitate: proiectarea, fabricarea si comercializarea obiectelor sanitare
din portelan, a placilor de faiantd si gresie, precum si caramizi si blocuri ceramice
pentru constructii, B
Comentarii: SANEX este consideratad ca fiind una din cele mai rentabile societati
din domeniu, motiv pentru care pretul actiunilor pe piatd ajunge la peste 5 ori
valoarea nominald a acesteia; datoritd atét trendului negativ al pietei cat si
majorarii capitalului social cu o treime {(deci a dilurii actiunilor pe piatd), dupa o
perioada relativ constantd, SANEX finregistreaza la jumatatea lunii noiembrie o
cadere cu aprox. 50% ajungand la 2500 lei/ actiune; cu toatd valoarea scazuta a
lor, au fost si sunt Tn continuare preferate In componenta unui portofoliu optim de
titluri de valoare.
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INFORMATICA PENTRU MANAGERI

DOMOKOS ERNO

REZUMAT. In societatea informationald a viitorului, Utilizarea cotidiana,
generalizatd a ordinatoarelor (computerelor) va deveni ¢ obisnuinta, dar
pentru aceasta trebuie s& ne pregatim intens.

fn domeniul managerial, specialistii' in informaticd au elaborat deja
numeroase programe informatice (de gestiune, de optimizare a deciziilor
etc.) a caror utilizare castiga teren.

Pentru a ilustra progresele inregistrate Tn acest domeniu, ne vom
opri asupra unor noutdti, pe care f& vomn prezenta n cele mai mici detalii,
pe un studiu de caz efectuat Ia firma OLTEXTIL S.A. din Sfantu Gheorghe
{judetul Covasna).

Programufl - denumit si Sistem de Informare Dinamica Preventiva
- a fost elaborat de Centrul de Management si Transfer din Bucuresti si s-
a inspirat dinvexperienta unor mari firme multinationale cu: sisteme
manageriale dintre cele mai avansate.

Acest sistem utilizeazd 15 criterii de evaluare, grupate pe 5
domenii de analizd, si permite aprecierea situatiei globale a firmei
{(Intreprinderii; societdtii comerciale), conturarea tendintelormnegative ce
se manifesta.

Tn analiza si evaluare se abordeaz3 trei situatii graduale:

1. atentionare;
2. alarma;
3. situatie grava. ‘

Tn functie de scopul urmérit si datele disponibile, analiza poate fi
efectuatd pe trei pericade succesive (irel ani, trei semestre, trei trimestre,
trei funi). i

Functionarea  sistemului  presupune. Urmatoarea ordine de
operare:

a) se introduc In computer datele corespunzatoare celor 15
criterii pe pericadele alese;

b) se proceseazd datele si de edileazd trei tabele sintetice cu
rezultatele: ;

- sinteza datelor infroduse (anexa 1);

- sinteza rezultatelor pe domenii (anexa 2);
- sinteza punctelor critice, a tendintelor negative (anexa
3);

c) tabelele se multiplica, se indosariaza si se pun la dispozitia
managerilor pentru decizie si actiune.

Cele 15 criterii selectate pentru firmele din Romania sunt
urmatoarele:

1. Cifra de afaceri
2. Datoriile totale
3. Profitul brut




154

DOMOKOS ERNG

4. Datoriile pe termen scurt
5. Creantele pe termen scurt
8. Cheltuielile totale cu slariile
7. Ponderea exportului tn cifra de afaceri (%)
8. Structura clientilor;
a) 8. C. cu capital de stat (%)
b} regii autonome (%)
¢) programe guvernamentale de investitii (%)
d) 8. C. cu capital privat (%)
e) particulari (%)
9. Stocul de produse finite
10. Stocul de facturi
11. Structura cheltuielilor.
a) cheltuieli pentru cercetare ~ dezvoitare;
b) cheltuieli pentru investitii;
¢) cheltuieli pentru energie;
d) cheltuieli materiale totale, exclusiv cele pentru energie;
e) cheltuielile materiale totale cu furnizori unici
12. Caderile in termen de garantie (%)
13. Implementarea sistemului de conducere a calitatii
14. Veniturile medii lunare nete:
a) media lunard nationald a veniturilor nete/salariat;
b} media lunara a veniturilor nete/salariat In ramura de activitate
a firmei; , :
¢) media lunard a veniturilor nete/salariat T cadrul firmei.
15. Numarul total de salariati. '
Sinteza rezultatelgor analizei - diagnostic a intreprinderii este
grupata pe cinci domenii: :
DAD 1
1 - financiar, cu urmatorii indicatori.
1} ponderea capttalulua fmprumutat in cifra de afaceri;
2. rentabilitatea financiara,
3. evolutia Tndatoririi nete;
4, renumerarea factoruiui munca.
DAD 2~ capacitatea de adaptare la piata, cu urmatorii indicatori:
1. pozitia pe piat;
cifra de afaceri - 100%, din care:
* export (%)
* clienti interni (%) din care;
- 8. C. cu capital majoritar de stat (%);
= regii autonome (%);
- programe guvernamentale de investitii (%);
- 8. C. cu capital privat (%),
- particulari (%).
2. evolutia productiei pe stoc;
3. evolutia solvabilitétii clientilor.
DAD 3 - tehnologie, cu urmatorii indicatori:
. alocarea resurselor pentru cercetare-dezvoltare;
. alocarea resurselor pentru investitii;
. ponderea cheltuielilor pentru consumuri energetice.
DAD 4 - calitate, cu urmétorii indicatori:

W R -
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1. comportarea produselor in exploatare; -
2. implementarea sistemului de conducere a calitatii;
3. dependenta de furnizori unici.
DAD 5 - resurse umane, cu urmatorii indicatori;
1. nivelul de salarizare a personatului;
2. siguranta personalului. :

In urma analizel, programul evidentiazs, asa cum vom vedea in
studiul elaborat, punctele critice, slabe, tendlnt_eie negative n activitatea
firmei, emiténd, de la caz la caz, semnale de atentionare, de alarma sau
de :situatie grava. “Aceste semnale constituie  de fapt informatii.
managena!e elemente de Iinstintare care trebuie s& provoace la
manageri reactii de declansare a unor decizii si actiuni. Din punctul de
vedere al informaticii, aceste semnale reprezintd legdtura inversd (feed

back); = bucla

inversd de reglaj

in " cadrul

fundamenteze masurile de corectie necesare.

sistemului,

menitd sa

Se impune mentiunea ¢a, din punct de vedere metodologic, succesul
aplicarii acestui sistem se afld in stransa legéturd cu realitatea, corectitudinea si
pertinenta datelor ce se introduc In computer.

Pentru a pune informatica in mod decisiv in slujba managen!or sunt

necesare in continuare eforturi

financiare,

organizatorice, . educationale si

formative. Numai asa vom putea raspunde In mod seficient provocarii viitorului

informational al evolutiei sociale.

84 parcurgem in continuare, pas cu pas, aplicatia efectuatd la 8. C.
TEXTILA "OLTUL" 8.A. Sfantu Gheorghe (judetul COVASNA).

S.C. TEXTILA "OLTUL" S A.
SF. GHEORGHE

ANEXA 1

SINTEZA DATELOR INTRODUSE IN PERIOADELE 1993 1994 1995

M LE]
CIFRADE AFACERI 8310570.000 | 15197880.000 | 23131420.000
TOTAL DATORH ALTE SOCIETAT! 1886700.000 | 25466772.000 | 4321370.000
PROFITUL BRUT 0.000 321110.000 | 1323200.000
TOTAL DATORH ALE 8. C. PE TERMEN 730100.000 1127840.000 | 1905630.000
SCURT
VALORI REALIZABILE PE TERMEN SCURT 5870.000 4980.000 4596.000
TOTAL CHELTUIEL!I CU SALARILE 1437261.000 2844185.000 | 5329184.000
EXPORT (%) 25.00 27.00 31.00
$.C. CU CAPITAL MAJORITAR DE STAT (%) 55.00 50.00 42.00
REGIH AUTONOME (%) 0.00 0.00 0.00
PROGRAME GUVERNAMENTALE DE 0.00 0.00 0.00
INVESTITU (%)
8. C. CU CAPITAL PRIVAT (%) 20.00 23.00 27.00
PARTICULARI (%) 0.00 0.00 0.00
STOC DE PRODUSE FINITE 1340220.000 1038085.000 | 3051185.000
STOC DE FACTURI 538585 936120.000 1937560.000
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L3

CHELTUIELI PENTRU CERCETARE- 0.000 0.000 0.000
DEZVOLTARE ‘
CHELTUIELI PENTRU INVESTITH 161883.000 2188.000 OAO%;
CHELTUIELI ENERGETICE (ELECTRIC, 487638.000 1601727.000 | 1949654.000
APA, COMBUSTIBIL)

CADER! IN TERMEN DE GARANTIE (%) 0.00 0.00 0.00
IMPLEMENTAREA SISTEMULUI DE 0-50% 50-70% 70-100%
CONDUCERE A CALITATY

CHELTUIELI MATERIALE TOTALE 3220631.000 6859630.00 | 11857920.000
{EXCLUSIV ENERGETICE)

CHELTUIELI MATERIALE TOTALE CU 0.000 0.000 0.000
FURNIZOR! UNICH

MEDIA LUNARA NATIONALA A £2.000 148.000 258.000
VENITURILOR NETE/SALARIAT

MEDIA LUNARA, IN RAM. DE ACTIVIT. A S, 43.000 101.000 181.000
C., A VENITURILOR NETE/SALARIAT

MEDIA LUNARA A VENITURILOR 58.000 93.000 160.000
NETE/SALARIATDIN S. C.

NUMAR TOTAL DE SALARIAT! 1886 1900

REZULTATELE DIN DAD1 - FINANCIAR N PERIOADELE 1993 1994 1995

PONDEREA CAPITALULUI
IMPRUMUTAT IN CIFRA DE AFACERI

Py

2. RENTABILITATEA FINANCIARA
3. EVOLUTIA INDATORIRItNETE
4. REMUNERAREA FACTORULU}

© MUNCA

TENDINTELE DAD1 - FINANCIAR N PERIOADELE 1993 1994 1995

LEGENDA: [ - atentionare; E- alarma; - situatie grava

1990

023

0.00
124.38
0.17

0.17

0.02
266.47
0.19

PONDEREA CAPITALULUI TMPRUMUTAT IN CIFRA DE AFACERI

{1 Tendinta negativa a ponderii capitalufui Imprumutat din cifra de afaceri

EVOLUTIA INDATORIRII NETE

B Inrautatirea continua a indatoririi nete

REMUNERAREA FACTORULUI MUNCA

B inrautatirea continua a remunerdrii factorului munca

LA CRITERILE:
Rentabilitatea financiara

NU sunt tendinte negative
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REZULTATELE DIN DAD2 - CAPACITATEA DE ADAPTARE LA PIATA
N PERIOADELE 1993 1994 1995

1. POZITIA PE PIATA

Cifra de afaceri - din care 100.00% 100.00% 100.00%
EXPORT 25.00% 27.00% 31.00%
8.C. CU CAPIT. MAJORITAR DE STAT 55,00% 50.00% 42.00%
REGH AUTONOME 0.00% 0.00% - 0.00%
PROGRAME GUVERNAMENTALE 0.00% 0.00%:: ..~ 0.00%
$.C. CU CAPITAL PRIVAT 20.00% 23.00% 27.00%
PARTICULARI 0.00% 0.00% .. 0.00%

2. EVOLUTIA PRODUCTIEI PE STOC 0.16 0.07 0.13

3, EVOLUTIA SOLVABILITATH CLIENTILOR 0.06 0.06 0.08

TENDINTELE DAD2 - CAPACITATEA DE ADPTARE LA PIATA
N PERIOADELE 1993 1994 1995

LEGENDA: L1 - atentionare; E- alarma; B- situatie grava

POZITIA PE PIATA
PIATA 8.C. CU CAPITAL MAJOR!TAR DE STAT
Tendinta clard de pierdere a pietii S.C. cu capital de stat
EVOLUTIA PRODUCTIEI PE STOC
[J Tendinta clara de vanzare unor clienti insolvabili
LA CRITERILE:
Pozitia pe piata
Export
Sectorul guvernamental
Piata privata
NU sunt tendinte negative

REZULTATELE DIN DAD3 - TEHNOLOGIE
N PERIOADELE 1993 1994 1995

1. ALOCAREA RESURSELOR PENTRU 0.00 0.02 0.06
CERCETARE-DEZVOLTARE

2. ALOCAREA RESURSELOR PENTRU 0.02 g.0Q Q.00
INVESTITH

3. PONDEREA CHELTUIELILOR PENTRU 0.08 0.1 0.08

CONSUMURI ENERGETICE

TENDINTE DAD3 - TEHNOLOGIE
N PERIOADELE 1993 1994 1995

LEGENDA: [1- atentionare: EJ- alarma; - situatie grava
ALOCAREA RESURSELOR PENTRU CERCETARE-DEZVOLTARE
B Nealocarea resurselor pentru activitatea de cercetare-dezvoltare
ALOCAREA RESURSELOR PENTRU INVESTITI

B8 Nealocarea resurselor pentru activitatea de investitii
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LA CRITERIILE:
g Ponderea cheltuielilor energetice in cifra de afaceri
' NU sunt tendinte negative

REAZU.LTATELE DIN DAD4 - CALITATE
IN PERIOADELE 1993 1994 1995

1. COMPORTAREA PRODUSELOR IN EXPLOATARE

Comportarea produselor in exploatare nu este relevanta

2. IMPLEMENTAREA SISTEMULUI DE

CONDUCERE A CALITATH 0-50% 50-70%
3. DEPENDENTA DE FURNIZORI UNICI  0.00 0.00

REZULTATELE DIN DAD4 ~ RESURSE UMANE
IN PERIOADELE 1993 1994 1995

1. NIVELUL DE SALARIZARE A

PERSONALULUL
Fatd de media nationald , 0.93 0.64
Fata de media pe ramura 1.35 0.92
2. SIGURANTA PERSONALULUL 1.00 0.95

REZULTATELE DIN DAD5 - RESURSE UMANE
IN PERIOADELE 1993 1994 1995

LEGENDA: [J - atentionare; E3- alarma; Bi- situatie grava
LA CRITERILE:
Nivelul de salarizare a personalului

Siguranta personaljului
NU sunt tendinte negative
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SINTEZA REZULTATELOR S.C.
IN PERIOADELE 1993 1994 1995

=== REZULTATE DIN DAD 1 - FINANCIAR ===
1. PONDEREA CAPITALULUI IMPRUMUTAT

IN CIFRA DE AFACER! 0.23 017 019
2. RENTABILITATEA FINANCIARA 0.00 002 0406
3. EVOLUTIA INDATORIRII NETE 124.38 266.47 414.63
4. REMUNERAREA FACTORULUI MUNCA  0.17 0.18 0.23

===REZULTATE DIN DAD 2 - CAPACITATEA DE ADAPTARE LA PIATA===
1. POZITIA DE PIATA

CIFRA DE AFACER! - DIN CARE: 100.00% 100.00%
EXPORT ' 25.00% 27.00%
8.C. CU CAPIT. MAJORITAR DE STAT 55.00% 50.00%
REGI AUTONOME 0.00% 0.00%
S.C. CU CAPITAL PRIVAT 20.00% 23.00%
PARTICULARI 0.00% 0.00%
2. EVOLUTIA PRODUCTIE! PE STOC 0.16 0.07
3. -EVOLUTIA SOLVABILITATII CLIENTILOR 0.08 0.06

=== REZULTATEALE DIN DAD 3 - TEHNOLOGIE ===
1. ALOCAREA RESURSELOR PENTRU

CERCETARE-DEZVOLTARE 0.00 0.00
2. ALOCAREA RESURSELOR PENTRU

INVESTITH 0.02 0.00
3. PONDEREA ' CHELTUIELILOR ° PENTRU

CONSUMURI ENERGETICE 0.06 0.11

=== REZULTATELE DIN DAD 4 - CALITATE ===
1. COMPORTAREA PRODUSELOR N
EXPLOATARE
Comportarea produselor In exploatare nu este
relevanta:
2. IMPLEMENTAREA _SISTEMULUI DE
CONDUCERE A CALITATH 0-0.50% 50-70%
3. DEPENDENTA DE FURNIZORI UNICI 0.00 0.00

=== REZULTATELE DIN DAD 5 - RESURSE UMANE ===
1. NIVELUL DE SALARIZARE A PERSONALULUI

Fata de media nationald 0.93 0.64
Fatd de media pe ramurd 1.35 0.92
SIGURANTA PERSONALULUI 1.00 0.95

100.00%
31.00%
42.00%
0.00%
27.00%

0.00%
0.13
0.08

0.00
0.00
0.08

70-100%
0.00

-0.62
0.88
1.01
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SINTEZA PUNCTELOR CRITICE GRAVE ALE SOCIETATH
iN PERIOADELE 1993 1994 1995

LEGENDA: B - situatie grava

TENDINTELE DAD 1 - FINANCIAR

=== EVOLUTIA INDATORIRII NETE ===

B Tnrautatirea continua a Indatoririi nete

=== REMUNERAREA FACTORULUI MUNCA ===

B Inrautatirea continud a remunerarii factorului munca

TENDINTELE DAD 3 - TEHNOLOGIE

=== ALOCAREA RESURSELOR PENTRU CERCETARE- DEZVOTLAR ===
Bl Nealocarea resurselor pentru activitatea de cercetare-dezvoltare

=== ALOCAREA RESURSELOR PENTRU INVESTITI| ===

B Nealocarea resurselor pentru activitatea de investitii

~SINTEZA TENDINTELOR NEGATIVE ALE SOCIETATIH
N PERIOADELE 1993 1994 1995

LEGENDA: (1 - atentionare; El- alarma; 8- situatie grava

TENDINTELE DAD 1 - FINANCIAR

=== PONDEREA CAPITALULUI IMPRUMUTAT DIN CIFRA DE AFACER| ===
[0 Tendinta negativé a ponderii capitalului Tmprumutat n cifra de afaceri

=== EVOLUTIA INDATORIRHI NETE === -

B Inrautatirea continua a Tndatoririi nete

=== REMUNERAREA FACTORULUI MUNCA ===

B Inrautitirea continua a remunerarii factorului munca

TENDINTELE DAD 2 - CAPACITATEA DE ADAPTARE LA PIATA
=== POZITIA PE PIATA ===
- POZITIA 8.C. CU CAPITAL MAJORITAR DE STAT —
Tendinta clard de pierdere a pietii S. C. cu capital de stat
=== EVOLUTIA PRODUCTIE! PE STOC ===
[0 Tendinta de crestere a productiei pe stoc ~
=== EVOLUTIA SOLVABILITATII CLIENTILOR ===
Tendinta clara de vanzare unor clienti insolvabili

TENDINTELE DAD 3 - TEHNOLOGIE

=== Al OCAREA RESURSELOR PENTRU CERCETARE-DEZVOLTARE ===
B Nealocarea resurselor pentru activitatea de cercetare-dezvoltare

