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O VARIANTA A DIAGNOZEI AGREGATELOR
MACROECONOMICE PE SECTOARELE INSTITUTIONALE Sl A
RATELOR SPECIFICE CONTURILOR NATIONALE

IOAN L. NISTOR"®

ABSTRACT. A Means of Macroeconomic Aggregates Diagnosis by
Institutional Sectors and of Ratios Pertaining to National Accounts.
The present study delves into the main macroeconomic aggregates
pertaining to the System of National Acconts (SNA). The gross value
added tax holds the most important place and plays the most important
role in macroeconomic diagnoses. The study underlines the structure of
gross value added tax by institutional sectors, the causes and effects that
influence the evolution of the economy and especially the creation and
use of revenues and ratios of otheir variables. The pertaining to the
System of National Accounts are calculates on the basis of macroeconomic
aggregates the gross operating surplus ratio, the economies ratio, the
national investments ratio, the financial economies ratio etc. The main
characteristics of economic development and the changes needed in
macroeconomic policis in order to stimulate economic growth are
underlined by specific ratios.

Produsul Intern Brut (PIB) reprezinta agregatul macroeconomic cel mai
reprezentativ. privind dimensiunea, performanta si competitivitatea oricarei
economii nationale. Cel mai reprezentativ deoarece este rezultatul modului in care
sunt utilizati factorii de productie, rezultat ce asigura oferta de bunuri $i servicii
destinate consumului final al populatiei, administratiei publice, formarii brute de
capital si a exportului.

Performantele macroeconomiei sunt evaluate dupa mai multe criterii si din
mai multe unghiuri de vedere. Indiscutabil, in prim plan, se impune rata anuala sau
ritmul anual al expansiunii sau cresterii economice. Prin corelare se inscriu: rata
somajului, rata inflatiei, deficitul bugetului public national si ponderea lui in PIB si
deficitul balantei de plati (la soldul conturilor curente).

Loc de maxima importanta in evaluarea performantei economiei nationale
revine indicatorilor economici inclusi in Sistemul Conturilor Nationale si ratelor
specifice acestor conturi. Sistemul Conturilor Nationale (S.C.N.) este un ansamblu
coerent gi independent de conturi gi tabele, care prin informatiile pe care le contin —
privind resursele si utilizarea lor in economie — reflecta Tn mod complet, sistematic
si comparabil activitatea economica a unei tari, activitate ce rezultd din procesele
de productie, repartitie, consum, formarea bruta de capital si schimb cu restul lumii,
precum si reflectarea lor pe sectoarele institutionale (sectoarele institutionale
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grupeaza unitatile institutionale — agenti economici rezidenti — care au comportament
economic analog n activitatile pe care le desfasoara, astfel: sectorul societatilor si
cvasi-societatilor nefinanciare, sectorul societatilor nefinanciare, sectorul gospodariilor
populatiei, sectorul administratiei publice, sectorul administratiei private.

Sistemul Conturilor Nationale prin soldurile lor evidentiaza indicatori sau
variabile de maxima importantd Tn diagnozele si prognozele macroeconomice:
valoarea adaugatd brutd; excedentul brut de exploatare; venitul primar si venitul
disponibil brut; consumul final; economia; formarea brutd de capital; capacitatea
(necesarul) de finantare a (al) economiei nationale etc.

60

404
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-20-
1994 1995 1996 1997 1998
M Valoarea adaugata bruta [ 100 100 100 100 100
O Sectorul Societati 61,51 | 57,47 | 58,87 | 55,02 59,3
nefinanciare
B Sectorul Gospodariile 2816 | 3097 | 315 [ 3631 | 29,94
populatiei
O Sectorul Institutii 5 514 2,98 1,65 1,71
financiare
B Sectorul Administratie 9,16 9,16 8,4 7,07 9,8
publica
Productia imputata de 433 | -3,26 | -2,18 -0,5 -1,65
servicii bancare

Sursa: Anuarul Statistic al Roméniei, 2000, pag. 283
Figura 1. Structura valorii adaugate brute pe sectoarele institutionale



O VARIANTA A DIAGNOZEI AGREGATELOR MACROECONOMICE

Cel mai important indicator este valoarea adaugata bruta. Prin dimensiune
si evolutie valoarea adaugata bruta determina marimea si dinamica celorlati
indicatori. De aceeasi importantd este si structura valorii adaugate brute pe
sectoarele institutionale, structurd ce se propaga si in celelalte agregate
institutionale. Structura lor este reflectata in figura si tabelul 1.