=== ALOCAREA RESURSELOR PENTRU INVESTITH ===

Bl Nealocarea resurselor pentru activitatea de mvest;tu
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; ANEXA 1
SINTEZA DATELOR INTRODUSE N PERIOADELE
57195 5295 5196

mii lei
CIFRA DE AFACERI 10181630.000 { 12949790.000 | 17120905.000
TOTAL DATORII ALTE SOCIETATI 3220884.000 |. 7236110.000 |  8987610.000
PROFITUL BRUT 580780.000 742420.000 870720.000
TOT/;LT DATORII ALE S. C. PE TERMEN 9053660.000. |- 1000270.000 840230.000
SCU
VALORI REALIZABILE PE TERMEN 12210.000 14520.000 8270.000
SCURT
TOTAL CHELTUIELI CU SALARIILE 1824000.000 | 1824000.000 | 3465162.000
EXPORT (%) 31.00 31.00 33.00
S.C. CU CAPITAL MAJORITAR DE STAT 42.00 42.00 40.00
(%)
REGH AUTONOME (%) 0.00 0.00 0.00
PROGRAME GUVERNAMENTALE DE 0.00 0.00 0.00
INVESTITH (%)
S.C. CU CAPITAL PRIVAT (%) 27.00 27.00 27.00
PARTICULARI (%) 0.00 0.00 0.00
STOC DE PRODUSE FINITE 1320768.000 1730417.000 | ~3170185.000
STQOC DE FAGTURI ; 856010.000 1081550.000. ] - 1970685.000
CHEL TUIELI PENTRU CERCE TARE- 0.000 0.000 0.000
DEZVOLTARE ;
CHELTUIELT PENTRU INVESTITII 0.000 0.000 0.000
CHELTUIELI ENERGETICE (ELECTRIC, 982355.000 967299.000 | 1097568.000
APA, COMBUSTIBIL)
CADERI IN TERMEN DE GARANTIE (%) 0.00 0.00 0.00
IMPLEMENTAREA SISTEMULUI DE 50-70% 50-70% 50-70%
CONDUCERE A CALITATH
CHELTUIELI MATERIALE TOTALE 6129960.000 5727980.00 | 8703615.000
(EXCLUSIV ENERGETICE)
CHELTUIELI MATERIALE TOTALE CU 0.000 0.000 0.000
FURNIZORI UNICI
MEDIA LUNARA NATIONALA A 146.000 146.000 146.000
VENITURILOR NETE/SALARIAT
MEDIA LUNARA, IN RAM. DE ACTIVIT. A 101.000 101.000 101.000
S, C., AVENITURILOR NETE/SALARIAT
MEDIA LUNARA A VENITURILOR 160.000 160.000 160.000
NETE/SALARIATDIN 8. C.
NUMAR TOTAL DE SALARIATI 1900 1800 1857

REZULTATELE DIN DAD 1 - FINANCIAR
IN PERIOADELE 5195 s295 5196
1. PONDEREA CAPITALULUI TMPRUMUTAT [N 0.32 0.56 0.41.
CIFRA DE AFACER! ]

2. RENTABILITATEA FINANCIARA 0.06 .0.06 0.05
3. EVOLUTIATNDATORIRI NETE 5 74.15 68.89 101.60
4. REMUNERAREA FACTORULUI MUNCA 0.18 0.14 0.20
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TENDINTELE DAD 1 - FINANCIAR
N PERIOADELE s195 5295 s196

LEGENDA: [ - atentionare; E3- alarma; B situatie grava

RENTABILITATEA FINANCIARA

El Tendinta clara negativa a rentabilitatii financiare
EVOLUT!A INDATORIRII NETE

El Tendinta claré negativa a Indatoririi nete
REMUNERAREA FACTORULUI MUNCA

[0 Tendinta negativa a remunerarii factorului munca
LA CRITERIILE:

Ponderea capitalului Tmprumutat din ¢ifra de afaceri
NU sunt tendinte negative

REZULTATELE DIN DAD 2 - CAPACITATEA DE ADAPTARE LA PIATA
IN PERIOADELE 5195 295 196

|

1. POZITIA DE PIATA

Cifra de afaceri - din care: 100.00% 100.00% 100.00%
EXPORT 31.00% 31.00% 33.00%
SC CU CAPIT. MAJORITAR DE STAT 42.00% 42.00% 40.00%
REGI AUTONOME 0.00% 0.00% 0.00%
PROGRAME GUVERNAMENTALE 0.00% 0.00% 0.00%
SC CU CAPIT. PRIVAT 27.00% 27.00% 27.00% .
PARTICULARI ‘ 0.00% 0.00% 0.00%

2. EVOLUTIA PRODUCTIEI PE STCC 0.13 0.13 0.19

3, EVOLUTIA SOLVABILITATI CLlENTlLOR 0.08 0.08 0.12

TENDINTELE DAD 2 - CAPACITATEA DE ADAPTARE LA PLATA
N PERIOADELE s195 s295 5196

LEGENDA: [1- atentionare; - alarma; - situatie grava
EVOLUTIA PRODUCTIE! PE STOC

Tendinta clard de crestere a productiei pe stoc
EVOLUTIA SOLVABILITATII CLIENTILOR

Tendinta clara de vanzare unor clienti insolvabili

LA CRITERILE:
Pozitia de piata
Export
8. C. cu capital majoritar de stat
Sectorul guvernamental
Piata privatad
NU sunt tendinte negative
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'REZULTATELE DIN DAD 3 - TEHNOLOGIE
IN PERIOADELE 5195 5295 5196

1. ALOCAREA RESURSELOR PENTRU: CERCETARE- .0.00
DEZVOLTARE

2. ALOCAREA RESURSELOR PENTRU INVESTITH 0.00

3. PONDEREA CHELTUIELILOR PENTRU CONSUMURI 0.10
ENERGETICE

TENDINTE DAD 3 - TEHNOLOGIE
{N PERIOADELE s195 5295 5196

LEGENDA: [ - atentionare; Bi- alarma;

Z.- situatie grava

000 000
0.00 0.00
0.07  0.066

ALOCAREA RESURSELOR PENTRU CERCETARE-DEZVOLTARE

B Nealocarea resurselor pentru activitatea de cercetare-dezvoltare
ALOCAREA RESURSELOR PENTRU INVESTITII
B Nealocarea resurselor pentru activitatea de investitii

LA CRITERILE:
Ponderea cheltuielilor energetice din cifra de afaceri
NU sunt tendinte negative

REZULTATELE DIN DAD 4 - CALITATE
IN PERIOADELE 5195 s295 5196

1. COMPORTAREA PRODUSELOR [N
EXPLOATARE
Comportarea produselor in exploatare nu
aste relevanta.

2. IMPLEMENTAREA _SISTEMULUI DE ; 50-70% 50-70%
CONDUCERE A CALITATH :
3. DEPENDENTA DE FURNIZORI UNICI 0.00 0.00

TENDINTELE DAD 4 - CALITATE
iN PERIOADELE 5195 s295 5196

LEGENDA: []- atentionare; E3- alarma; - situatie grava

IMPLEMENTAREA SISTEMULUI DE CONDUCERE A CALITATII
[ Finalizarea aplicarii sistemului de conducere a calitatii este intarziata

REZULTATELE DIN DAD 5 - RESURSE UMANE
IN PERIOADELE s195 525 5196

1. NIVELUL DE SALARIZARE - A

PERSCONALULUI ,
Fata de media nationald 1.10 110
Fatd de media pe ramurd 1.58 1.58
2. SIGURANTA PERSONALULUI 1.00 1.00

50-70%

0.00

1.10
1.58
0.98

163



DOMOKOS ERNO

TENDINTELE DAD 5 - RESURSE UMANE
[N PERIOADELE 195 $295 s196

LEGENDA: [I - atentionare; [3- alarma; B situatie gravi

LA CRITERIILE:
Nivelul de salarizare a personalului
Siguranta personalului

NU sunt tendinte negative

ANEXA 2
SINTEZA REZULTATELOR S.C,
IN PERIOADELE s196 1295 s196

=== REZULTATELE DIN DAD 1 - FINANCIAR ===

1. PONDEREA CAPITALULUI IMPRUMUTAT DIN 0.32 0.36 0.41
CIFRA DE AFACERI

2. RENTABILITATEA FINANCIARA 0.06 0.06 0.05

3. EVOLUTIA INDATORIRII NETE 7415 68.89 101.60

4. REMUNERAREA FACTORULUI MUNCA 0.18 0.14 0.20
=== REZULTATELE DIN DAD 2 - CAPACITATEA DE ADAPTARE LA PIATA ===
1. POZITIA DE PIATA

CIFRA DE AFACERI - din care: 100.00%  100.00% - 100.00%
EXPORT 31.00% 31.00% 33.00%
S.C. CU CAPITAL MAJORITAR DE STAT 42.00% 42.00% 40.00%
REGH AUTONOME 0.00% 0.00% 0.00%
PROGRAME GUVERNAMENTALE 0.00% 0.00% 0.00%
3.C. CU CAPITAL PRIVAT 27.00% 27.00% 27.00%
PARTICULARI 0.00% 0.00% 0.00%

2. EVOLUTIA‘PRODUCTIEI PE STOC 013 0.13 0.19

3. EVOLUTIA SOLVABILITATH CLIENTILOR i 0.08 0.08 0.12

=== REZULTATELE DIN DAD 3 - TEHNOLOGIE ===

1. ALOCAREA RESURSELOR PENTRU 0.00% 0.00% 0.00%
CERCETARE-DEZVOLTARE ‘

2. ALOCAREA RESURSELOR PENTRU INVESTITI 0.00% 0.00% 0.00%

3. PONDEREA:... CHELTUIELILOR PENTRU 0.10 0.07 0.06
CONSUMURI ENERGETICE

=== REZULTATE DIN DAD 4'- CALITATE ===

1. COMPORTAREA PRODUSELOR IN EXPLOATARE

Comportarea produselor in exploatare nu este

relevanta.

2. IMPLEMENTAREA SISTEMULUI DE CONDUCERE ~ 50-70% _ 50-70%  50-70%
A CALITATH

3. DEPENDENTA DE FURNIZORI UNICI 0.00% 0.00% 0.00%

=== REZULTATELE DIN DAD 5 - RESURSE UMANE ===
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1. NIVELUL DE SALARIZARE A PERSONALULUI

Fata de media nationald ; 1.10 1.10
Fata de media pe ramurd 1.58 1.58

2. SIGURANTA PERSONALULUL ~ 1.00 1.00

SINTEZA PUNCTELOR CRITICE GRAVE ALE SOCIETATH
N PERIOADELE 5195 s295 s196

LEGENDA: B -situatie grava
TENDINTELE DAD 3 - TEHNOLOGIE .

=== ALOCAREA RESURSELOR PENTRU CERCETARE-DEZVOLTARE ===
- B Nealocarea resurselor pentru activitatea de cercetare-dezvoltare

=== AL OCAREA RESURSELOR PENTRU INVESTITH ===

Bl Nealocarea resurselor pentru activitatea de investitii

SINTEZA TENDINTELOR NEGATIVE ALE SOCIE TATII
: IN PERIOADELE s195 5295 196

LEGENDA: [1- atentionare; [ - alarma; B - situatie grava
TENDINTE DAD 1 - FINANCIAR

=== RENTABILITATEA FINANCIARA ===
Tendinta clard negativa a rentabilitatii financiare

=== EVOLUTIA INDATORIRII NETE ===
Tendinta clara negativa a indatoririi nete

=== REMUNERAREA FACTORULUI MUNCA ===
[] Tendinta negativa a remunerarii factorului munca

TENDINTELE DAD 2 - CAPACITATEA DE ADAPTARE LA PIATA

=== EVOLUTIA PRODUCTIEI PE STOC ===
Tendinta clara de crestere a productiei pe stoc

=== EVOLUTIA SOLVABILITAT CLIENTILOR ===
Tendinta clard de vanzare unor clienti insolvabili

TENDINTELE DAD 3 - TEHNOLOGIE

==z ALOCAREA RESURSELOR FPENTRU CERCETARE-DEZVOLTARE ===
B Nealocarea resurselor pentru activitatea de cercetare-dezvoltare

=== ALOCAREA RESURSELOR PENTRU INVESTITIl ===

B Nealocarea resurselor pentru activitatea de investitii

1.10
1.58
.98

ANEXA 3

ANEXA 4
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' ANEXA 1
SINTEZA DATELOR INTRODUSE
IN PERIOADELE €295 £395 1495
: mii lei
CIFRA DE AFACER! 5172480.000 7777310.000 8260610.000
TOTAL DATORI ALTE SOCIETAT! 4632110.000 2604000.000 | 2987610.000
PROFITUL BRUT 327578.000 414842.000 | 5680510.000
TOTAL DATORIIALE S. C. PE TERMEN 632110.000 368160.000 470687.000
SCURT
VALOR! REALIZABILE PE TERMEN SCURT 13210.000 11540.000 12700.000
TOTAL CHELTUIELI CU SALARILE 912000.000 912.000 1732581.000
EXPORT (%) 31.00 31.00 33.00
S.C. CU CAPITAL MAJORITAR DE STAT (%) 42.00 42.00 40.00
REGI AUTONOME (%) 0.00 0.00 | 0.00
PROGRAME GUVERNAMENTALE DE 0.00 0.00 0.00
INVESTITI (%) .
S. C. CU CAPITAL PRIVAT (%) 27.00 27.00 27.00
PARTICULARI (%) 0.00 0.00 0.00
STOC DE PRODUSE FINITE 673840.000 | 10566577.000 | 1850720.000
STOC DE FACTURI - 4815500.000 800000.000 780185.000
CHELTUIELI PENTRU CERCETARE- 0.000 0.000 0.000
DEZVOLTARE
CHELTUIELI PENTRU INVESTITHI 0.000 0.000 0.000
CHELTUIELI ENERGETICE (ELECTRIC, 440178.000 527121.000 | 5906610.000
APA, COMBUSTIBIL)
CADERI IN TERMEN DE GARANTIE (%) 0.00 0.00 0.00
IMPLEMENTAREA SISTEMULUI DE 50-70% 50-70% 50-70%
CONDUCERE A CALITATH
CHELTUIELI MATERIALE TOTALE 2727870.000 3000090.00 | 4730898.000
(EXCLUSIV ENERGETICE)
CHELTUIEL! MATERIALE TOTALE CU 0.000 0.000 0.000
FURNIZOR! UNIC! .
MEDIA LUNARA NATIONALA A 146.000 146.000 150.000
VENITURILOR NETE/SALARIAT
MEDIA LUNARA, IN RAM. DE ACTIVIT. A S. 101.000 101.000 181.000
C., A VENITURILOR NETE/SALARIAT
MEDIA LUNARA A VENITURILOR 160.000 160.000 311.000
NETE/SALARIATDIN S, C.
NUMAR TOTAL DE SALARIATI 1990 1900 1857
REZULTATELE DIN DAD 1 - FINANCIAR
iN PERIOADELE 295 t395 t495
1. PONDEREA CAPITALULUI TMPRUMUTAT IN 0.90 0.33 0.36
CIFRA DE AFACERI ;

2. RENTABILITATEA FINANCIARA 0.06 0.05 0.69
3. EVOLUTIA INDATORIRI NETE 47.85 31.90 37.06
4, REMUNERAREA FACTORULUI MUNCA 0.18 0.12 0.21
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INFORMATICA PENTRU MANAGERI

T§NDINTELE DAD 1.- FINANCIAR
{N PERIOADELE 295 {395 t495

LEGENDA: LI - atentionare; Eg - alarma; B - situatie grava

EVOLUTIA INDATORII NETE
Tendinta negativa a indatoririi nete

REMUNERAREA FACTORULUI MUNCA
Tendinta negativa a remuneréarii factorului munci

LA CRITERILE:
Ponderea capitalului imprumutat in cifra de afaceri
Rentabilitatea financiara
NU sunt tendinte negative

REZULTATELE DIN DAD 2 - CAPACITATEA DE ADAPTARE LA PLATA
1N PERIOADELE 295 t395 t495

1. POZITIA DE PLATA

Cifra de afaceri - din care: 100.00% 1000.00% 100.00%
EXPORT 31.00% 31.00% 33.00%
S8.C. CU CAPIT. MAJORITAR DE STAT . 42.00% 42.00% 40.00%
REGII AUTONOME 0.00% 0.00% 0.00%
PROGRAME GUVERNAMENTALE 0.00% 0.00% 0.00%
S.C. CU CAPITAL PRIVAT 27.00% 27.00% 27.00%
PARTICULARI 0.00% 0.00% 0.00%

2. EVOLUTIA PRODUCTIEI' PE STOC 0.13 0.14 0.22

3. EVOLUTIA SOLVABILITATH CLIENTILOR 0.09 0.08 0.09

TENDINTELE DAD 2 - CAPACITATEA DE ADAPTARE LA PIATA
IN PERIOADELE t295 {395 495

LEGENDA: [ - atentionare; B - alarma; B8 - situatie grava

EVOLUTIA PRODUCTIE! PE STOC
Tendinta clara de crestere a productiei pe stoc
EVOLUTIA SOLVABILITATII CLIENTILOR
L] Tendinta de vanzare unor clienti insolvabili
LA CRITERILE:
Pozitia de piatd
Export
S.C. cu capital majoritar de stat
Sectorul guvernamentak
Piata privata
NU sunt tendinte negative
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REZULTATE DIN DAD 3 - TEHNOLOGIE
IN PERIOADELE £295 £395 1495

1. ALOCAREA RESURSELOR PENTRU 0.00 0.00 0.00
CERCETARE-DEZVOLTARE

2. ALOCAREA RESURSELOR PENTRU 0.00 0.00 0.00
INVESTITII

3. PONDEREA CHELTUIELILOR 0.09 0.07 0.07

PENTRU CONSUMUR! ENERGETICE

TENDINTE DAD 3 - TEHNOLOGIE
IN PERIOADELE t295 t395 1495

LEGENDA: [ - atentionare; - alarm&;, - situatie grava

ALOCAREA RESURSELOR PENTRU CERCETARE-DEZVOLTARE
B Nealocarea resurselor pentru activitatea de cercetare-dezvoltare

ALOCAREA RESURSELOR PENTRU INVESTITH
B Nealocarea resurselor pentru activitatea de investitii

LA CRITERIILE:
Ponderea cheltuielilor energetice in cifra de afaceri
NU sunt tendinte negative

REZULTATE DIN DAD 4 - CALITATE
IN PERIOADELE t295 395 1495

1., COMPORTAREA PRODUSELOR N
EXPLOATARE
Comportarea produselor n éxploatare nu
este relevanta. -
2. IMPLEMENTAREA SISTEMULUI DE - 50--70% 50--70% 50--70%

CONDUCERE A CALITATH
3. DEPENDENTA DE FURNIZORI UNICI 0.00 0.00 0.00

TENDINTE DAD 4 - CALITATE
IN PERIOADELE 295 t395 t495

LEGENDA: [1- atentionare; B - alarma; [ - situatie grava

IMPLEMENTAREA SISTEMULUI DE CONDUCERE A CALITATI!
[ Finalizarea aplicarii sistemului de conducere a calit3tii este Intarziata.
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REZULTATELE DIN DAD 5 - RESURSELE UMANE
IN PERIOADELE £2985 385 t495

1.0 NIVELUL DE SALARIZARE & A

PERSONALULUI
Fata de media nationald 1.10 1.10 2.07
Faté de media pe ramurd 1.568 1.58 1.68
2. SIGURANTA PERSONALULUI 1.00 1.00 0.98

TENDINTELE DAD 5 - RESURSE UMANE
IN PERIOADELE T295 T395 7495

LEGENDA: [I- atentionare; Ej - alarma; B - situatie grava’

LA CRITERIILE:
Nivelul de salarizare a personalului
Siguranta personalului
NU sunt tendinte negative

ANEXA 2
SINTEZA REZULTATELOR S.C.
IN PERIOADELE 1296 395 t495

=== REZULTATELE DIN DAD 1 - FINANCIAR ===
1. PONDEREA CAPITALULLEL IMPRUMUTAT TN 0.80 0.33 0.36

CIFRA DE AFACERI _ ‘ ;
2. RENTABILITATEA FINANCIARA 0.06 0.05 0.69
3. EVOLUTIA INDATORIRII NETE 47.85 31.90 37.06
4. REMUNERAREA FACTORULUI MUNCA 0.18 0.12 0.21
=== REZULTATELE DIN DAD 2 - CAPACITATEA DE ADAPTARE LA PIATA ===

1. POZITIA DE PIATA
CIFRA DE AFACER) - din care 100.00%  100.00%  100.00%
EXPORT 31.00% 31.00% 33.00%
S.C. CU CAPITAL MAJORITAR DE STAT 42.00%  42.00% 40.00%
REG! AUTONOME 0.00% 0.00% 0.00%
PROGRAME GUVERNAMENTALE 0.00% 0.00% 0.00%
S.C. CU CAPITAL PRIVAT - 27.00% 27.00% 27.00%
PARTICULARI 0.00% 0.00% 0.00%

2. EVOLUTIA PRODUCTIE] PE STOC 0.13 0.14 0.22

3. EVOLUTIA SOLVABILITATII CLIENTILOR 0.09 0.08 0.09
=== REZULTATELE DIN DAD 3 - TEHNOLOGIE === ‘
1. ALOCAREA RESURSELOR PENTRU 0.06 0.00 0.00

CERCETARE-DEZVOLTARE ' :
2. ALOCAREA RESURSELOR PENTRU INVESTITH 0.00 0.00 0.00
3. PONDEREA CHELTUIELILOR PENTRU 009 007 0.07

CONSUMURI ENERGETICE

=== REZULTATE DIN DAD 4 - CALITATE === v
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1. COMPORTAREA PRODUSELOR IN EXPLOATARE

Comportarea produselor “Tn- exploatare 'nu = este

relevanta

2. IMPLEMENTAREA SISTEMULUI DE CONDUCERE 50-70% 50-70%
A CALITATH

3. DEPENDENTA DE FURNIZOR! UNICI 0.00% 0.00%

=== REZULTATELE DIN DAD 5 - RESURSE UMANE ===
1. NIVELUL DE SALARIZARE A PERSONALULUI

Fata de media nationald 1.10 1.10
Fata de media pe ramurd 1.58 1.58
2. SIGURANTA PERSONALULUI 1.00 1.00

SINTEZA PUNCTELOR CRITICE GRAVE ALE SOCIETATH
IN PERIOADELE 1295 1395 1495

LEGENDA: Bl -situatie grava
TENDINTELE DAD 3- TEHNOLOGIE

=== ALOCAREA RESURSELCR PENTRU CERCETARE-DEZVOLTARE ===
B Nealocarea resurselor peniru activitatea de cercetare-dezvoltare

=== Al OCAREA RESURSELOR PENTRU INVESTIT ===
1 Nealocarea resurselor pentru activitatea de investitii

SINTEZA TENDINTELOR NEGATIVE ALE SOCIETATI
IN PERIOADELE 1295 395 t495

LEGENDA: [J - atentionare; [ - alarma; & - situatie grava

TENDINTE DAD 1 - FINANCIAR

=== EVOLUT!ATNDATORIRH NETE ===
[0 Tendinta negativa a indatoririi nete

=== REMUNERAREA FACTORULUI MUNCA ===
[0 Tendinta negativa a remuneram factorului munca

TENDINTELE DAD 2 - CAPACITATEA DE ADAPTARE LA PIATA

=== EVOLUTIA PRODUCTIEI PE S8TOC ===
Tendinta claré de crestere a productiei pe stoc

=== EVOLUTIA SOLVABILITATII CLIENTILOR ===
[0 Tendinta de vanzare unor clienti insolvabili
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TENDINTELE DAD 3 - TEHNOLOGIE
==z ALOCAREA RESURSELOR PENTRU CERCETARE-DEZVOLTARE ===

Bl Nealocarea resurselor pentru activitatea de cercetare-dezvoltare

=== AL OCAREA RESURSELOR PENTRU INVESTITH ===

B Nealocarea resurselor pentru activitatea de investitii

ANEXA 1
SINTEZA DATELOR INTRODUSE
IN PERIOADELE 0496 0596 0696

- Ml LE}
CIFRA DE AFACER! 1465833.000 1870650.000 | 2370485.000
TOTAL DATORII ALTE SOCIETATI 1027110.000 £830240.000 471854.000
PROFITUL BRUT 80127.000 101458.000 108655.000
TOTAL DATCRI ALE S.C. PE TERMEN 158685.000 70840.000 124689.000
SCURT
VALORI REALIZABILE PE TERMEN SCURT 3500.000 3640.000 3964.000
TOTAL CHELTUIELI CU SALARIILE 520893.000 526770.000 585302.000
EXPORT (%) 33.00 33.00 33.00
S.C. CU CAPITAL MAJORITAR DE STAT (%) 40.00 40.00 40.00
REGH AUTONOME (%) 0.00 0.00 0.00
PROGRAME GUVERNAMENTALE DE 0.00 0.00 0.00
INVESTITI (%)
S, C. CU CAPITAL PRIVAT (%) 27.00 27.00 27.00
PARTICULARI (%) 0.00 0.00 0.00
STOC DE PRODUSE FINITE 370840.000 327210.000 358678.000
STOC DE FACTURI! 218965.000 | 2111458.000 226472.000
CHELTUIELI PENTRU CERCE TARE- 0.000 0.000 0.000
DEZVOLTARE :
CHELTUIELT PENTRU INVESTITH 0.000 0.000 0.000
“CHELTUIELI ENERGETICE (ELECTRIC, 156795.000 198720.000 193269.000
APA, COMBUSTIBIL)
CADERIIN TERMEN DE GARANTIE (%) 0.00 0.00 0.00
IMPLEMENTAREA SISTEMULUI DE 50-70% 50-70% 50-70%
CONDUCERE A CALITATH
CHELTUIELI MATERIALE TOTALE 1351807.000 1870610.000 | 1129390.000
(EXCLUSIV ENERGETICE)
CHELTUIELI MATERIALE TOTALE CU 0.000 0.000 0.000
FURNIZORI UNICH
MEDIA LUNARA NATIONALA A 150.000 150.000 159.000
VENITURILOR NETE/SALARIAT
MEDIA LUNARA, IN RAM. DE ACTIVIT. 185.000 185.000 196.000
ASC, A VENITURILOR NETE/SALARIAT
MEDIA LUNARA A VENITURILOR 279.000 279.000 311.000
NETE/SALARIATDIN S. C.
NUMAR TOTAL DE SALARIATI 1867 1885 1882
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REZULTATELE DIN DAD 1 - FINANCIAR
PE PERIOADELE 0496 0596 0696

1. PONDEREA CAPITALULUI IMPRUMUTAT N 0.70 0.44 0.20
CIFRA DE AFACERI

2. RENTABILITATEA FINANCIARA 0.05 0.05 0.05

3. EVOLUTIA INDATORIRII NETE 45.34 19.46 31.46

4. REMUNERAREA FACTORULUI MUNCA 0.366 0.28 0.25

TENDINTELE DAD 1 - FINANCIAR
N PERIOADELE 0496 0596 0696

LEGENDA: [ - atentionare; - alarma; B - situstie grava

EVOLUTIA INDATORI! NETE
& Tendinta negativa a Tndatoririi nete

LA CRITERILE:
Ponderea capitalului tmprumutat din cifra de afaceri
Rentabilitatea financiara
Remunerarea factorului munca
NU sunt tendinte negative

REZULTATELE DIN DAD 2 - CAPACITATEA DE ADAPTARE LA ’PiATA
IN PERIOCADELE 0496 0596 0696

1. POZITIA DE PLATA

Cifra.de afaceri - din care: 100.00%  1000.00% 100.00%
EXPORT. . : 33.00% 33.00% 33.00%
S.C. CU CAPIT. MAJORITAR DE STAT 40.00% 40.00% 40.00%
REGIFAUTONOME 00% 0.00% 0.00% 0.00%
PROGRAME GUVERNAMENTALE 0.00% 0.00% 0.00%
S.C. CU CAPITAL PRIVAT . T 27.00% 27.00% 27.00%
PARTICULAR! 0.00% 0.00% 0.00%
2. EVOLUTIA PRODUCTIE! PE STOC 0.25 017 0.15
3. EVOLUTIA SOLVAB!LITATU CLIENTILOR 0:15 0.1 0.10

TENDINTELE DAD 2 - CAPACITATEA DE ADAPTARE LA PIATA
N PERIOADELE 0496 0596 0696

LEGENDA: [1- atentionare; EJ - alarma; B - situatie grava

LA CRITERILE:
Pozitia de piata
Export
S.C. cu capital majoritar de stat
Sectorul guvernamental
Piata privatd .
Evolutia productiei pe stoc
Evolutia solvabilitatii clientilor
NU sunt tendinte negative
REZULTATE DIN DAD 3 - TEHNOLOGIE
IN PERIOADELE 0496 0596 0696
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1. ALOCAREA RESURSELOR PENTRU 0.00 0.00
CERCETARE-DEZVOLTARE

2. ALOCAREA RESURSELOR PENTRU 0.00 0.00
INVESTITH

3. PONDEREA CHELTUIELILOR 0.11 0.11

PENTRU CONSUMURI ENERGETICE

TENDINTE DAD 3 - TEHNOLOGIE
N PERIOADELE 0496 0596 0696

LEGENDA: [] - atentionare; EJ - alarm3;

= - situatie grava

ALOCAREA RESURSELOR PENTRU CERCETARE-DEZVOLTARE
o Nealocarea resurselor pentru activitatea de cercetare-dezvoltare

ALOCAREA RESURSELOR PENTRU INVESTITH
B Nealocarea resurselor pentru activitatea de investii

LA CRITERILE:

Ponderea cheltuielilor energetice din cifra de afaceri
NU sunt tendinte negative

REZULTATE DIN DAD 4 - CALITATE
IN PERIOADELE 0496 0596 0696

1. COMPORTAREA PRODUSELORIN
EXPLOATARE

Comportarea produselor In exploatare nu

este relevanta.

2. IMPLEMENTAREA SISTEMULUI DE 50--70% 50--70%
CONDUCERE A CALITATH :
3. DEPENDENTA DE FURNIZORI UNICI 0.00 0.00

TENDINTE DAD 4 - CALITATE
iN PERIOADELE 0496 0596 0696

LEGENDA: [1 - atentionare; [ - alarma; [ - situatie grava

IMPLEMENTAREA SISTEMULUI DE CONDUCERE A CALITATII
U Finalizarea aplicarii sistemului de conducere a cahtatn este Intarziata.

REZULTATELE DIN DAD 5 - RESURSELE UMANE
IN PERIOADELE 0496 0596 0698

1. NIVELUL DE SALARIZARE A

PERSONALULUI
Fata de media nationald . 1.866 1.86
Fata de media pe ramura 1.51 1.51
2. SIGURANTA PERSONALULUI 1 1.01

0.00
0.00

0.08

50--70%

0.00

1.966
1.59
1.00
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TENDINTELE DAD 5 - RESURSE UMANE
N PERIOADELE 0496 0596 0696

LEGENDA: L1 - atentionare; - alarma; B - situatie grava
LA CRITERIILE:
Nivelul de salarizare a personalului

Siguranta personalului
NU sunt tendinte negative .

SINTEZA REZULTATELOR S.C.
IN PERIOADELE 0496 05956 0696

=== REZULTATELE DIN DAD 1 - FINANCIAR ===

1. PONDEREA CAPITALULUI IMPRUMUTAT DIN 0.70
CIFRA DE AFACERI

2. RENTABILITATEA FINANCIARA 0.05

3. EVOLUTIA INDATORIRII NETE 45.34

4. REMUNERAREA FACTORULUI MUNCA 0.36

=== REZULTATELE DIN DAD 2 - CAPACITATEA DE ADAPTARE LA PIATA ===

1. POZITIA DE PIATA

CIFRA DE AFACER! - din care: 100.00%
EXPORT 33.00%
S.C. CU CAPITAL MAJORITAR DE STAT 40.00%
REGI AUTONOME 0.00%
PROGRAME GUVERNAMENTALE 0.00%
S.C. CU CAPITAL PRIVAT 27.00%
PARTICULARI 0.00%
2. EVOLUTIA PRODUCTIE| PE STOC . 0.25
3. EVOLUTIA SOLVABILITATH CLIENTILOR 0.15°
=== REZULTATELE DIN DAD 3 - TEHNOLOGIE ===
1. ALOCAREA RESURSELOR PENTRU 0.00
CERCETARE-DEZVOLTARE
2. ALOCAREA RESURSELOR PENTRU INVESTITII 0.00
3. PONDEREA CHELTUIELILOR PENTRU 0.11

CONSUMURI ENERGETICE
=== REZULTATE DIN DAD 4 - CALITATE ===

1. COMPORTAREA PRODUSELOR IN EXPLOATARE

Comportarea produselor n exploatare nu este

relevantd

2. IMPLEMENTAREA SISTEMULU!I DE CONDUCERE 50-70%
A CALITATH

3. DEPENDENTA DE FURNIZOR! UNICI 0.00%

=== REZULTATELE DIN DAD 5 - RESURSE UMANE ===
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0.44 0.20
0.05 0.05
19.466 31.46

0.28 0.25

100.00%  100.00%
33.00% 33.00%
40.00% 40.00%

0.00% 0.00%
0.00% 0.00%
27.00% 27.00%
0.00% 0.00%

0.17 0.15
0.1 0.10
0.00 0.00
0.00 0.00
0.1 0.08

50-70% = 50-70%

0.00% 0.00%
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1. NIVELUL DE SALARIZARE A PERSONALULUI

Fata de media nationala 1.86 1.866 1.96
Fata de media pe ramurd 1.51 1.51 1.59
2. SIGURANTA PERSONALULLY 1 1.01 1.00

ANEXA 3

SINTEZA PUNCTELOR CRITICE GRAVE ALE SOCIETATH
IN PERIOADELE 0496 0596 0696

LEGENDA: B -situatie grava
TENDINTELE DAD 3 - TEHNOLOGIE

=== Al OCAREA RESURSELOR PENTRU CERCETARE-DEZVOLTARE ===
B Nealocarea resurselor pentru activitatea de cercetare-dezvoltare

=== ALOCAREA RESURSELOR PENTRU INVESTITH ===
B Nealocarea resurselor pentru activitatea de investitii

ANEXA 4

SINTEZA TENDINTELOR NEGATIVE ALE SOCIETATH
IN PERIOADELE 0496 0596 0696

LEGENDA: [ - atentionare; - alarm3; Bl - situatie grava

TENDINTELE DAD 1 - FINANCIAR

=== EVOLUTIA INDATORIRII NETE ===
[0 Tendinta negativa a Tndatoririi nete

TENDINTELE DAD 3 - TEHNOLOGIE

===Al OCAREA RESURSELOR PENTRU CERCETARE-DEZVOLTARE===
% Nealocarea resurselor pentru activitatea de cercetare-dezvoltare

===AL OCAREA RESURSELOR PENTRU INVESTITli===
BB Nealocarea resurselor pentru activitatea de investitii

Dupa cum rezultd din analiza efectuatd pe computer, se evidentiaza atat
tendinte negative (de ex., in perioada 1993-1995: tendinta de crestere a productiei
pe stoc, tendintd clard de pierdere a pielii S.C. cu capital de stat), cat si situatii
grave {de ex., Inrautatirea continué a Indatoririi nete, nealocarea resurselor pentru
cercetare-dezvoltare).

Subliniem cu insistentd caracterul preventiv al sistemului informatic
prezentat: managerii trebuie s& reactioneze energic la primul semnal de
atentionare, ¢& curme din faza incipientd manifestarea tendintelor negative, s3
prevind situatiile grave.

Importanta cardinald a sistemelor informatice constd tocmai In rapiditatea
lor, In capacitatea de a reusi in competitia cu factoru timp.

Sa profitdm deci, din plin, de acest mare avantaj.
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ASIGURARI DE VIATA

PARTICIPAREA LA BENEFICIUL SOCIETATILOR DE ASIGURARI DE VIATA
VIOREL DORIN LACATUS'

REZUMAT. In acest articol se vor urmari principalele aspecte cum ar fi:
1. Forme de participare la beneficiu

2. Planuri de bonificare

3. Modaiitati de Impéartire a beneficiilor

1. Forme de participare la beneficiu

1.1. Beneficiul din mortalitate

Dac3 la calcularea primei folosim ca bazad un anumit tabel de mortalitate,
atunci presupunemca in viitor trebuie s& contdm pe un curs al mortalitatii aproape
identic. In realitate observam o mortalitate pe departe mai favorabild decat cea
luata in calcul. Acest curs al mortalitatii favorabil are in principiu doua cauze:

In primul rand se face printr-un examen a starii sanatatii persoanelor care
urmeaza a fi asigurate, o selectie a populatiei a cérei mortalitate, fatéd de
mortalitatea populatiei care se ia In calcularea primei, are un curs mult mai
favarabil. « ‘

Societédtile nu se mulfumesc numai in a face un simplu examen medical al
solicitantului, ¢i Incearcd s& prevada diverse cauze care pot duce la o crestere a
mortalitdtii, pentru a putea exclude toate acele persoane - sau a le face posibila
asigurarea, dar Tn conditii mult mai dificile - prin meseria pe care o practicd se
poate Infrevedea un motiv pentru o mortalitate crescuta. Societatile 1si dau insd
silinta ca aceasta relatie s3 fie astfel ficuta Incat s se excluda toate situatiile care
sa ducd la mortalitatea crescuta respectiv sa se niveleze acestea prin suplimente
la prima. introducerea de perioade de carentd, etc. Astfel rezultd o mortalitate mai
scdzutd a asiguratului decét acea mortalitate care se foloseste la calcularea
primeior.: Cu alte cuvinte: mortalitatea asiguratului decurge mai favorabil decét
mortalitatea populatiei. :

A doua, si cea 'mai importantd cauzd pentru formarea beneficiului din
mortalitate este Tmbunatatirea mortalitatii si in cadrul populatiei, luate in totalitate.
Dar vrem s& punem n vedere c& o reducerea de drept a mortalitatii nu poate fi
doveditd. Noi nu stim cum si in ce directie aceasta evolutie se va desfdsura in viitor
sid aca nu se vor inregistra recdderi. C4 astfel de recaderi au intervenit deja, ne
este cunoscut: in uitimul deceniu mortalitatea la anumite grupe de varstd s-a
Tnrautatit.

! Presedintele S. C. Asigurare de Viatd Felix S. A. Cluj.
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Societétile de asigurare se feresc insd de a folosi cele mai noi tabele de
mortalitate pentru contractele de asigurdri de viatd pe termen lung, deoarece nu
vor s se expund pericolului de a avea pierderi datoritd mortalitatii, De aceea se
folosesc In mod curent tabele de mortalitate de o datd mai veche sau tabele mai
noi cu un spor convenabil de mortalitate, cére duc astfel la prime mai mari dar care
sunt asiguratorii Tn cazul unei inrdutdtiri a mortalitatii. Pentru ca asiguratii s& nu
aibad de suferit din punct de veder financiar, beneficile din mortalitate astfel
obtinute li se vor restitui.

1.2. Beneficiile din dobéndé

Societatile germane de asigurari de viata tin cont la calcularea primelor lor
cu un nivel al dobanzii de 3% cu toate ¢& in mod real se ajunge la un nivel mai
mare; forul tutelar de control interzice folosirea unei dobéanzi de calcul mai mari.
Motivul este simplu de gasit In faptul ca, contractele de asigurare de viata se intind
de obicei pe parcursul unor decenii si nu se poate prevedea cum va evolua
dobanda in deceniile urmatoare.