Structura valorii addugate brute pe sectoare institutionale evidentiaza
modul in care ele participa la formarea valorii nou create prin utilizarea propriilor
factori de productie. Cu unele exceptii, n decursul celor cinci ani, nu s-au produs
modificari spectaculoase in structura valorii nou create. O pondere a sectorului
societéatilor i cvasi-societatilor nefinanciare de sub 60 %, societati care produc
bunuri si servicii destinate pietei si care detin partea covarsitoare a capitalului fix,
poate fi considerata relativ redusa. In mare parte, in productia industriald si in
celelalte ramuri ale economiei reale se fabrica produse care au un grad scazut de
prelucrare si de incorporare de muncd complexa. In acelasi timp ponderea
gospodariilor populatiei Tn crearea valorii adaugate brute este ridicata, Tn conditiile
in care ele dispun de un capital fix foarte redus (valoarea amortizarii in valoarea
adaugata bruta este si ea corespunzator redusa).

M Venitul disponibil brut 100 100 100 100 100

O Venitul disponibil brut al | 14,45 8,5 10,47 | 10,28 9,83
societatilor si
cvasisocietatilor
nefinanciare

B Venitul disponibil brut al [ 66,65 71,97 72,48 73,97 74,97
gospodariilor populatiei

O Venitul disponibil brutal | 16,91 | 15,77 | 14,32 | 12,21 13,32
administratiei publice

Sursa: Anuarul Statistic al Romaniei, 2000, pag. 283
Figura 2. Structura venitului disponibil brut.
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Diminuarea ponderii institutiilor financiare Tn valoarea adaugata bruta este
0 consecinta a evolutiei acestui sector, atat din punct de vedere a volumului fizic al
serviciilor, cat si al "tarifelor" practicate.

Evolutia diferentiatd a preturilor si tarifelor pe sectoarele institutionale
explica Tn mare masura modificarile care s-au produs Tn structura valorii adaugate
brute. De remarcat scaderea continua a ponderii productiei imputatd de serviciile
bancare, ponderi cu valori negative.

Valoarea adaugata brutd, cu componentele sale in utilizare, urmeaza un
amplu proces de repartitie, de distribuire gi redistribuire. Prin procesul de repartitie
se formeaza venitul disponibil brut al economiei nationale si al sectoarelor
institutionale.

100

90
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60 ‘R‘__‘r ‘
50 .\ >
55— /.\._

40
30
20 -
10
0 -#% * X
9 9 1996 1997 1998
==@==Rata REBE a economiei 59,8 57,9 58,4 65,9 57,7
nationale
=== Rata REBE a sectorului 52,5 46 47,3 54 49,7
societatilor nefinanciare
Rata REBEa sectorului 97,7 97,7 97,6 99,5 97
gospodariile populatiei
Rata REBE a sectorului 81,2 81,1 60,7 18,3 25,8
institutiilor financiare
=== Rata REBE a sectorului 0,7 0,7 11 1,9 1,9
administratiei publice

Sursa: Anuarul Statistic al Romaniei, 2000, pag. 283
Figura 3. Structura ratei excedentului brut.
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Venitul disponibil brut este mai mare decéat valoarea adaugata bruta,
deoarece cuprinde si impozitele si taxele pe produse, servicii si venituri din
proprietate. Pe sectoare institutionale, structura venitului brut este determinata de
structura Produsului Intern Brut. Structura venitului disponibil brut este evidentiata
n figura si tabelul 2. (Diferenta de pana la 100% reprezinta venitul disponibil brut al
celorlalte sectoare).

Cercetarea demonstreazd existenta unei ponderi scazute a venitului
disponibil brut al societatilor nefinanciare si o pondere foarte ridicatd a venitului
disponibil brut al gospodariilor populatiei.

Este mai mult decat evident ca distribuirea si redistribuirea veniturilor — ce
au sursa in valoarea adaugata bruta — se face 1n favoarea populatiei, n conditii de
crestere economica negativa, sau cregtere pozitiva lentd, si a unui nivel scazut al
dezvoltarii economice. Ponderea venitului disponibil brut al societatilor necomerciale
reprezinta totodata si rata de economie a acestor societati si capacitatea lor redusa
de investitii.

Pe baza indicatorilor agregati pe economia nationald si pe sectoarele
institutionale se calculeazéd un set de mdarimi relative sau rate specifice
Conturilor Nafionale. Prin nivelul lor i prin variatile pe care le inregistreaza in
timp, oferd informatii deosebit de relevante pentru mersul economiei nationale, a
caracteristicilor dezvoltarii economice, a capacitatii de economisire, de finantare si
de formare brutd de capital, gradul de presiune fiscala, capacitatea de
autofinantare a unor sectoare institutionale etc.