Dobanda trebuie s3 fie cu foarte multa grija aleasa Incét si fie obtinutl si
n anil mult mai tarzii. Deci, un intreprinzator in asigurari de viatd este obligat,
simplu, ca Tn _calculele sale s& prevadd o dobandd mai micd decat cea care
probabil va fi obtinutd pentru a nu ajunge in situatia, de pericol, de a calcula prime
insuficient de mari respectiv pentru ca rezerva de acoperire (rezerva matematic3)
supusd dobanzii s& aduci o dobandid mult mai mica decat cea calculata. Tn
realitate se obtine In medie o dobanda de 6-7%.

Astfel se ajunge ca societétile de asigurare de viatd s& obtind in prezent
din plasamentele de capital o dob&nda mult mai mare decéat cea necesara formarii
rezervei matematice. Diferenta dintre dobanda realizatd in mod real si dobanda
rezultata din calcule reprezintd beneficiul din dobanda.

1.3. Beneficiul din cheltuielile de administrare

Formarea beneficiului din cheltuielile de administrare porneste de la faptul
cé societdtile de asigurdri de viatd incaseaza un supliment la primd pentru a
suporta cheltuielile de administrare, supliment calculat destul de generos, n
realitate cheltuielile de administrare sunf mai scdzute decat au fost luate Tn calcul
la prima.

Primele doua tipuri de benefici - din mortalitate si din dobanzi - sunt
principalele izvoare de castig in cadrul asigurdrii de viatd. Beneficii demne de luat
in seamd, din cheltuielile de administrare, nu se obtin in general. Tn medie
beneficile societdtilor de asigurare de viald reprezintd 20-25% din primele
incasate.
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1.4. Alte beneficii

Din acest paragraf vrem s& intelegem acele beneficii care nu se
incadreaza in cele trei categorii principale, si anume beneficil din stornare, beneficii
de curs etc. Despre beneficii si prevederile prin stornare vom mai spune cateva
cuvinte: la rdscumpdrarea nainte ‘de termen nu i se va lua n calcul asiguratului
toatd suma capitalului de acoperire (rezerva matematics). Despagubirea din
rascumpdrarea std fatd in fatd cu adevératul capital de acoperire (rezerva
matematicd) a sometétn de asigurare. Diferenta dintre aceasta rezerva existent si
despagubirea platith este beneficiul din stornare. Tn mod natural beneficiile din
stornare au, datoritd dependentei lor de situatia economicd momentand, un
caracter foarte variabil. Pierderi din stornare apar atunci cand la retragerea din
asigurare, rezerva matematica este incé negativa.

Beneficii mari din stornare sau pierderi mari din stornare indicd o
imperfectiune a' conditiilor de asigurare, instrumentarea retragerilor timpurii fiind
defectuoasd si o neatentie In activitatea de achizitionare, Cel mai eficient ar fi
ingradirea efectelor asigurarilor stornare astfel incat sa nu fie luate 1n seama la
formarea beneficiilor.

2. Planuri de bonificare

Cum s-a pomenit deja, problema beneficiului in asigurarea de viald consta
din faptul c& acesta, obtinut fiind proportional din izvoarele principale, adica
beneficiul din mortalitate sau din dobanzi, s fie returnat asiguratilor. Acest lucru se
poate Tntampla pe mai multe cai. In primul rand partea din beneficiu datorat3
asiguratilor - adicd rezerva de beneficiu - va fi directionatd spre un anumit fond.
Acest fond are menirea sa pastreze partea de beneficiu asiguratilor péné la
urméatoarea Tmpértire a beneficiilor.

Astfel fiecare societate de asigurari define propriul ei sistem de beneficii si
de dividende. Multitudinea tipurilor de planuri de beneficii folosite pentru masurarea
partii de beneficiu, poate crea greutdti la o enumerare, dar in principiu se pot
caracteriza dupd cum urmeaza:

- Plan de beneficii A: Partea de beneficiu (dividend) se
(sistem de bonificare) - calculeaza dintr-o prima anuala (dividend "nivelat”)
- Plan de beneficii B: Dividendul se calculeaza din suma prime!or platite
(sistem de bonificare). (dividend "crescator”)
- Sistem de bonioficare C: Dividendui se calculeazi din capitalul de acopenre
dividend "crescator”)
- Sistemn de bonificare D: Dividendul se calculeaza functie de prmmpaiele

trei izvoare de beneficii - mortalitate, dobanda si
cheltuieli de administrare (sistem de bonificare
naturar sau sistem de contributie)

- Sistem de bonificare E: Dividendul obtinut prin unul din sitemele de
bonificare A-D se acordé sub forma unor asigurari
suplimentare.
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;

La realizarea sistemelor de dividende trebuie, n principiu, s ne conducem
de ideea ca sistemele de bonificare trebuie s& aibd doud caracteristici: s3 fie
echitabile si s& nu fie complicate din motive administrative.

Cu alte cuvinte: Tmpértirea beneficiilor trebuie sa fie astfel organizata ncat
s se realizeze cu costuri reduse si sa fie calculat cu eforturi minime.

- Sistemele de bonificatie A-C se mai numesc "sisteme mecanice” deoarece
méarimea dividendelor se stabileste pe baza unor principii mecanice, simple.

Sistemele mecanice de dividende au Tn comun faptul ¢ nu fac deosebire
intre tipurile de beneficii (mortalitate, dobandd, cheltuieli de administrare), ci
realizeaza un beneficiu total, astfel incat la impartirea beneficiilor la asigurati nu se
expliciteaza sursele din care provin aceste beneficii.

Din cauza simplitatii sale sistemul de bonificare A j joaca un rol important in
multe parti a asigurdrilor de viatd - la societadti mici si mijlocii - la acest sistem
beneficiul total amintit se raporteazd procentual la prima anuald, independent de
perioada de asigurare care a trecut. Denumirea "dividende nivelate" exprima faptul
ca este vorba de dividende raportate la o singurd primd anuald (nivelatd, care
ramane aceeasi) si nu la faptul cd procentul la o singurd prima anuald (nivelatd,
care raméane aceeasi) si nu la faptul ¢a procentul dividendelor ar rémane constant
pe toatd perioada de plata a dividendelor.

In cazul sistemului de bonificare B beneficiul total, obtinut din insumarea
beneficiilor din mortalitate dobanzi si cheltuieli de administrare, va fi reprezentat ca
procent din suma primelor incasate. Astfel dividendele, dacd se platesc, de
exemplu, din al treilea an de asigurare reprezintd 3% dintr-o primd anual&, in al
patrulea an de asigurare reprezintd 3% din doud prime anuale adica 6% dintr-o
primé anuald s.a.m.d. Se obtine astfel un dividend crescator care la Inceput aduce
venituri mai mici dar care cu trecerea anilor spre sfarsitul asigurérii aduce venituri
mai mari.

Tn cazul sistemului de bonificare C dividendul se imparte procentua! dupa
rezervd matematicd existentd, astfel incat rezultatul este tot dividend crescator.
Sistemul C si aseméanator cu planul C si ssitemul B conduce la o mpértire
adevéaratd a beneficiului din dobanda in timp ce sistemele de bonificare A-C nu fac
deosebirea surselor din care se formeazd beneficiul total careurmeaza a fi impartit,
sistemul de bonificatie D (sistem de contributie sau sistem natural de dividende)
prevede ca beneficiile sa fie explicitate Tn functie de sursa de provenienta. Dar si
acest sistem este Tn general atat de mecanizat incat cuprinde intr-o singurd unitate
beneficiile din mortalitate si cheltuieli de administrare pe care le.impart in mod
automat. Pe langa acest beneficiu (constant) redat in general prin % din suma
asigurata, din cand Tn cand si prin % din prima, beneficiul din dobanda este impartit
separat-si anume corespunzator cu crésierea rezervei matematice (rezerva sau
capitalul de acoperire).

Altfel dividendul se imparte in doud parli, o parte, care ramane constanta,
formatd din beneficile din mortalitate si cheltuieli de administrare si o parte cu
valoare crescatoare  corespunzatoare beneficilor din dobanda. Partea
personalizantd a acestui sistem este faptul ca el imparte beneficlile dupd cum
acestea se formeaza, astfel incat returnarea catre asigurat se face dupa modul lor
de formare, lucru exprimat si prin formula "sistem natural de dividende”.
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Dividendele se platesc din beneficiile individuale ale fiecrui an de afaceri,
lucru care corespunde naturii acestuia.

Acest lucru insd nu se respectd intotdeauna in practici. De obicei
beneficiile din primii ani de asigurare se retin de céatre asigurdtor din motive de
securitate.

In trecut s-a scris foarte mult despre sistemul  de dividende
"corespunzator”.

Cert este ci din motive ce tin de o Tmpartire corectd a beneficiifor s-a
preferat sistemul natural de dividende, adicd sistemul D, celui denumit sistem de
bonificare mecanic.

La alegerea sistemului de bonificare cerintele privind exactitatea si
rationalitatea se afid in opozitie. Scopul ca beneficille, dupa formarea for, s fie, pe
cat posibil, corect si rapid returnate asiguratului, este, dup& o conceptie larga, de
nerealizat, farad ca dividendele s& nu fie reduse datoritd cheltuielilor care se fac
pentru lmpartlrea lor.

O impaértire corectd Tn totalitate a beneficiilor nu este realizatd de nici un
sistem. Cu toate acestea constdm cd asiguratul ajunge cel putin aproape de
beneficiul la a carui formare a contribuit.

In general impéartirea beneficiului se realizeaza numai dupi trecerea unei
perioade de carenta a beneficiului de 2-3 ani. Motivele pentru care aceasta sunt de
cautat in straduinta unei cat mai rapide amortizari a costurilor de achizitie si partial
in straduinta de a aduce rezerva de beneficii la un anumit nivel, deja din primii ani
de asigurare, care sd acopere beneficile care urmeazd si se Impartd In anii
urmatori, Prin aceasta se ajunge ca valoarea partilor de beneficiu pe timp mai
indelungat sa nu sufere modificari semnificative.

3. Modalitati de Impdrtire a beneficiilor

In timp ce inaintea celui de-al doilea rdzboi mondial se mai ofereau,
alaturat, tarife cu si fara participarea la beneficii, ulterior, asigurarea fara
participarea la beneficii a dispérut practic din asigurarile de viaia.

La inceput doar asiguréarile cu obligatie de platd a primelor aveau dreptul la
beneficii, astfel incat participarea la beneficiu Inceta odata cu plata primelor. Dar si
pentru asigurarile libere de prima li se acorda cel putin un beneficiu din dobanda,
care este de acceptat datoritd discrepantei dintre dobdnda de calcul si dobanda

efectiv obtinuta.

Beneficile, obtinute prin sistemele de bonificare A-D mentionate mai sus, li
se vor Inméana asiguratilor in una din formele pe care le vom mentiona mai jos:

a) Varsaminte curente si anuma:

1) - In numerar
2) - prin trecere Tn cont aldturi de prima
b) Prin varsaminte Tmpreund cu suma asiguratd si anume
3) - prin acumulare supusa dobanzii
4) - prin formarea de asigurari suplimentare
5) - prin formarea unui bonus (0 majorare a sumei asigurate prin
folosirea unei prime unice)
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8) - prin scurtarea perioadei de asigurare, eventual numai a
perioadei de plata a primei.

La societdtile striine s-a observat o din ce In ce mai rard cerere de a
incasa dividendele Tn numerar, acest lucru este In legdturd, In afara unor relatii
economice, si cu legislatia privind impozitele pe venit, conform céreia folosirea
dividendelor la majoritatea platilor din asigurare este din punctul de vedere al
impozitarii neutrd, lucru care nu se Intdmpld la dividendele In numerar (supuse
impozitarii). Aceasta este una din facilitatile fiscale ce poate fi oferitd asiguratilor, in
Romania, odata cu aparitia legii impozitdrii pe venitul global.

O evaluare a dividendelor de platit la expirarea asigurdrifor respectiv
nominalizarea sumelor. asigurate datoritd unor pléti suplimentare, joacd un rol
foarte important.

De asemenea in centrul discutiilor st3 si faptul cum se pot alinia platile
asigurarilor de viata la puterea de cumparare care este In scldere. Argumentul,
cum ca participarea la beneficiu ar compensa devalorizarea pand la un anumit
grad, trebuie privit cu retinere. Pana in prezent, cel putin, participarea la beneficiu
oferd o compensare completd a variatilor puterii de cumpdrare a monedei, dar
aceastd explicatie falsificd scopul participarii la beneficiu, care doreste o
compensare a primelor care sunt si asa destul de mari.

Participarea la beneficii nu a fost introdusd pentru a fi inghititd de
devalorizarea monetara.
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ARE MERGERS AND ACQUISITIONS INTERESTING IN THE
EUROPEAN EMERGING MARKETS?

SIMONA LUpP’

ABSTRACT. The eighties have seen in the western countries the use of
mergers and acquisitions increase dramatically as a means of corporate
growth. The former Communist countries of central and eastern Europe
have known dramatic changes and definitely there is a great need for any
investment. Is the Eastern Europe a promising future for acquisitions for
western companies?

Mergers come in waves. The first episode of intense merger activity

occurred at the turn of the century and the second in the 1920s. There was a
further boom from 1967 to 1969 and then again in the 1980s. Each episode
coincided with a period of buoyant stock prices, but in each case there were
differences in the types of companies that merged and the ways they went about it.

1.

Acquisitions may be divided into three broad ™ types:

Vertical. This type-of investment is no longer as it once was. It involves a
company acquiring control of its suppliers or of those companies to which it
selis its products. Forexample, a computer manufacturer may acquire
suppliers of components or retail outlets for new sets.

Horizontal. This type of acquisition involves expansion in the firm's existing
sphere of activity by the purchase of competitors.

Conglomerate. This is diversification as the company expands into various
spheres of business activity. For example, a motor manufacturer put together a
portfolio of assets producing batteries, office furniture and retailing.

The motives for acquisition can be classified as follows:

.- Absolute size motives. These include economies of scale in production,

finance, research and marketing:

Relative size motives, Increases the market penetration and attempts to
improve the firm's position compared with that of the competition.

. Financial motives. Among these is the acquisition of assets at lower prices

compared with the cost of creating them from scraich and reduction of the
probability of corporate failure through diversification.

Within this class it may be also included the practice of stripping the asset,
which is a pure profit motive. The acquiring management estimates that it can

' Faculty of Business Babes-Bolyai University Cluj Napoca



SIMONA LUP

sell off the constituent. parts of the target company for more that it can buy it
for a whole.

The acquisition of one firm by another is an investment made under
uncertainty. The basic principles of valuation apply. A firm should be acquired if it
generates a positive net present value to the shareholders of the acquiring firm.
The benefits from acquisitions -are called synergies; hard to estimate using
discounted cash flow. Also, when one firm is acquired by another there are
complex accounting, tax and legal effects. '

Acquisitions are an important control device of shareholders. It appears
that some acquisitions are a consequence of an underlying conflict between the
interests of existing managers and of shareholders.

Acquisition analysis frequently focuses on the total value of the firms
involved. But usually an acquisition will affect the relative values of stocks and
bonds, as well as their total value. Also, when one firm attempts to acquire another,
it does not always involve quiet negotiations.

The Eastern European business environment suffers rapid evolution. The
traditional entry strategy info eastern Europe has been starting up a new business
through joint ventures with eastern bloc partners. Western companies have been
much more hesitant about acquiring major equity stakes in existing enterprises
assets, :
First, the laws in most eastern European countries have been too
restrictive to make acquisitions possible, until recently, when the legal framework
for joint ventures and acquisitions has been rapidly evolving: In most of countries,
the laws on privatisation and foreign investment allow ownership, but is was not
clear whether a buyer can own the land underneath the company (Poland and
Romania). ' Some countries have been restrictive about the convertibility or
repatriation of profits, making the payback highly uncertain.

Another problem that can be raised is the issue of valuation. Existing
accounting data can be very misleading. Often pfices are regulated, key cost inputs
subsidised and differ significantly from international prices. Moreover, the difficult
functioning of stock markets up to now means there are few comparable market
prices.

On the other side, eastern European governments have their own reasons
to be cautious about acquisitions. They too are concerned about valuation and fear
that the state may underprice its assets. A major problem in Poland’s negotiations
to sell the Gdansk shipyards was the lengthy independent valuation. Likewise,
valuation has proved to be a problem for Hungary and Romania. Some Hungarians
thought the state sold Hungarian Hotels too cheaply, so they nulilified the
agreement and gave the Swedish company, Quintus, its money back. In Romania,
the examples are numerous, just to mention the Petromidia Oil Company affair,
who is selling, negotiated by the SOF last from a semester. Such sentiments may
reinforce some eastern European governments that would rather promote joint
ventures that acquisitions.

What is clear is that Eastern Europe has a great need of investment. It is
saddled with debt, its technology is obsolete and its standard of living is suffering.
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To recover and to successfully introduce market economies, these countries must
make Western capital and technology feel welcome. The governments in most
eastern European countries commit to accelerating the privatisation programs, to
provide tax incentives and investments garantees, aliowing profit repatriation. The
development of embryonic stock markets will progressively provide signals to
valuations of companies.

In the long run, there will be increasing competition among eastern
European governments to attract the limited pool of foreign investment. In that way,
more acquisition opportunity can be expected through all Eastern Europe.

Why would a western company want to make acquisitions in eastern
Europe? There are strategic reasons for Western companies to make acquisitions |
Eastern Europe, plus the fact that there are potentially high returns to be made for
small investments. Although in the developed countries it is getting increasingly
difficult for companies to add significant value to acquisitions fo justify the
substantial premium required, in Eastern Europe it is a different situation. Assets
are very cheap and the need for change is so strong that it is possible to make very
small cash investments if a buyer can offer high technology, management know-
how or access to foreign markets. it is also possible to operate to a much lower
cost. The wage rates are significantly fower, while the skill level is as high as in
many western countries.

Obviously, investing in newly and partially reformed markets poses very
significant risks. There have been enough examples of successful acquisitions for
both strategic and financial reasons. The most notable example of a strategic
investment oriented toward exports was General Electric’'s purchase of 50% and a
controlling interest in Hungarian light bulb manufacturer Tunsgram. General
Electric bought a company with 300 million dollars of sales for 150 million dollars. A
majority of sales were in hard-currency exports. The purchase increased General
Electric's European market share from 3% to 10%. General Electric effectively
bought, at eastern prices a significant western market share, and that, just in time
for the unification of the European Community.

While compelling strategic reasons motivate some acquisitions, purely
financial reasons motives others. There are significant profit opportunities for those
companies that want to take only a passive position. The Austrian bank
Girozentrale, along with the Hungarian Credit Bank, too a short-term position in
Tunsgram before selling it to General Electric for a net profit of 40 million dollars.

The elements cited above signal a promising future for acquisitions in
eastern Europe. Still risks will abound. In addition to the possibilities of major
political reversals there remain the risk of high inflation, lack of information, legal
ambiguity, wild currency fluctuations and continued inconvertibility.

Yet, in spite of all these, eastern European countries represent an
oppottunity for high returns.
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PREGATIREA MANAGERILOR PENTRU CRESTEREA
MOTIVATIE]I IN MUNCA A COLABORATORILOR

- PATAKI CSILLA

ABSTRACT. Training Managers for Motivating Employees. Motivated
employees are an important factor of gaining competitive advantage. As
motivation is an internal state, a person can't be motivated by another. In this
condition the task of a manager is to create te environment in which the state
of motivation emerges. In order to this he must know the content of
motivation and its psychological process and the means and technics to
influence human behaviour at work.

"Un cardinal, = vizitdnd  santierul  de
constructie al unei catedrale a intrebat trei
muncitori despre munca lor. Primul. a
réspuns: "Sparg pietre.”, al doilea: "Imi
cdstig pdinea.”, iar al ireffea: "Construiesc
o catedrala.”.
{dupd Paul Valéry)

Aceastd anecdota medievala ifustreaza trei atitudini diferite fata de munca;

- Primul muncitor lucreaza fard un scop anume, doar pentru cd asa trebuie sa
faca pentru a obtine bani. Nu vede nici o finalitate 2 muncii sale, nici mécar de relatia
‘muncé - satisfacerea nevoilor de baza nu este constient.

- Al doilea muncitor vede finalitatea muncii sale doar din perspectiva proprie:
Isi poate satisface astfel nevoile de existentd. Insd, munca nu inseamné nimic pentru
el; ar face orice altd munca dacé prin aceasta isi poate asigura subzistenta.

- Al trellea muncitor este constient c¢d particip3 la un proiect colectiv al carui
rezultat va dainui probabil multe secole. Munca lui are un scop: pe langa faptul ca i
asigura satisfacerea nevoilor de baza, i poate oferi si satisfactie.

Diferenta inire cele trei atitudini rezuitd din nivelul motivatiei In muncé a celor
trei muncitori care, 1a randul ei, afecteaza performantele in munca. Motivatia in munca
pare sa fi deventt Tn ultimii ani cuvantul magic al managementului resurselor umane.
Este o tema "la moda” in literatura de specialitate din tarile dezvoltate, insd - din
pacate - prea putin abordatd la noi. Mulli specialisti sustin c& in conditiile
concurentiale actuale, o firmé& fara angajati motivati este sortitd esecului. Referindu-se
la necesitatea abordarii motivatiei, Sandra Michel arat3 ca:
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"Motivatia a devenit sarea gestiunii resurselor umane, este nhevoie
intotdeauna de un varf de cutrt de sare peniru ca refiectiile privind comportamentul la
locul de muncad s aiba gust. n

Lipsa de preocupare a managerilor din numeroase firme faid de resursele
umane plaseazd angaiatii pe pozitia primilor doi muncitori din anecdota citatd; n
conditiile inflatiei si amenintarii continue a somajului ei se stréduiesc sa-si satisfaca
nevoile de existentd (fiziologice si de securitate). Managerii, deseori calauziti de
principiile teoriei X, au n vedere dou tipuri de "stimulente”: recompensele financiare
si pedepsele, fiind convinsi c& astfel isi vor determina subordonatii s& lucreze mai
bine, sa depuna efort mai mare pentru realizarea obiectivelor organizationale. Dar prin
aceste metode nu vor reusi sa pozitioneze angajatii durabil pe pozitia: celui de-al
treilea muncitor al anecdotel, care este motivat in munca lui.

Ce este de fapt motivatia Tn muncd? Din numeroasele definttii care s-au
formulat de-a lungul timpului rezultd ca ea este o fortd internd, nascutd din interiorul
personalitatii fiecarui individ, o forta care pune Tn actiune o persoand, care determind
un angajat sa cheltuie efort si energie pentru a realiza obiectivele organizationale, In
acelasi timp atingadndu-si si propriile obiective.

Pentru a determina nasterea acestei forte inferme In angajafi, managerul
trebuie sa fie constient de natura si procesul motivatiei, cum se naste, se mentine, se
amplificd ea si ce Tnseamnd pentru el "a-i motiva" pe colaboratori. In acest scop,
propun in finalul articolului elementele principale pe care trebuie sa le cuprinda un
curs menit sa-i ajute pe manaderi s& se descurce Tn labirintul motivarii angajatilor,

in primul rand, trebuie eliminate o serie de conceptii si pareri gresite despre
motivatie:

1. Deseori se pune semnul egalitafi Intre motivatie si realizarea scopurilor
organizationale. Insd motivatia se referd la realizarea scopurilor si -
dorintelor individuale ale angajatilor si nu la realizarea obiectivelor
organizationale. Managerul trebuie s& descopere Tntai nevoile
nesatisficute si obiectivele angajatilor, pe care s& le lege apoi de
scopurile organizationale. Astfel pot pune in miscare angajatii, care,
realizandu-si obiectivele personale, vor contribui si la atingerea celor
crgamzatlonaie

2. Motivatia nu este o caracteristic mdiv:duala ea actioneazg in stransd
legatura cu contextul organizational, cu mediul n care se afla persoana.
Deci managerul nu trebuie s& considere sinonime "lipsa de motivatie” s
"lenea”. Motivatia este un proces dinamic aflat la interactiunea complexa
a doua campuri: organizatia si individul. Ea se manifestd diferit de la o
situatie la alta si de la un moment la altul. Aceeasi motivatie poate
determina comportamente diferite.

3. Motivatia fiind o stare internd care se naste 1n fiecare persoand, rezulta
cd o persoand nu poate fi motivatd de cétre o altd persoana, ci frebuie sa
se motiveze pe sine. In concluzie, managerul nu-si poate “motiva”
colaboratorii In sensul adevarat al cuvantului, el poate numai crea acele

' Michel, 8., Peut-on gérer les motivations?, Presses Univérsitafres de France, Paris,
1989, pag.10.
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conditii. si acei stimuli care declanseazd in fiecare individ fortele
motivatoare. Cu- toate acestea, vom folosi termenul de "motivare” in
sensul facilitarii de cétre manager a iesirii Ia 1veaia a resurselor interne
ale angajatilor.

Motivarea nu Tnseamnd :

manipularea angajatilor;

punerea In functiune a "masinit umane” ap&sand pe un buton;

obtinerga unui conformism de suprafat;

exercitarea unel acfiuni de putere asupra unu: subiect pasiv.

otivatia este de doua feluri:

Motivatia exirinsecd reprezintd tensiunile subiective generate de factori
sauy-stimuli externi continutului muncii (recompense financiare, laude,
pedepse etc.). Stimulil externi determind angajarea in muncd, cresterea
efortului depus, dar nu fac munca mai atractivd, pentru cd nu vizeaza
continutul ,“ci numai consecintele ei. Aceastd motivatie este de scurté
duratd, de aceea ea trebuie permanent Infretinuta.

2. - Motivatia intrinsecd izvoraste din continutul muncii, Munca este un scop
si nu un mijloc de dobéndire a unor recompense sau evitarea unor
consecinte  negative ‘administrate din afard; este. o valoare care
mobilizeaza  potentialul uman. Ea ajunge s3 fie o nevoie care se
constituie si se dezvoltd chiar Tn momentul satisfacerii ei (nevoie de
manifestare a creativititii, nevoie de Invatare, dezvoltare, autoreallzare
efc.)

Managerul are la dispozitie metode si tehnici pentru a actiona asupra ambelor
componente ale motivatiel Tn munca. El trebuie s fie calduzit de principiile teoriei Y
pentru a-si putea motiva angajatii, sa f‘ e el insusi motivat si s3 abordeze motivarea
angajatilor fiind convins de urmatoarele:

Angajatii pot fi motivati.

Poate sa Ie placa munca pe care o fac, indiferent de natura ei.

Prefera sa-sirealizeze sarcinile de munca corect si nu incorect.

Aceste convingeri trebuie sa existe fatd de toti angajatii si in toate
conditiile, iar abaterile aparute s3 fie considerate nurnai exceptii.

Cresterea nivelului motivatiei Tn muncd poate duce la cresterea
performantelor, dar ea singura nu este suficientd, performantele fiind influentate si de
alti factori orgamzaﬂonah (tehnologia, structura organizationald, strategia, organizarea
muncii etc.) si personali (abilitatea, pregatirea, experienta etc. angajatilor).

Tn lumina celor prezentate mai sus, pentru manager, a motiva colaboratorii
nseamnd a facilita emergenta resurselor interne ale acestora, a crea si Intretine acel
medit organizational si acele situatii care stimuleaza dorinta lor de a realiza cat mai
bine sarcinile de munca, de a-s: satisface nevoile proprii prin realizarea obiectivelor
organizationale.

22 e 6 0 0 P

:“.03!\3.'“

% Broadwell, Martin M., Supervising Today: A Guide for Posistive Leadership, John Wiley &
Sons, New York, 1986, pag. 158.
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Pentru a obtine de la colaboratori comportamentele dorite nu numai prin arta
si intuitia lor, ci sistematic si constient, managerii trebuie sa dispuna de arsenalul de

metode si tehnici de stimulare-motivare a angajatilor, s8 cunoasca aspectele esentiale -
ale continutului si procesului psihologic al motivatiei. In acest scop se impune un

program de pregatire a managerilor, care trebuie sa contina trei parti:

1. Prezentarea teoriilor de continut ale motivatiei, care oferd posibilitatea
intelegerii factorilor motivationali ce rezulta din sistemul nevoilor umane si
a teoriilor de proces, care incearca sa dea raspuns la intrebarea "De ce
si cum aleg ocamenii un anumit comportament pentru a-si satisface
nevoile?";

Metodele de evaluare a nivelului motlvatlei in munca:

e metode indirecte: indicatori ce ofera informatii mai ales despre nivelul
satisfactiei in munc3, care insa trebuie utxhzatt cu gnja deoarece se afia
sub mcrdenta mai multor factori de influents;

o ancheta motivationald;, metoda directd de investigare prin interviuri si
chestionare ce releva atifudinea angajatilor faté de diferite aspecte ale
vietlii organizationale;

3. Metode si tehnici de crestere a gradului de motivatie in munca:

reproiectarea. postului, managementul prin obiective,  delegarea, recompensarea
financiard si nefinanciard, evaluarea performantelor, perfectionarea si promovarea

angajatilor, metodele de comunicare interna, proiectul de intreprindere si modificarea

culturii organizationale etc. Nici una dintre aceste metode nu oferd solutii universal

valabile, dar aplicate intr-o combinatie corespunzétoare condifilor concrete din-

organizatie, culturii organizationale, respectiv nevoilor si aspiratiilor angajatilor, pot
duce la Tmbunatatirea substantiald a performantelor angajatilor.
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ASPECTE SPECIFICE ALE SELECTIEI PERSONALULUI DE CONTAC;I' iN
FIRMELE DE PRESTARI SERVICII

PATAKI CSiLLA

AESTRACT. Specific Aspects of Selecting the Contact Personnel in
Service Organisations. The author presents some specific aspects of the
selection process for employees of. service organisation in contact with
customers. Besides the necessary training for the operational role, they must
possess interpersonal skills and personality charactheristics which can be
tested using technics like psychological and personality tests, different types
of interviews; role playing.

Elementele specifice ale procesulut de selectie a personalului aflat In contact
direct cu clientii la firmele de prestiri servicii rezulty din cele dou roluri pe care trebuie
s# le Indeplineascd aceasti categorie de personal: rolul operational sau tehnic si rolul
relational sau de legiturd. Rolul operational constd in ansamblul operatiilor ce trebuie
realizate de citre personalul de contact. Sarcinile ce-i revin acestuia se regisesc in
fisele posturilor din linia de contact cu clientii. O parte din operatii sunt constituite de
interactiuni cu clientii. Rolul relational decurge din pozitia personalului de contact care
efectueaza sarcinile de munci in prezenta clientului, cu ajutorul lui si pentru el si
urmireste pastrarea legiturii cu clientii firmei. Sarcinile de munca trebuie realizate
eficient, dar si intr-un mod agreabil pentru client.

in aceste conditii nu este suficient ca personalul de contact si fie pregitit
pentru rolul tehnic, el trebuie si dlspuné de aptitudini si abilrtég deosebite in re!ag,ule
interumane, calitai, personalitate si temperament care si- permiti prestarea unui
serviciu de calitate si reprezentarea cu succes a firmei In ochii clientului. Cu toate ci
modul de a trata clientii se poate Tnvia, unele persoane sunt mai inclinate spre sarcini
de muncd care implici relatii interpersonale decat altele. Aceasti mclma@e trebuie
testati in procesul de selectie,

Conform cercetarilor ficute de Air Canada, trisaturile de personalitate esentile
ale personalului de contact sunt urmitoarele:

e Nivel ridicat de empatie trebuie si dispuna de capacitatea de a cunoaste clientul i
de a-i percepe si Injelege nevoile;

¢ Dorinta de a realiza sarcina de munc; nu trebuie confundaté cu dorinta de a
cuceri pozitie si putere In cadrul organizatiei; se referi doar la executarea cat mai
bine a sarcinilor ce i revin;

« Deschidere si suplete in fata unor situatii neprevizute, cand nu are posibilitatea si
se consuilte cu superiorul, ¢i trebuie si actioneze imediat;

o Personalitate extrovertits, dar in limite acceptabile. O persoani prea extrovertiti
are tendinta de a nu asculta clientul si simte nevoia si se impuni, ceea ce poate
indepirta clientul de organizatie. Personalul de contact de calitate este acela, care
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considerd primordial clientul fagi de propria nevoie de comunicare si stie sid
asculte. Aceasta este o aptitudine critici pentru angajatii din linia de contact,
deoarece consumatorii aleg acele servicii care prezinti probabilitatea cea mai
mare de a le rezolva problemele. Ei iau aceasti decizie pe baza perceptiei modului
in care au fost ascultati;

o Increderea in sine, care permite abordarea cu mai mare usuringi a persoanelor
necunoscute si a atacurilor ocazionale. Lipsa de Incredere antreneazi angajatii si
trateze problemele si dificultdtile cu: clientii mai mult pe plan personal decat
profesional, ceea ce are consecinie negative asupra stirii lor psihice, provocandu-
le un sentiment de vinovitie, iar clientul este nesatisficut de serviciul primit.

Oricare persoani care lucreazi Intr-un punct de contact cu clientii trebuie si
dispuni de capacitate de comunicare interpersonal, care cuprinde 5 elemente:

¢ capacitatea de a primi si de a transmite informatii si sentimente;
capacitatea de a determina pe alfii si-si exprime sentimentele;
capacitatea de a prelucra informatiile primite si sentimentele percepute;
capacitatea de a actiona pe baza unor perceptii corecte;
capacitatea de a Invita din experienta proprie.

Sarcina personaluiui de contact este dificld din punct de vedere psihologic, el

aflandu-se In zona cea mal "expusi” a firmei la modificirile gi turbulentele mediului. El

este prins Tntre interesele divergente ale firmei §i ale clientului si frebuie si mentind
echilibrul. intre " satisfacerea celor doud categorii de- interese. Din" aceasti cauzi
persoanele care ocupi posturi din punctele de contact cu clientii trebuie si dispuna de

o capacitate mare de a rezista la stres.

Procesul. de recrutare si. selectie trebuie * si  asigure  depistarea acelor
persoane care au. inclinatie spre: locuri de munci ce ‘soliciti contacte directe cu
consumatorii si dispun de aptitudinile si personalitatea necesare unui astfel de loc de
munci {nu neapirat §i pregitirea pentru rolul operational; aceasta se poate completa
printr-un proces de formare).

Tn procesul de selectie se pot folosi urmitoarele metode:

o teste de cunogtinte i aptitudini, dacd firma nu doregte si cheltuiasci Tn
vederea pregétirii pentru rolul operational;
teste psihologice si de personalitate, realizate cu asistenta unui specialist;
diferite tipuri de interviuri (de ex.: abstract, situational);
interpretarea de roluri.

inferviul abstract cuprinde intrebidri deschise care urmiresc relevarea abilitatii
candidatului de a lega situatile de prestiri servicii de informatiile colectate din
experienta anterioari. Intrebdrile dintr-un asemenea interviu pot evalua:

= atentia Indreptati spre mediul in care Tsi desfisoari activitatea: "Din
experienfa dv., ce tip de consumator a fost cel mai dificil de mulumit si de
ce?"

o capacitatea de a colecta informatii oferite de mediul In care lucreazi: "Care
a fost reclamatia principali a clientilor sau elementul negativ al serviciului
care a nemulfumit clientii?”

o stilul in relatile interpersonale: "Cum v-afi descurcat cu un client dificil?
Care ar fi modul ideal de a trata un asemenea client?"

@ & & 9
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Persoanele care consacri analizdrii evenimentelor din jurul lor si pot descrie
semnificatia lor, de obicei Invatd mai mult si Tsi pot folosi mai bine experienta. Unii
candidati isi pot prezenta mai bine experienta din trecut decat aljii, datoriti
personalititii lor sau experientei mai mari in participarea la interviuri de selectie.
Intervievatorul trebuie si asculte atent toti candidatii si si caute dovezi la raspunsurile
la intrebdrile abstracte prin Intrebéri de verificare, pentru a reduce posibilitatea de a se
insela. Nu existdi nici o asigurare ci reactile corespunzitoare, flexibilitatea si
receptivitatea la locurile de munci anterioare vor fi transferate si pe noul post.

In cadrul interviului situational, candidatului i se prezintd o situatie de
dificultate sporita (un client nemulfumit, o persoani irascibili, etc.) si | se pun intrebdri
care pot releva reactiile lui Th aceasti situatie: comportamentul, capacitatea de a-gi
pistra calmul, capacitatea de comunicare §i ascultare, bunul simt si judecata. Situatia
poate fi completatd cu intrebdri suplimentare, pentru a afla mai mult despre
personalitatea candidatului. O asemenea practici poate releva daci persoana are
prezentd de spirit si se poate descurca singura Tn situatii dificile.

"Interpretarea de rol' este un "test" mult mai complex care verifica
concomitent gesturile, capacitatea de comunicare wverbali si non-verbali a unei
persoane. Candidatul este pus in situatia de "a juca” rolul unei persoane dintr-un
punct de contact cu clientii Tntr-un mediu aseminator celui real. Se utilizeazi de obicei
in ultima fazi a procesului de selectie. Necesitd elaborarea unui "scenariu” si
participarea mai multor "actori”, persoane din Intreprindere care gi-au nvitat si repetat
"rolurile”. Candidatii trebuie si-si utilizeze propriile cuvinte si si reactioneze in situatii
de moment in loc si descrie situatii trecute sau posibile.

Procesul de selectie nu ne poate oferi certitudinea c¢j persoana aleasi in
aceste conditii artificiale si purtitoare de stres este intotdeauna corespunzitoare
pentru postul vacant §i va lucra eficient in mediul intern al organizatiei. De aceea,
orice persoani selectati trebuie angajati mai intai pentru o perioadd de probi. Tnsi,
daci procesul de selectie este bine fundamentat si tehnicile sunt alese in concordanti
cu natura postului si aplicate Tn mod corespunzitor §i cu cea mai mare seriozitate,
probabilitatea de a selectiona persoana potriviti care va lucra eficient In mediul dat al
orgahizatiel este mult mai mare.,
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ROLUL BIBLIOTECI IN VIATA DE AFACE‘RI
MIRELA DORNEANU

ABSTRACT - The Library’s Role In Business Life - The library is very
helpful for those which need more practical and theoretical informations
and try to find solutions in their daily job.

Biblioteca Facultdtii de Business a fost infiintatd in 1994 si a Inceput sa
functioneze ca atare n 1995. Fondul de carte, In marea lui majoritate, provine din
achizitii Tn cadrul programului TEMPUS, care a avut drept coordonator principal
Nottingham Business School din Marea Britanie. O alié parte a volumelor existente
provine din donatii, provenind atat din tara cat si din stréinatate.

La infiintare, biblioteca avea 1800 de volume, cu aproximativ 400 de titluri.
Tn prezent existd 4400 de volume, cuprinzand mai mult de 2000 de titluri.

Marea majoritate a cartilor sunt in limba engleza, restul fiind in limbile
romand, francezd, maghiara, spaniold. Cele mai multe dintre carti sunt aparitii de
dat3 recenta - de dup& anul 1990,

Volumele acopera o plaja larga in domeniul economic: busmess micro- si
macroeconomie, marketing, management, calitate, resurse umane, finante, banci,
contabilitate, turism, integrare europeand. De asemenea, existd dictionare de
termeni de specialitate, manuale de Tnvatare a limbii engleze, insolite de casete
audio si video, precum si carti de informatica,

Biblioteca are si colectii de periodice, reviste, buletine economice si
bancare, aparute Tn tard n ultimii ani.