Rata excedentului brut de exploatare (REBE) calculata: excedentul brut
de exploatare: valoarea adaugata brutd x 100 (excedentul brut de exploatare
rezulta prin diferenta dintre valoarea adaugata bruta si valoarea muncii plus
impozitele si taxele pe productie si importuri, nete de subventii).

Pe ansamblul economiei nationale si pe sectoarele institutionale rata
excedentului brut, in procente este evidentiata in figura si tabelul 3.

Rata excedentului brut de exploatare pe economia nationala, in perioada
analizata, cu exceptia anului 1997, are oscilatii in limite restrénse i un nivel
corespunzator, ca pret al factorului de productie — capitalul.

Cercetata si pe sectoarele institutionale, rata excedentului brut are niveluri
si oscilatii mult diferentiate Th decursul perioadei studiate. Modificarile Tn rata
excedentului brut de exploatare sunt determinate de schimbarile in structura valorii
adaugate brute, n politicile salariale si in cele fiscale.

Rata de economie (RE) calculata: economia: venitul disponibil x 100,
exprima capacitatea economiei nationale si a sectoarelor institutionale de economisire
a unei parti a venitului disponibil. Rata de economie, de investiti si rata de
economie financiara a natiunii este evidentiata in figura si tabelul 4.

Rata de economie a natiunii a fost si este scazuta, cu un trend descrescator
evident.

Niveluri scazute si descrescatoare au si ratele de economie ale gospodariilor
populatiei si administratiei publice. Mai mult, in anul 1998 administratia publica are o
rata negativa ridicata (inseamna ca a consumat cu aproape 6 % mai mult decat
venitul disponibil brut al propriului sector).
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30

20— =g

\ /

-110
1994 1995 1996 1997 1998
==@==Rata de economie (RE) a 24,41 19,65 18,5 14,18 10,5
natiunii
—l— RE a gospodariilor 7,27 7,61 5,47 1,18 0,61
populatiei
RE a administratiei publice 20,38 14,24 9,33 0,32 -5,9
Rata de investitii a natiunii 19,85 21,13 22,75 21,1 18,21
=== RE financiara a natiunii 0,2 -3,5 -7 -6,1 -7,2
==@=—RE financiara a 6,7 7,5 4,7 0,3 2,9
gospodariilor populatiei
=== RE financiara a societatilor -26,78 -104,4 -84,15 -59,76 -63,77
si cvasisocietatilor
nefinanciare

Sursa: Anuarul Statistic al Romaniei, 2000, pag. 283, 284, 286

Figura 4. Structura ratei de economie, de investitii gi rata de economie
financiara a natiunii.
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Ratele de economie, de niveluri scazute si descrescatoare, demonstreaza
ca veniturile reale realizate s-au diminuat continuu. Concomitent a crescut
presiunea cheltuielilor de consum, atét la populatie cat si in administratia publica.

Rata de investifii a nafiunii calculata: formarea brutd de capital fix: venitul
disponibil brut x 100, exprima capacitatea de dezvoltare a economiei, atat din
resursele nationale céat si din transferurile de capital primite.

Rata de investitii este superioara ratei de economie a natiunii, cu nivelul
ratei de economie financiarad a natiunii.

Rata de economie financiard a natiunii calculata: capacitatea (necesarul)
de finantare a (al) economiei nationale: venitul disponibil brut al economiei
nationale x 100. Rata negativa si la un nivel ridicat exprima resursele pe care restul
lumii le pune la dispozitia economiei nationale pentru finantare.

De remarcat, rata pozitiva de economie financiara a gospodariilor populatiei
ceea ce Inseamna ca populatia dispune de un excedent de resurse pe care le pune la
dispozitia restului lumii (evident sunt incluse in rata de economie financiara a natiunii).

Rata de economie financiara a societatilor si cvasi-societétilor nefinanciare
negativa si de niveluri foarte ridicate demonstreaza incapacitatea lor de a-si
produce propriile resurse pentru dezvoltare. Deficitul cronic, acoperit prin resurse
externe, evidentiaza criza economica profunda a sectorului, managementul lor, in
ansamblu, neperformant.

Diagnoza macroeconomica efectuata pe coordonatele sectoarelor institutionale
demonstreaza necesitatea trecerii la politici coerente, riguros realizate si performante, cu
rezultate Tn sustinerea unei cresteri economice sustenabile si durabile.

Stimularea prin politicile macroeconomice a procesului economisirii si a
formarii brute de capital reprezinta conditia esentiald a unei cresteri economice
sustenabile.