Biblioteca Facultatii de Business este frecventatd nu numai de catre
studenti si cadre didactice universitare din cadrul universitatilor clujene, dar si de
oameni de afaceri, manageri, angajati ai firmelor comerciale.

Un motiv 1l constituie faptul c& in evolutia sa ca fiinta sociald, omul simte
nevoia continud a perfectiondrii, autodepasirii, a recunoasterii potentialului sdu. Un
alt motiv, mai stringent, 1l constituie necesitatea de a face fatd solicitarilor de la
locul de muncd, a problemelor care necesitd rapid solutii, in conditiile economice
actuale, Permanent existd nevoia de a fi informat, de a cunoaste ultimele noutati In
domeniul de activitate.

Faptul ca fraducerile din marea literaturd economica vesticd sunt Tnca la
Tnceput, iar autorii romani Tntdmpind mari greutati materiale in publicarea lucrarilor
proprii sunt motive care determind consultarea bibliografiei de bund calitate
existente Tn biblioteca. Tn plus, preturile cartilor nou aparute 1i determina pe foarte
muiti s apeleze la resursele deloc neglijabile ale bibliotecii.
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Organizatorii de oursuri scurte de la firmele de formare profesionald
economicd si manageriald apeleaz3 la pachetele de cursuri scurte existente in
biblicteca, precum si la alte materiale auxiliare.

Angajatii si directorlii compartimentelor de marketing apeleazi, de
asemenea, la cartile care i pot ajuta la implementarea practicilor de marketing in
intreprinderea in care lucreaza.

Angajatii bancilor clujene gésesc multe din solutii la problemele lor in
cartile de specialitate existente in biblioteca.

De asemenea, cartile de resurse umane sunt foarte solicitate, avand n
vedere preocuparea tot mai crescdndd a managerilor de personal privind
recrutarea si selectia personalului,” motivarea in munca si, nu Tn ultimul rand,
utilizarea eficienta a fortei de munca.

Pentru cei care doresc s&-si lanseze o afacere proprie si au nevoie de o
documentatie adecvatd, biblioteca oferd un real sprijin, prin lucrarile de diploma
existente, care dezvolta planuri de afaceri mici si mijlocii, precum si prin dosarele
de afaceri din revista "ldei de afaceri”, biblioteca fiind unica din Cluj care detine
colectia integrala a revistel.

Toate acestea explica procentul de 10% reprezentat de oamenii de afaceri
din totalul cititorilor care frecventeazd biblioteca Facultétii de Business. Acest
procent este Tn continua crestere, de la o luna Ia alta.

De asemenea, cei Inscrisi la doctorat In economie frecventeaza biblioteca,
aici gasind resursele bibliografice necesare formularii si conoeperu tezei de
doctorat.

Prin sprijinul pe care 1l ‘acordd tuturor celor interesati si celor care au
diverse probleme in activitatile pe care le desfasoara, biblioteca i ajuta ntr-o mare
masurd pe oamenii de afaceri, pe angajatii diverselor firme clujene, precum si pe
cei inscrisi la doctorat, masterat, etc,
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CRIZA ASIATICA. CAUZE, EVOLUTIE S| CONSECINtE
PE PLAN MONDIAL.

IOAN TRENCA, MIHAI MURESAN

REZUMAT. Criza asiaticd cauzele care au generat-o, modul de prevenire
a unor situatii similare, precum si solutiile propuse sunt analizate Tn acest
articol. :

Miracolul economic al Asiel de Sud Est

Criza a fost generatd de sistemele financiare suprasolicitate ale unora
dintre economiile asiatice, considerate pana nu demult cele mai performante in
lume, "tigrii asiatici”.

Totul a inceput de la mana ieftina de lucru si de la disciplina si pasiunea
pentru muncd specifice culturilor - asiatice, confirmate de exemplul revenirii
economice a Japoniei dupa cel de-al doilea rédzboi mondial.

Zona a atras cantitdli impresionante de investitii straine generénd
cresterea pretului valorilor imobiliare si activelor Tn general. Activitatea de creditare
a nflorit si, in scurt timp, toate bancile importante de investitii au fost prezente in
regiune. Au inceput sa se desfdsoare proiecte masive de infrastructurd: orase noi,
cai ferate, autostrazi, centrale electrice,

insa viteza de crestere a acestor economii a ldsat Tn.urma dezechilibre
structurale care aveau si acumuleze presiuni economice si financiare. Majoritatea
acestor tari aveau rata de schimb a monedei nationale raportata la dolar, a cérui
apreciere in timp, a condus la sciderea competitivitatii exporturilor. Tn multe din
aceste tari existau manifestari ale "capitalismului cronic" in care béncile erau
incurajate s& finanteze afacerile unei clientele politice. In aceste circumstante, crize
financiare intermitente” pot aparea ca si consecinte, dar de aceastd datd
repercusiunile au cuprins inteaga lume.

Asia de Sud-Est este impanzitd de banci si investitori straini. Puternicele
sale industrii “exportatoare reprezintd atat furnizori cat si- competitori. pentru
industriile ‘chele din Occident: constructii de masini, semiconductori, electronica si
calculatoare. Liderul acestor economii, Coreea de Sud, a fost clasatd ca a 11-a

~economie Tn fume. Tarile lovite de valul crizei sunt infrinsec invecinate cu Japonia
care inca nu si-a revenit deplin dupa colapsul din 1980, si care este totodatd un
creditor important al intregii zone,

Efectul domino asupra pietelor aslatice

Thailanda. La 25 iunie 1997 miracolul economic asiatic a luat sfarsit. In
acea zi au fost dezvaluite problemele sistemului financiar tailandez si adevarata
situatie a rezervelor sale valutare. Acestea au au fost angajate de dealerul sef al
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bancii centrale In contracte forward, astfel incat din cele 30 mid.$ au radmas la
dispozitia guvernului doar 1,4 mid.$, echivalentul a doud zile de importuri. In
prealabil, sistemul bancar tailandez d&dea semne de slabiciune, absorbind pana la
acea datd peste 8 mid.8 din care o cincime au fost directionate spre principaia
banca, Finance One.

Realizand situatia, ministerul de finante a decis sistarea infuziilor de capital
catre banci, contrar declaratiifor initiale. Masura a condus la falimentul bancii
Finance One si a altor 15 institutii financiare si, implicit, la pierderea credibilitatii
guvernului in ochii investitorilor straini;

In consecintd, moneda nationald (baht) a fost l&satd sa varieze
independent de dolar, In foarte scurt timp degradéndu-se si antrenand falimentul
altor afaceri, majoritatea construite pe seama creditelor In valutd. Acesta este
momentul aruncarii Intregii Asii de Sud Est In vartejul financiar care continua si azi.
Dupé numai doud saptdmani de la liberalizarea cursului, Thailanda este nevoitd s&
apeleze la interventia FMI.

Malajezia. Spre deosebire de Thailanda, criza din Malaiezia, desia avut la
baza aceleasi motive structurale, s-a manifestat- in domeniul pietei de capital si al
pietei valutare. In 28 martie, guvernul restrange acordarea creditelor in domeniul
imobiliar si al pietei de capital pentru a preveni izbucnirea unei crize. Acesta este
momentul cnd se pare cé speculatorii internationali au Thceput un atac la adresa
monedei nationale. La 23 august, primul ministru Mahathir denunta presupusele
speculatii ale miliardarului George Soros. In luna septembrie, guvernul opreste
derularea proiectelor mari in domeniul infrastructurii si alocd un fond de 60 mid.
dolari malaiezieni pentru sprijinirea pietei de capital. Fondul creste cu 500 mid.
dolari malaiezieni 1n noiembrie, Tn detrimentul cheltuielilor publice restranse cu
18%.

Singapore. lmediat dupa liberalizarea bahtului tailandez, Singapore
renuntd la cotarea monedei functie de dolarul american, ceea ce conduce la
prabusirea cursului de schimb. Piata de capital stade Tn prima s8ptdmanad a anului
1998 cu 23%.: ,

Indonezia. Odata cu liberalizarea cursului monedei nationale, guvernul
decide si majorarea dobanzilor pentru a evita prabusirea cursului. Efectul a fost
insa invers, dobanzile mari promovand incetinirea activittii economice. Moneda a
inceput sa slabeascad iar piata de capital s& scada. Guvernul stopeaza proiectele
de infrastructura si lanseazd un prolect de reforma a sistemului bancar in urma
caruia 16 banci sunt inchise. F.M.I. si Banca Mondiala ofera un credit de 37 mid.$
dar acesta nu poate stopa declinul. In 22 decembrie, Moody's diminueazi
calificativul de risc al Indoneziei pand la ultimul nivel, iar moneda nationald se
devalorizeazi cu 400%. Analistii estimeaza datoria externa la 200 mid. $. Fondul
Monetar International anuntd la Inceputul 1998 negocierea unui nou acord de
sustinere.

Hong Kong. Desinu prezintd dezechilibrele structurale ale celorlalte state
Hong Kong-ul nu este ocolit de crizd. Implicarea sa se este deneratd de atacurile
speculantilor asupra monedei nalionale care debuteaza la 15 august. Desi piata
bursierd inregistreazd caderi semnificative repetate, ministrul de finante refuza
liberalizarea cursului de schimb. Inarmati cu o rezerva valutara de 90 mid.$, oficialii
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din Hong Kong au reusit sa se reziste specu!atulor si chiar s& se cauzeze pierderi
bancilor care au finantat aceste speculatii. In schlmb cresterea dobanzilor care a
reusit s& se calmeze p;ata valutara a lovit din nou activitatea economica si, implicit,
piata bursierd. Tn luna octombrie socul crizei bursiere din Hong Kong loveste
pietele din S.U.A. si Europa. In prima s&ptdméan a lunii januarie, din cauza
falimentului principalei banci de investitii, Peregrine, indicele bursier scade cu inca
14% si dobanzile depisesc 10%.

Coreea de Sud. Fara indoiala, cazul Coreei de Sud a reprezentat punctul
culminant al crizei asiatice. Liderul tigrilor economici si Una din cele mai avansate
economii In lume, Coreea de Sud a inceput sa se nregistreze semne de prabusire
incd de la inceputul anului 1997. Spre deosebire de celelalte cazuri unde
evenimentele au debutat Th sectorul financiar, bursier sau valutar, aici criza a
debutat printr-o serie  de. falimente  rasundtoare ale” unor “mari: companii
reprezentative - pentru  economia coreeand Hanbo Steel, Sammo Steel si
producétorul de automobile Kia. Standard & Poor's méareste clasa de risc a tarii,
moneda scade vertiginos iar Tn 21 noiembrie Coreea este obligatd s& se ceard
interventia F.M.1., Tn schimbul unor reforme economice si financiare foarte dure.
Datoriile externe depsesc 100 mid.$. F.M.l. accepti acordarea unui fmprumut
esalonat de 57 mld.§, cel mai mare din istoria institutiei, iar bncile stréine acceptd
rescadentarea datoriilor Coreei. Criza coreeand este amplificatd si de febra
electorald aferentd alegerilor din decembrie. Majoritatea giganticelor conglomerate
industriale din Coreea de Sud au fost clddite prin indatorarea masivd a acestora
fatd de bénci locale si internationale. Devalorizarea monedei nationale face astfel
imposibila rambursarea creditelor cétre aceste banci, din care foarte multe sunt
japoneze. Prin gradul de interconectare al celor doud economii =~ coreeand si
japoneza - cu economia mondiald, riscul unei crize globale devine tot mai credibil.

Japonia. Mari finantatori ai dezvoltarii economice in regiune si avand un
sector financiar incomplet refacut dupéd criza din 1980, japonezii au fost punctul
terminus al crizei asiatice si potentialul punct de pornire pentru o criza globala.
Primul val al crizei loveste Japonia, de abia In noiembrie ¢and Sanyo Securities
declar3 faliment. Tn numai dou# saptamani alte trei institutii financiare dau faliment
dintre care Yamaichi Securities si Hokkaido Takushoku sunt a 4-a si a 10-a banca
de investitii si respectiv , banca comerciala din Japonia.

Premlerui japonez; Hashimoto declara ¢ nuva permnte ca Japonia sa se
declanseze o crizd globala si initiaz& un set de mésuri fiscale si monetare menite a
absorbi socul. Se- acorda credite bancilor coreene in dificultate pentru a opri
perturbérile la bursa. Diferenta fatd de restul statelor asiatice, cu exceptia
provinciei Hong Kong, a fost ca Tn cazul Japoniei, guvernul a avut la dispozitie
importante rezerve de lichiditati pentru a pompa in sistem si a diminua efectele
crizei. Se pare ¢& spre mijlocul lunii decembrie, Japonia reugise s& se absoarb3
marea parte a socului ce putea lovi mai departe economia americana si cea
europeana.

Consecintele crizel asiatice
Pana la momentul actual, marea parte a efectelor crizei au fost suportate
de economia Japoniei, ca responsabil moral pentru zona Asiei de Sud-Est si
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institutiile financiare regionale (Banca Asiatica de Dezvoltare) si internationale (FMI
si Banca Mondiald).

In ce priveste restul lumii, criza a generat in mod inevitabil caderi ale
principalelor burse, diminuari. ale schimburilor comerciale cu Asia de Sud-Est si
Tnregistrarea unor pierderi substantiale pentru bancile occidentale avand portofolii
de credite sau investitii cu expunere pe Asia de Sud-Est. '

Experti ai Fondulm Monetar au estimat ca, pe ansambluy, criza asiaticd a
condus la diminuarea cresterii economice cu 0,1% n 1997 iar in 1998 cu 0,8%. Tn
ce priveste Asia, aceste diminuari.sunt de 0,9% si, respectiv, 1,7% iar numai grupul
ASEAN va regresa cu 3,7% in 1998,

Datoritd volumului’ mare. de resurse plasate  pe- piata asiaticd, bancile
americane au suferit cele mai mari pierderi. Astfel Citicorp a declarat pierderi de
250 mil.%, Bankers First 39 mil.$, Chase Manhattan 180 mil.$ iar J.P. Morgan a
constituit provizioane de 600 mil.$ pentru riscul expunerii Tn Asia de Sud-Est. La
randul lor, marile banci europene; active in Asia au-anuntat cd se asteaptd la
pierderi substantiale. Deutsche Bank a constituit provizioane aferente de 780 mil.$,
SBC 600 mil.$, iar UBS a anuntat pierderi in tranzactiile cu derivative de 421 mil.$.
Peste 60% din aceste pierderi si provizioane au ca si cauza criza asiatica.

Presedintele FMI a negat c& criza asiaticd va genera un val deflationist in
economia mondiald, In special;, datoritd rolului: de tampon al economiei S.U.A.
Presedintele Federal Reserve, Alan Greenspan, a recunoscut cd criza va diminua
cresterea economica prognozata pentru 1998 cu 0,2% dar a estimat aceasta
cansecintd ca benefica pentru economia americana:

Unde s-a gresit ?

Cand miracolul asiatic s-a dovedit' a fi un castel din carti de joc analistii
economici au inceput sa se caute cauzele care au.condus la acest deznodamant
nefericit si, mai grav, imposibil de prevestit de nici o organizatie, institutie, experti
sau consultanti. Tn special, agentiile de rating Moody’s si Standard & Poor’s au fost
acuzate de esecu! prevestirii crizei.

Succint cauzele principale au fost de ordin structural si-au constat in:
-substituirea fluxului de numerar cu ridicari de fonduri de pe piata de
capital;
- apelarea excesiva la credite, Tn special In valuts; s-a ajuns in situatia in
care creditele acordate de bancile tailandeze s3 se depdseascd cu 70% produsul
Intern Brut ().

- diminuarea treptata a accesului la forfa de muncd cu consecinte asupra
cresterii salariifor n dezechilibru fata de productavstate aceasta a fost suphmta prin
investitii straine, care in 1996 reprezentau, in Thailanda, 43% din PIB (1).

- demararea de proiecte grandioase (si grandomanice) in infrastructura
care de foarte multe ori au fost inutile, vezi exemplul barajului de la Bakum, n
valoare de 6 mld.$, care s-a dovedit cea mai proastd solutie pentru asigurarea
energiei electrice In Indonezia. ‘

- atitudinea autoritatilor de neacceptare a realitatilor economico-financiare
cénd prinde semne ale crizei au inceput s se manifeste. Daca motivul de mai sus
are scuze politice, lipsa de analizd si previziune a organismelor financiare
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internationale este de neexplicat; chiar si in. septembrie, cu:ocazia Adunarii
Generale a Bancii Mondiale (desfisurate In Hong Kong) s-au preferat declaratiile
retorice unei analize lucide a situatie si, nu n ultimul rand, lipsa de vointd politica in
aplicarea pachetelor de reformé, atunci cand acestea au fost agreate cu F.M.L;
lasam la o parte criticile unor analisti acuzand aceste programe ca.aplicd modeiul
occidental unor economii cu particularitati distincte.

Concluzii la criza economica

Desi criza nu s-a Ihchelat Tn totalitate, se pot trage deja unele concluzii.

Prima ar fi aceea ca perturbatile In plan financiar vor fi urmate de
manifestari in economiile reale. Ratele dobanzilor cresc in continuare conducand la
falimentul multor afaceri.

Esecul de pana acum al Japoniei de a se tine deoparte de crizd si a se
erija n liderul economic indisputabil al regiunii, a l@sat China Tmpreuna cu Taiwan
si Hong Kong intr-o pozitie favorita. Aceastd pozitie, intarita si de statutul politic de
care se bucura pe plan international pot face ca rolul Chinei Th zona sa se il
depaseasca chiar si.pe cel al Japoniei.

Caracteristica.. comuna . a. substratului. crizei n. oricare din' cazurile
prezentate a fost volumul excesiv de credite ps fondul unor sisteme-bancare
ineficiente. Viteza cu care economiile acestor tari 1si vor reveni depinde esential de
identifcarea cauzelor si rezolvarea lor imediatd. Din pacate, majoritatea dintre
acestea neglijieaza si._acum seriozitatea situatiei. Chiar si: dupgd ce a cerut
interventia F.M.1., Coreea de Sud considera ca se afld intr-o situalie temporara de
lipsd de lichiditate generatd de interese externe. Apoi, chiar dacd aceste state vor
realiza_gravitatea situatiei, totul depinde de masura in care poseda puterea
institutionald si vointa politicd de aplicare a programelor de reforma necesare. lar
tarile. Asiei de Sud Est stau foarte prost la acest capitol- Japonia nu a reusit in
aproape doua decenii sa se rezolve criza sistemului ei bancar, lar in cazul unor
institutii de prima marime au fost facute publice scandaluri de coruptie. Indonezia
se. confrunta cu repatrieri masive de capital- dupd ce sistemul a pierdut
credibilitatea investitorilor din cauza favoritismelor acordate copiilor presedintelui;,
Suharto. lar astfel de cazuri si mentalititi se manifesta peste tot in Asia.

Chiar dacd are forta institutional& de aplicare a reformelor; Malaiezia se

. confrunta cu probleme economice foarte seriocase, gradul de indatorare fiind de
170% din PIB.

Practic sunt trei scenarii posibile pe care aceste tari le pot urma. Primul se
referd la cazul Japoniei care, dispunand de largi rezerve, Isi poate permite s& se
aplice doar. masuri cosmetice neglijand cauzele esentiale. Slaba prestantd a
partidului Democratic. Liberal face foarte ‘probabild aceastd. atitudine, care va
conduce la cresteri economice foarte modeste pe termen mediu.

Al doilea caz este reprezentat de tarile ca Thailanda si Coreea de Sud
care, confruntate cu situatii ultimative au fost fortate s& se initieze programe
radicale de scoatere a economiei din impas. Aceste doua {ari se bucura si de lideri
noi rezultati fie In urma alegerilor (Coreea) sau constituirii unui guvern de
tehnocrati (Tailanda), care nu sunt dispusi s& se faca rabaturi politice.
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In a treia categorle intri térile care continud s3 se nu recunoasca
seriozitatea crizei: Aici intra Indonezia care pentru a masca coruptia generatd de fiii
presedintelui si acolitii lor neaga existenta problemelor si refuza aplicarea masurilor
convenite cu FMI. Aceste tari vor pierde cel mai mult si pe durata muitor ani.

In concluzie, refacerea miracolului asiatic depmde esential de patru factori
concurentiali. - revenirea economica a Japoniei siasumarea rolului de

locomotiva a regiunii;

- aplicarea convingéatoare a reformel Tn tarile lovite de criza;

- refinantarea datoriilor si reluarea intrarilor de capital;

- capacitatea Chinei de crestere economica si de implicare in
ridicarea zonel.

Solutil propuse

La sase luni de la declansarea crizei financiare din Asia, expertii nu si-au
format o pédrere exactd asupra cauzelor care au generat-o sau a modului de
prevenire a unei situatii similare. Tolusi s-a ajuns la consens in privinta concluziei
ca globalizarea a depasit capacitatea de gestiune a lumii financiare: Infiintarea
unor institutii si mecanisme financiare care s& se facd fafa acestui proces este
consideratd cea mai mare provocare intelectuald a lumii contemporane,

Rolul ‘unor astfel de institutii ar fi formularea de reguli si norme si
contabilizarea imenselor-sume de bani care circuld prin lume. insd remediile ar
trebui sa se fie mai profunde si s& se vizeze punctele slabe ale moduluiin care se
deruleazd afacerile’ internationale: pe“de o parte constituirea unor retele de
securitate - sociald: care s& 'se prevind: pe pietele n curs de dezvoltare,
transformarea reculurilor locale in declin global;’ pe de- alia parte, contracararea
presiunifor protectioniste, care ar putearidica noi bariere In comertul international.

Lipsa unor standarde globale, de’ la contabilitatea firmelor si legislatia
falimentului pana la protectia minimé& pentru somaj, ar putea conduce la accidente
mai-grave decéat criza asiatica si-cu tulburdri sociale foarte greu de stapanit.

Printre responsabilii dezastrului financiar din Asia n-au fost numai camenii
de' afaceri; bancherii ‘si politicienii ¢ci- si agentiile de rating si Fondul" Monetar
International pentru vina de a nu i prevazut si izolat germenii crizei. Prin urmare si
institutiile de protectie care sa se previna eficient repetdrea unor astfel de s;tuatu
pot imbraca mai multe forme.

George Soros propune o Corporatie a Asigurdrii Creditelor iar Henry
Kaufmann,: expert. american. opteazd pentru un Consiliu de Supervizori. Unii
considerd c& un-astfel de grup ‘ar trebui sa se functioneze pe langa F.M.I. sau
Banca Internationald de Reglementare iar altii c& aceasta ar trebui s& se fie de sine
statatoare. Rolul unei astfel de institutii ar fi unul de clearing international si
supraveghere monetard: astfel incat: operatiunile de credit s& se devind mai
transaparente. Tarile care vor viola regulite acestui mecanism sau nu se vor alétura
institutiei de supraveghere vor fi considerate mai putin credi(ta)bile. Institutia va
tine evidenta creditelor pe termen scurt; astfel Incat creditorii sa se stie ce credite
circula si ce destinatie au acestea.

Stanley Fischer, vicepresedinte FMI crede c& o astfel de institutie ar avea
prea multd putere iar Gunter Rextrodt, ministrul german al economiei, considerd ca
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problema ar putea fi rezolvatd prin coordonarea mai bund a bancilor centrale.
Leszek Balcerowicz, ministrul polonez de finante, se pronunta pentru existenta
unui sistem de supraveghere preventivd la nivelul fiecarei {ari complementat cu
proceduri clare privind transparenia absolutd in privinta transmiterii informatitlor
catre restul lumii. Oricum, problema este extrem de importanta si va fi adresata la
reuniunea ministrilor de finante ai G7 care se va desfasura la Londra la sfarsitul
lunii februarie.

Desi aceste sisteme de supraveghere transnationald sunt de naturd s3 se
limiteze serios suveranitatea clasicd a statului si confidentialitatea afacerilor, multi
analisti sunt de parere c& ar trebui armonizate ia nivel global, cel putin, procedurile
de faliment si inregistrarile contabile. Aceasta ar conduce la transparenta finantelor
nationale in relatile externe. In folosul dezvoltarii unei economii globa!e unde
obhgatule sunt atat de mterdependente drepturile suverane ar trebui sa se cedeze
locul obligatiilor suverane.’

' In elaborarea analizei s-au utilizat informatii publicate Tn din Financial Times din decembrie
1997 ~ februarie 1998, East Asia Monitor No.XXil, February 1998, Citiview 19 January
1998, Citicorp Global Research Jan 26 si Business Central Europe, January 1998.
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VALOAREA REZIDUALA - COMPONENTA
EVALUARILOR ECONOMICE

VASILE MARE

- REZUMAT. Conceptual, valoarea reziduala exprim3 pretul de revanzare
pe piat& a unui activ, firm&, sau afacere dup3 o perioada de exploatare.
Estimarea valorii reziduale se impune cu necesitate In cazul unei
politici de investitii cu proiecte de anvergura cand pot interveni situatii de
dezinvestitii Tnainte de sfarsitul duratei de viata a proiectului.

Conceptual, valoarea reziduald exprima preful de revanzare pe piatd a
unui activ, firméa sau afacere dupé o perioadd de exploatare.

Etimologic, notiunea de reziduald provine din limba francezd si este
definita In Dictionarul Limbii Roméane cu semnificatia "care rdméane”,

Determinarea  cat mai corectd a valorii reziduale prezintd o deosebitd
importantad Tn. diverse ocazii, cum ar fi. evaluarea proiectelor de investiti,
operatiunile de leasing, Tn cotabilitate precum si evaluarea firmei.

In ceea ce priveste definitia data valorii reziduale, in literatura economica
nu - existd - o unanimitate de  péreri, specialistii “accentuand fie' abordarea
patrimoniald, fie reliefarea aspectelor financiare.

Tn opinia lui Aurel Giurgiu, valoarea rezxdualé “consta din incasarile ce se
pot obtine din casarea activului imobilizat amortizabil™'.

Florea Stanciu si colaboratorii sustin c& valoarea reziduald poate fi definitd
in sens contabil si Tn sens economic.

Valoarea reziduald, sustin autorii, "poate fi consideratd chiar intr-o manierd
contabild, luand Tn calcul imobilizérile ramase neamortizate la finalul proiectului. |
se poate da si 0o semnificatie economicd de "valoare !a care ar putea fi vandute
instalatiile respective la data scoaterii lor din functiune™

loan Staicu afirma ca "valoarea rezidual3 expnma valoarea posibil de
recuperat dup4 Incheierea duratei de viata a investitiei™.

Sorin Verbale Stan este de parere ¢ "valoarea reziduald exprima valoarea
Thsumat’ a cash-flow-ului realizabil in perioada de previziune non-explicita™.

Y Giurgiu, A 1., Mecanismul financiar al intreprinzétorului, Editura Dacia, Ciluj-Napoca,
1995, p. 91.

% Staicu, F. si colab, Ef/msnta investififor, Editura Didacticd si pedagogicd R A,
Bucuresti, 1995, p. 99.

®Stancu, |, Finante, teoria pietelor financiare, finantele intreprinderilor, analiza si gest/une
financiars, Editura Economica, Bucuresti, 1997, P. 308 :

*Stan, S. V., Evaluarea intreprinderilor, metode si uzante, Editura Teora, Bucurest) 1996,
p. 50.
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Tn principiu, existd consens cu privire la faptul c3 valoarea reziduald a unui
activ fix exprima valoarea posibild a fi recuperatd la sfarsitul duratei de utilizare
normald sau Tnainte de incheierea acesteia In cazul unej dezinvestitii.

Valoarea reziduald a unei afaceri sau firme. poate fi privitd ca suma a
fluxurilor nete de trezorerie actualizate pe care o firm& sau o afacere le poate
degaja dincolo de orizontul de prognoz al activitatii firmei sau derularii afacerii.

Tn cadrul contabilitdtii, pentru determinarea valorii de amortizare a activelor
imobilizate, problema care se pune este dac3 trebuie si se ia 1n calcul si valoarea
reziduald prin deducerea acesteia din valoarea de inventar.

Solutia logicd a acestei probleme ar fi s8 se ia In considerare valoarea
reziduald, Intrucat o valoare imobilizatd nu poate fi recuperata de doua ori.

In legislatia tarilor cu o economie de piatd dezvoltats, dar si in legislatia
tarii noastre dinainte de anul 1968, s-a utilizat procedeul deductibilitatii valorii
reziduale din valoarea de inventar, recuperandu-se prin- amortizare valoarea de
amortizat.

Dupa anul 1968, prin adaptarea legii privind amortizarea, s-a stabilit c&
valoarea de amortizat sa fie egald cu valoarea de inventar, aceasta In scopul
cresterii resurselor de finantare, . simplificand  in. acelasi - timp caloulul
amortismentului, deoarece stabilirea valorii reziduale necesitd emiterea unui numar
mare de norme metodologice.

Problematica valorii reziduale devine importantd in contextul tranzitiei la
economia de piatd, mai ales in cadrul operatiunilor de leasing, in situatia in care
locatarul doreste achizitionarea activului imobilizat la sfarsitul. perioadei de
inchiriere.

Aici, interesele locatorului si locatarului sunt divergente, intrucét locatorul
doreste sa obtind un pret cdt mai bun care si acopere cheltuielile cu
achizi;ionarea repararea, intreinerea si mentinerea in stare de functionare a
activului, iar locatarul este interesat, desigur, m obtinerea unui pret cat mai mic,
care s& reduca efortul sau financiar.

Valoarea reziduald se poate stabili n functie de pretul care se va obtine ca
urmare a valorificarii bunurilor la sfarsitul contractului de leasing pe piata "second-
hand" a bunurilor de capital.

In cazul evaludrii unui proiect de investitii, se tine seama de principalii
parametrii n cadrul cérora valoarea reziduala este cea mai dificil de estimat.

Frecvent, in estimarea valorii reziduale se Intélnesc doua situatii:

Daca durata de viatd a activelor imobilizate este egald cu durata tehnicd,
valoarea reziduald va fi deseori nuld sau va avea o marime neglijabild pentru
gestiunea financiara. Pot fi situatii In care elemente de activ complet amortizate si
ofere posibilitatea obtinerii unel valori de recuperare prin vanzare pe piata de
ocazie a echipamentelor sau bunurilor de capital. ;

Daca durata de viatd a proiectului este mai micd decét cea tehnica, se
poate obtine o valoare reziduald mai mare decat valoarea rdmasa neamortizata.
Aceasta va antrena un flux de lichiditali fiscal impozabil, rezultat dintr-un surplus de
incaséri peste valoarea rémasé a activului imobilizat.

De asemenea, poate rezulia o pierdere de capital ca urmare a unei valori
reziduale mai mici decat valoarea r@masa si care din punct de vedere financiar
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reprezintd o economie fiscald, intrucat minus-valoarea este deductibila din profitul
inainte de impozitare.

Veniturile realizate din valoarea reziduald sunt afectate de cheltuielile
necesare pentru dezmembrarea sau casarea activelor fixe, ;

in practica, marimea valorii reziduale se stabileste sub forma de procente
din valoarea de inventar a activului imobilizat iar in cazul unui proiect de investitii
se poate determina cu relatia:

VR =Vie + Vin + VFR

unde:

VR = valoarea reziduala

Vie = valoarea imobilizarilor corporale aferente proiectului de investitii in
momentul dezinvestitiei corectate cu impozitele sau economia fiscald

Vin = valoarea imobilizaruilor necorporale aferente proiectului de investitie
in momentul dezinvestitiei estimate la pretul pietii

VFR = valoarea de lichidare a fondurilor de rulment.

Previziunea valorii reziduale In faza proiectérii este uneori omisé deoarece
este o valoare teoretica, dificil de estimat iar prin aplicarea factorului de actualizare
aceastd valoare devine nesemnificativa. 1

Tn situatia evaluarii unei firme sau afaceri, determinarea corecta a valorii
reziduale are o deosebitd importantd, mai ales in cazul evaluarii prin metoda
fluxurilor nete de trezorerie. ;

Valoarea reziduald a unei firme sau afaceri, poate fi definitd ca fiind
valoarea de piatd a respectivei firme sau afaceri dupd un numar de ani de
exploatars. :

Existd o multitudine de metode de determinare a valorii reziduale care pe
baza criteritiui legat de natura elementelor luate in condiderare pot fi grupate in
trei categorii; metode patrimoniale, metode financiare si metode bursiere.

Pentru calculul valorii reziduale prin metoda bursierd, se porneste de la
premisa c3 actiunile firmei sunt cotate la bursd sau pe piata extrabursierd
RASDAQ si ca urmare valoarea reziduald este pretul de revanzare al actiunilor
firmei care se considera de reguld, egal cu pretul de cumparare.

In cadrul metodelor financiare, valoarea reziduald a firmei sau afacerii,
este estimata ca fiind suma fluxurilor nete de trezorerie actualizate, pe care firma
sau afacerea le va degaja dincolo de pericada de prognoza.

Toma Mihai este de pdrere ci aceastd metodd "prezintd avantajul de a
neutraliza impactul investitilor si variatiile nevoii fondului de rulment nu vor fi
superioare costului capitalului™.

Pentru calculul valorii reziduale, indicatorii economici cu care se opereazd
uzual sunt fluxul net de trezorerie si profitul net annual reproductibil la care se
aplicd un multiplicator Q.

®Toma, M;, Chivulescu, M., Ghid pentru diagnostic si evaluarea /htreprinderifor, Editura
CECAR, Bucuresti, 1994, p. 142,
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Multiplicatorul rezidual Q se determind utilizdnd modelul GORDON-
SHAPIRO, respectiv 1/(K-g), unde K este rata riscului si g cresterea pe termen
lung a ratei de crestere a fluxuiui de numerar, sau se poate utiliza raportul 1/CMPC
unde CMPC reprezinta costul mediu ponderat al capitaluiui.

Pentru determinarea valorii reziduale prin. metode - patrimoniale, se
porneste de la valoarea capitalului propriu la sfarsitul duratei de previziune,
respectiv anul'n,

Aceastd valoare reziduald se poate determina prin insumarea activului net
din momentul evaluarii cu profitul investit si amortismentul fiscal din fiecare an de
previziune pana in anul n din care se deduc investitile de mentinere a capacitdtii
firmei In perioada de prognoza.

Se poate observa ca ponderea valorii rezzduale asupra valorii actuale nete
Tn cazul ‘unui proiect de investitii si asupra valorii unei Tntreprinderi sau afaceri,
cand se utilizeazd metoda fluxurilor de trezorerie nete actualizate este cu atat mai
mare cu cat in ultimul an n luat Tn calcul, este mai aproape de momentul evaluarii
si rata actualizarii mai mica si este mai redusa cu cét anul n este mai Indepartat si
rata actualizarii mai mare devenind aproape nuld daca depasim 15-20 ani de
prognoza,

Estimarea valorii reziduale se impune cu necesitate Tn cazul unei politici de
investitii cu proiecte de anvergurd cand pot interveni sifuatii de dezinvestitii Tnainte
de sfarsitul duratei de viata a proiectului.

Aceastd valoare reziduald reprezintd pentru firma o reducere a efortului
financiar si nu poate fi neglijatd in estimarea cheltuielilor privind ‘achizitionarea de
active imobil;izat.

Ponderea valorii reziduale Tn valoarea firmei fiind estimatd in literatura
economicd din strdinatate depinde de specificul activitatii Intreprinderii evaluate si
este cuprinsa intre 56% 1n cazul firmelor producatoare de tiglri si 100% n cazul
firmelor producatoare de articole de pielarie; svtuatle care arata necesitatea luarii Tn
considerare.a acestui paramelru,.
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REZUMAT. Ne apropiem cu pasi repezi de sfarsitul de secol si de mileniu.
In timp ce tarile din Europa Centrald si de Est fac eforturi pentru a
identifica liniile de fortd ale tranzitiei spre o societate democratica, bazatad
pe economia de piatd, cercetdtori, ganditori, futurologi din tarile aflate in
prima linie a dezvoltdrii scruteazd intens viitorul, cautd raspunsuri la
cateva Intrebari incitante:

Cum se va Infétisa economia viitorului?

Care sunt perspectivele, tendintele anilor 20007

La ce schimbari ale valorilor trebuie s3 se astepte Intreprinzatorii,
managerii?

fn mod cert, In viitor practica managenala va trebuiisd tina
seama de contextul tendintelor, perspectivelor. majore . care se
prefiguréaza la orizontul mileniului trei.

Cunoscutul cercetator german Gerd Gerken 1 in cartea sa de mare
succes intitulatd: "Die Trends fur das Jahr 2000. Die Zukunft des Business
in-der Informations = Gesellschaft" ("Tendintele anului- 2000. Viitorul
afacerilor Tn societatea informationald™), aparuta tn anul 1989, incearca sa
sintetizeze, Intr-o forma captivantd, schimbarile majore pe care le traim cu
totii, imaginea societdtii viltorului.

Demersul. autorului- este calat pe determinarea principalelor
"metatendinte” care vor marca profund configuratia acestei societati. In
timp ce "megatendintele” descrise de John Naisbitt pot fi caracterizate prin
puterea lor, "metatendintele” descrise de Gerd Gerken pot fi percepute
prin complexitatea si caracterul lor fundamental.

Dar, pentru Inceput, s& facem cunostintd cu cele sase
"metatendinte" ale viitorului. ‘

Prima oferd un nou mod de gandire pentru Intreprinzatori- si
manageri - géndirea Tn concordantd cu principiile si' cerintele’ eticii
- ecologice.

Cea de-a doua se referd la schimbarea globald a paradigmei
industriale, la transformarea economiei clasice de masa intr-o economie
informationala,

Cea de-a treia ne conduce la o dsmenssune cu totul noud: la
schimbarea spiritualitatii, n sensul cresterii importantei modelelor de
constiinta, de spiritualitate, a rolului acestora in competitia dintre Asia si
Europa.

" Cea de-a patra ne confruntd cu un anumit dinamism social, cu o
anumita fragmentare a societatii; societatea va deveni tot mai inegala:

Cea de-a cincea este cea a conservatorismului vizionar.

Ultima, cea de-a sasea, descrie transformarile fundamentale ce
au loc in problematica globaid a productiei, a valorificarii, In marketing,
raspunsurile fezabile la acestea puténd fi oferite numai printr-un dialog
flexibil de piata.
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Tntrebarea care se pune este: cu ce grad de credibilitate putem
aborda aceste tendinte?

n general, se poate afirma ca ele nu sunt inventii subiective,
proiecte- spectaculoase sau simple speculalii. Aceste tendinte pot fi
detectate in realitate, pot fi demonstrate in mod empiric. Formularea lor a
fost posibild prin utilizarea metodelor stiintifice de cercetare (de exemplu:
observarea sistematica, analiza de continut, dezbateri cu experti). Numai
n Germania, Institutul de Cercetare a Tendintelor a identificat si a descris
160 de tendinte, 26 megatendinte.

Credem c& prezentarea Tn detaliu a acestor tendinte i-ar putea
incita pe cititori la refleciii interesante n privinta viitorului practicii
manageriale, al economiei, al societatii umane Tnsasi.

MANAGERII DEVIN ECOLOGISTI

Suntem martorii conturarii unui consens n gandirea economica in privinta
recunoasterii faptului c& tehnologia geneticd, robotizarea, prelucrarea
computerizatd a datelor, telecomunicatiile si inteligenta artificald vor atrage dupa
sine o etapa de restructurari fundamentale, atat pe plan economic cat si pe plan
social. ;

Tot mai multi ganditori sunt de acord cu necesitatea Tmpletirii stranse a
problematicii economice cu cea ecologicd, iar a acestora, luate impreund, cu cea
sociala. A aparut astfel fundamentul ecosistemului, acest "triunghi magic”, denumit
astfel pentru. prima. oard  de  profesorul. berlinez Meinolf: Dierkes. Potrivit
sustinatorilor acestei teorii, desi problemele ecologice au fost sesizate, detectate,
percepute, ele nu au putut fi solutionate pand in prezent, indicatorii de mediu
degradandu-se’ In continuare. Ca urmare, acest "triunghi magic” face imperios
necesare 0 noud viziune si un nou mod de actiune. Devine o cerintd majora luarea
in consideratie si urmarirea continud a unor teluri sociale si ecologice superioare.
In aceasthd situatie, evolutile nu mai pot fi dirjate prin metode clasice,
impunandu-se un nou management, denumit "managementul tendintelor”.

Apar, de asemenea, importante schimbéri Tn stiintele economice. Asistdm
la elaborarea primelor capitole ale stiintei economice de orientare ecologica.
Profesorul elvetian Hans Cristoph Binswanger (St. Gallen), de exempliu, subliniaza
incidenta celei de a doua legi a termodinamicii - legea entropiei - asupra noilor
conceptii economice ("materiile prime sunt mai valoroase decét reziduurile").

Economistii din Heidelberg - Faber, Niemens si Stefan - arata in cartea lor
intitulatd "Entropie, Umweltschutz und Rohstoff - Verbrauch" ("Entropie, protectia
mediului si utilizarea materiilor prime™), cd problemele de entropie sunt ireversibile.
Cu cat acestea sunt mai mari, cu atét se impune o schimbare mai radicald in
sistemul economic.

Aceastd conceptie prezintd multd similitudine cu ideile expuse de Hazel
Henderson, cunoscutd personalitate a stiintei economice alternative, in lucrarea
"Apusul stiintei economice”.
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Concluzia este unanimd: feoria clasicd a cresterii economice nu mai
este fezabila pentru viitor,

In pﬂvmta influentei ecologlste asupra gandirii economice pot fi imaginate
doud scenarii:

1. Un scenariu pozitiv, Tn sensul influentarii In asa masurd a creativitatii
tehnice si economice, ca sa se elaboreze o noud tehnologie, bazata pe
gasirea unei noi forme de energie, mai scumpa decéat titeiul, dar
obtenabild Tn cantitati nelimitate, cu costuri constante, care sa permitd o
dinamica economicéa de crestere.

2. Un scenariu negativ, in sensul cresterii ponderii elementelor restrictive,
de renuntare Tn transformarea structurald a sistemului economic.

Sub aspect pragmatic, aceste curente de idei transmit spre economie, spre
managementul economic cateva semnale de alarm& demne de luat Tn consideratie,
printre care mentionam:

» necesitatea organizarii unei cresteri calitative selective,;

» redistribuirea muncii,

¢ dirijarea ecologicéd a proiectarii noilor produse si a reclamel.

Deviza: "managerii devin ecologisti” nu este deloc formald; ea va trebui
s4 accelereze instaurarea unei noi gandiri, nu numai In cercurile academice, ci siin
randui politicienilor, al oamenilor de afaceri, al managerilor de la toate nivelurile.

LA ORIZONT: SOCIETATEA INFORMATIONALA

Asistdm azi la o noua afirmare a modernismului, Acest nou modernism
formuleaza cerinta adaptdrii tehnicii la om, acordd o importantd centrald
electronicii, conceptulw de "tehnologie inalta".

In lucrarea lor intitulatid "Start spre o altd societate” ("Aufbruch in eine
andere Gesellschaft"), Karl Werner si Dieter Rucht vorbesc despre necesitatea
punerii cuceririlor tehnice Tn slujba societétii uman-ecologice.,

Futurologul Alvin Toffler prevesteste (desigur, pentru generatia viitoare) o
noué relatie de cooperare intre computer si biotehnologie, cu posibilitdti inca
nebdnuite. Nu demuit, noua economie a primit 0 noud denumire: economia
informationala. '

Paul Hawken supune unei analize riguroase geneza acestei noi economii,
in cartea sa "The Next Economy” ("Economia viitoare") si concluzioneaza: asistam
in prezent la descompunerea economiei de masd si nasterea economiei
informationale. De altfel, recent la Bruxelles, numeroase personalititi marcante ale
vietii politice si economice internationale au abordat in premier& aceasta problema,
semnaland astfel o noud perceptie a viitorului, o. globalizare a problematicii
‘acestuia. A devenit clard tendinta de erodare a paradigmei S.T.1. (Stintd -
Tehnologie - Industrialism), informatia fiind din ce in ce mai prezenta printre factorii
de productie.

Dar ce este, de fapt, societatea informationala? Prin ce se caracterizeazi
ea?

Baza economica a acestei societati poate fi surprinsa prin urmatorii factori:
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1. Schema de baza: informatie in loc de cantitate.

2. In locul utiliz&rii nelimitate a energiei se urméareste minimizarea acesteia
in procesul de productie, paralel cu sporirea aportului de inteligenta.

3. Reducerea cheltuielilor de productie pe unitatea de produs are loc prin
cresterea factorului de inteligentd, si nu prin cresterea masei productiei.

4. Credo-ul economiel informationale: reducerea utilizarii cantitdti de
munca si de energie Tn favoarea ecologiei si bunastarii.

5. Transformare constientd prin reunirea a trei dimensiuni - tehnica,
sociald, morala.

6. Baza calittii, a minimizarii si a reductiei o constituie electronica.

7. Locul: valorilor social-etice vechi va fi preluat de asumarea
responsabilititii globale pentru Terra, pentru Viata.

Paradigma economiei informationale va aduce o serie de inovari n
management prin schimbarea urmatorilor factori:
Factorul = putere (transparentd mformatlonala cooperare directa,
conciliere);
Factorul munca (robotizare, Invatare continua, culturd organizationald);
Factorul bani (scade rolul capitalului, apare venitul social - venit de baz3
* fara efectuare de munca).
Factorul de productie (CIM, robotizare);
Factorul materie prima (reducerea masei).
Factorul energie (reducere);
Factorul servicii (trecerea hotarata la sectorul tertiar).
Factorul antreprenorial {trecerea de la societatea manageriald la cea
antreprenorialdy;
9. Factorul piatd (reducerea verigilor intermediare).
10. Factorul management (new-age - management);
11. Factorul constiinta (intuitie, meditatie). -
12. Factorul social (calitatea vietii, onestitate);

0N
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De la productia de masa si risipa societatea se va Indrepta spre inteligenta
si eticd. Se contureaza un nou tip al intreprinzatorului, ale carui principale trésaturi
le descrie Marilyn Ferguson:

e tendinta spre un grad ridicat de libertate;

e interes sporit fald de managementul participativ, cooperare formald si
informala;

s tendinta spre interdisciplinaritate;

e perceperea corecta a rolului in transformarea societatii.

In configurarea economiei informationale un rol determinant va juca
generatia tanara.

SPIRITUALITATEA ASIATICA FATA IN FATA CU CEA EUROPEANA

Devine din ce in ce mai clar, ¢ In spatiul Oceanului Pacific se contureaza
o noud putere economica. Centrul de greutate al impulsurilor creatoare si al
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curentelor inovationale se deplaseaza spre Est. Cercetérile au scos la iveald faptul
cd nu este vorba numai de o problematicd economica, ci si despre o noua
competitie spiritual-culturald intre Asia si Europa.

Asa cum aratd profesorul german Dieter Senghaas, etica economica
dominanta in Europa se fundamenteaza pe ascezd, economisire si disciplind. Dar
iatd, in Japonia, Taiwan, Coreea de Sud, China au devenit din cé In ce maij active,
mai agresive pe pietele internationale. Sunt semnale clare, ¢ si zona econemica
din California (S U.A.) este atrasa puternic spre spatiul Oceanului Pacific. Analizele
indica faptul ca paradigma cuceririi si subjugarii naturii, tipic europeana devine din
ce in ce mai contraproductiva in zilele noastre.

Se pare cd etica economicd de adaptare poate asimila mult mai bine
gandirea ecologicd, decét etica economica orientatd spre dominatie.

In perioada crizelor de transformare, a turbulentelor din economie si
societate, capacitatea de integrare optimald a culturii asiatice poate deveni
decisivd. Actualele tendinte de integrare a competitiei si cooperarii, de simbioza
intre om si robot, de configurare a economiei informationale, de emancipare
antreprenoriald, evidentiazd superioritatea rationalismului dualist, a "puferii
cucerite prin adaptare’. '

‘ Dar s& examindm in continuare tendintele actuale ale modelului de
management asiatic: :

1. Tendinta auloorganizdrii supericare, trecerea de la organizarea

ierarhica la cea de tip "retea”, cu limite fluctuante.

2. Perspectiva de dominare prin intuitie a complexitatii si incertitudinii.

3. Capacitatea de adaptare la situatii paradoxale.

4. Dezvoltarea managementului, bazat pe armonizare si consens.

n context, se poate prognoza, utilizand limbajul informatic, ¢ vom asista
la restrangerea treptatd a importantei hardware-ului in favoarea software-ului
cultural. Managementul antreprenorial va integra noi mijloace: spiritul, contextul si
timpul. ' ;

Profesorul american Lester Thurow subliniazd c& "pentru Europa, calea
americand nu este practicabila". In privinta adaptarii flexibile, Europa ar trebui s
invete de la Japonia. In orice caz, in competitia celor doud spiritualitti - cea
asiatica si cea europeana - dialogul, tendintele integratoare vor trebui s3 constituie
o prezenta permanentd.

FRAGMENTAREA SOCIETATII DE CONSUM

Paralel cu prosperitatea creste si elasticitatea modelului de consum. In
ultimii ani s-a observat in tarile puternic industrializate, multioptionale, o tendinta de
descompunerea normelor de comportament a consumatorilor. Nu mai existd
segmente de piatd clar delimitate, tipice, asistam la fragmentarea societdtii de
consum. ; : ,

Gerd Gerken in cartea sa "Die Zukunft des Handels" ("Viitorul comertului”)
descrie 12 culturi de consum:

1. orientare spre placere;
2.. modestie;
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3. profesionalism;

4. responsabilitate ecologica;
5. economicitate;

6. EU -transcendentd;

7. dorinta de experimentare;
8. prestigiu;

9, narcisism;

10. regionalism; -

11. cosmoculturg;

12. pastrarea sanatatii,

-Aceastd complexitate a modelelor de consum conduce la devalorizarea
marketingului de masa, la o noud orientare spre asa numita "munca de retea” si
spre "produse croite pe persoand”, deci in sensul apropierii de consumator.

Tot mai multe studii sociologice demonstreaza ci la orizont apar noi
categorii de consumatori: "noi saraci”, "noi nomazi",

O recentd cercetare efectuatd Tn S.U.A. aratd c& persoanele cu venituri
maij scdzute aloca peste 50% din veniturile lor pentru chirii si alimente.

Desi nu se cunoaste exact mecanismul de actiune a valorilor alternative, in
stilul de viatd al "verzilor", al tineretului castigd loc modestia Tn consum,
renuntarea, aprecierea crescanda a valorilor ecologice, uman-spirituale, post-
materiale,

Sunt deosebit de interesante studile legate de noile raporturi alternative
fata de categoriile "timp" si "bani”. :

Savantul suedez 8.B. Linder in cartea sa "De ce nu avem mai mult timp?”
descrie asa numita "axiom& Linder” prin care, paralel cu cresterea bunéstarii,
oamenii vor dispune de tot mai putin timp.

Constientizarea acestei realitati Tmpinge tot mai multi adepti ai "noii
modestii constiente" la tentative de evadare din "capcana timpului®.

"Cu cat ai mai putin timp cu atat esti mai liber” - scrie E.F. Schumacher.
Aceastd afirmatie devine tot mai reald, printre factorii generatori ai "noii modestii
constiente" figurand:

1. problemele financiare (noua séracie);
2. problemele ecologice (moderarea constienta a consumulm)
3. pseudoasceza ca stil de viata.
Desigur, "noua modestie constientd" apare in cadrul a doud strategii
distincte:
1. pentru cei nstariti inseamné cresterea gradului de libertate, a timpului liber;
2. pentru cei defavorizati sub aspect material Inseamna acceptarea situatiei lor
de fapt, ceea ce oferd o anumitd satisfactie.
Duane Elgin situeaza in centrul "vietii simple” cinci valori;
simplitatea materiald; »
masurile umane (convingerea ca "ce e mic e frumos” - "small is beautiful");
autodeterminarea;
constiinta ecologica;
cresterea individuala.

o BN -
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DOMOKOS ERNG

Cercetédtorii americani Shama si Wisenblit, Leonard, Barton si Rogers de la
Institutul. de Cercetéri Stanford - Center of Future au demonstrat prin studii
realitatea si viabilitatea acestei noi orientari.

CONSERVATORISMUL VIZIONAR

Trendul conservatorismului vizionar porneste de la ideea c& asa-numita
"generatie baby-boom", a exploziei demografice din anii '60-'70 va influenta
semnificativ profilul populatiei anilor 2000,

Asa cum arafd cercefitorul canadian John Kettle, aceastd generatie
se distinge prin céteva trdsdturi caracteristice:

Ea se compune din copii generatiei protestatare;, ai membrilor miscéarilor
studentesti, ai miscarii "hippi".

£a provine dintr-o perioada de bunastare reald.

Ea crede profund Tn progresul tehnic si tehnologic.

Ea considera institutiile formale si oficiale ca fiind nedemne de Tncredere.

Ea a fost crescuta si educata n spirit excesiv de permisiv, de autonomie.
Perceptia el despre césétorie si viata de familie este deformata. ’

Ea se afla sub influenta puternica a mass-media, indecsebi a televiziunii.

Ea este generatia urbanizarii.

Datoritad noilor cuceriri ale medicinei moderne, ea nu a cunoscut in forme
puternice suferintele fizice.

WoNDO LN

La ce evolutii se poate astepta aceastd generatie ?

Tn orice caz, la o situatie materiald mai putin favorabild decat a péarintilor
lor. Aceastd perspectivd poate conduce la un sentiment de frustrare, la un
optimism foarte prudent, la tensiuni. Unele studii apreciazd c¢& 20 - 30% din
membrii acestel generatii prezintd tendinta spre alienare sociala.

Ecosocialismul, care inseamnd si o repartizare mai justd a muncii si a
plusvalorii, va putea constitui o alternativa fezabila pentru aceastd generatie.

MANAGEMENTUL S| MARKETINGUL IN ECONOMIA INFORMATIONALA

Se apropie Tncet, dar sigur sfarsitul productiei de masa. Productia integrata
cu echipamentul de calcul se va imbina tot mai strans cu managementul si
marketingul, dupd noua directiva: flexibilizarea sistemelor de productie. Aceastd
cerintd este in stransé legatura cu diversificarea si diferentierea tot mai accentuata
a modelelor de consum.

Locul proiectantului de produs va fi luat de proiectantul de management si
marketing, care va monitoriza piata multioptionala, instabila.

O alta constatare a analizelor efectuate asupra flexibilitatii Intreprinderilor
si managerilor ne conduce la reconsiderarea locului si rolului ntreprinderilor mici si
mijlocii. Desi intreprinderile mari au acces mai pronuntat la sistemul informational,
cultura organizationald birocratica, ierarhia supradimensionatd le defavorizeazi n
lupta pentru o flexibilitate sporita.

Pentru a realiza un adevérat "triplu salt", intreprinderile, managerii vor
trebuie sa Invinga distanta dintre nevoi, proiectare si produs.
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LA ORIZONT: SOCIETATEA INFORMATIONALA

De fapt, economia informationald se va caracteriza si prin evitarea unor
distante, a unor "statii intermediare” In circuitul productie - consum.

Monitorizarea tendintelor care se manifestd in productie, circulatie si
consum, influentarea acestora prin diverse cluburi si retele de consumatori, se
constituie intr-o provocare noud, care merita eforturi.

In privinta noului consumator, cercetatorii au desprins cinci schimbari
esentiale, de natura psihosociala:

Noul consumator va prefera consumul care 1l ajutd In autorealizare,

Noul consumator nu va avea aptitudini nelimitate de a se atasa de un produs.
Noul consumator va fi insotit de o mentalitate contractuala.

Noul consumator ar dori 53 descopere n produse valorile proprii, mdswduahste
Noul consumator pretinde o colaborare publica.

O A WON -

Tn consecintd: noul consumator impune managementul tendintelor si
marketingul in economia informationala.

Acest tur de orizont privind metatendintele viitortlui nu este nicidecum
exhaustiv. Intentia autorului acestor randuri a fost pur si simplu s& incite la reflecti,
s& sublinieze faptul ¢3 nu putem r@méne indiferenti fatd de mersul ideilor din zilele
noastre, fatd de ceea ce se Intampld si se va petrece h jurul nostru.
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Tn cel de al XLIl-lea an (1997)
apare in urmitoarele serii:

matematici (trimestrial)
informaticit (semestrial)
fizicd (semestrial)
chimie (semestrial)
geologie (semestrial)
geografie (semestrial)
biologie (semestrial)
filosofie (semestrial)
sociologie (semestrial)
politici (anual)
efemeride (anual)

STUDIA UNIVERSITATIS BABES-BOLYA]

studii europene (semestrial)
business (semestrial)
psihologie-pedagogie (semestrial)
stiinte economice (semestrial)
stiinte juridice (semestrial)

istorie (trei aparitii pe an)
filologie (trimestrial)

teologie ortodoxa (semestrial)
teologie catolici (anual)

educatie fizici (anuval)

In the XL1I-th year of its publication (1997) STUDIA UNIVERSITATIS BABES-

BOLYAI is issued in the following series:

mathematics (quarterly)
computer science (semesterily)
physics (semesterily)
chemistry (semesterily)
geology (semesterily)
geography (semesterily)
biology (semesterily)
philosophy (semesterily)
sociology (semesterily)
politics (yearly)
ephemerides (yearly)

Dans sa XLII-e année (1997) STUDIA
dans les séries suivantes:

mathématiques (trimestriellement)
informatiques (semestriellement)
physique (semestriellement)
chimie (semestriellement)
géologie (semestriellement)
géographie (semestriellement)
biologie (semestriellement)
philosophie (semestriellement)
sociologie (semestrisllement)
politique (anmuel)

ephemerides (annuel)

european studies (semesterily)
business (semesterily)

psychology - pedagogy (semesterily)
economic sciences (semesterily)
juridical sciences (semesterily)
history (three issues per vear)
philology (quarterly)

orthodox theology (semesterily)

- catholic theology (yearly)

physical training (yearly)

UNIVERSITATIS BABES-BOLYAI parait

études européennes (semestricllement)
affaires (semestricllement)

psychologie - pédagogie (semestricllement)
études économiques (semestricllement)
études juridiques (semestriellement)
histoire (trois apparitions per année)
philologie (trimestriellement)

théologie orthodoxe (semestriellement)
théologie catholique {annuel)

¢ducation physique (anmuel)



ISSN 1224-8738