Cresterea economica durabila reprezinta singura alternativa de depasire a
gradului scazut al dezvoltarii economice. Posibilitatea sustinerii cresterii economice
rezida in alocarea si antrenarea mai eficienta a factorilor de productie si utilizarea
mai rationala a PIB.

Antrenarea mai eficientd a factorilor de productie presupune un necesar
suplimentar de resurse. Politicile macroeconomice, prin constructie, pot si trebuie
sa stimuleze oferta de bunuri gi servicii gi sé limiteze tendintele cresterii inflationiste a
cererii. Se pot astfel crea resurse financiare mai mari, prin stimularea economisirii
veniturilor. Resursele financiare proprii si in crestere pot si trebuie potentate prin
atragerea de capitaluri straine si folosirea lor, in exclusivitate, in formarea bruta de
capital fix.
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ARMONIZAREA CONTABILIT ATII ROMANESTI CU
STANDARDELE INTERNA TIONALE. CONTABILITATEA
CONTRACTELOR DE CONSTRUCTII

DUMITRU MATIS’

ABSTRACT. Harmonized of the Romanian Accounting Sys  tem with the
International Accounting Standards. Accounting for Construction
Contracts (IAS 11) . The standard deals with the accounting treatment of
construction contract revenue and costs, with a focus on:

» Proper matching of contract revenue and related costs.

» The allocation of contract revenue and costs to the accounting periods in
which construction work is performed.

The standard is applied those construction contracts of which the dates
of contracting and of completion typically fall in different accounting periods.
They include contracts for:

» Rendering of services
* Destruction or restoration of assets and the restoration of the
environment.

OBIECTIVUL STANDARDULUI

Obiectivul acestui Standard este de a prescrie tratamentul contabil pentru
veniturile si costurile aferente contractelor de constructii.

Datorita naturii activitatii in domeniul constructiilor, data demararii activitatii
contractului si data terminarii lui se situeaza, de regula in exercitii contabile diferite.
Problema principalé a contabilitatii contractelor de constructii o reprezinta alocarea
veniturilor si costurilor la exercitile financiar-contabile in cursul carora sunt
executate lucrarile de constructii. Aceasta problema are o importanta cardinala in
sectoarele de activitate n care ciclul de productie este foarte lung: constructii
civile, lucrari publice, constructii de avioane, echipamente grele, in domeniul
aerospatial etc. Standardul rezolva problema contabilizarii veniturilor, cheltuielilor si
rezultatelor pe perioade de gestiune, in functie de avansarea lucrarilor. Aceasta
norma utilizeaza criteriile de recunoastere stabilite in Cadrul contabil conceptual de
intocmire gi prezentare a situatiilor financiare pentru a determina perioada in care
veniturile si costurile contractuale trebuie recunoscute ca venituri si cheltuieli In
contul de profit si pierdere. Standardul furnizeaza recomandari practice in ceea ce
priveste aplicarea acestor criterii.

ARIA DE APLICABILITATE

"Universitatea .Babes-Bolyai", Facultatea de $tiinte Economice, 3400 Cluj-Napoca, Roméania
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Prezenta norma contabila internationala anuleaza si inlocuieste 1AS 11
"Contabilitatea contractelor de constructii”* (Accounting for Construction Contracts)
aprobata de Consiliul IAS, in martie 1979. Standardul revizuit intra in vigoare
pentru situatiile financiare ale exercitiilor deschise incepand cu 1 ianuarie 1995.

Standardul nr. 11 trebuie aplicat pentru contabilizarea contracte lor de
construc fie in situa fiile financiare ale antreprenorilor (contractorilor).

DEFINITII QI DELIMITARI

Contractul de construc fii  (construction contract) este un contract
negociat in mod particular pentru construirea unui activ sau a unei combinari de
active care se afla intr-o strAnsa interdependenta in ceea ce priveste proiectarea,
tehnologia si functionarea sau scopul ori utilitatea lor finala.

Existd tendinta de a le defini "contracte pe termen lung”, deoarece, asa
cum am aratat, problema centrald, este legata de repartizarea profitului Thainte de
finalizarea activului. Acest lucru depinde si de tipul de contract. Se disting doua
mari tipuri:

- contractul cu pret fix;

- contractul cost plus (in regie).

Contractul cu pre ¢t fix este un contract de constructie in care
constructorul este de acord cu un pret contractual fix sau o rata fixa pe unitatea de
produs finit, care, Tn unele cazuri, este supusa clauzelor de escaladare a preturilor.

Contractul cost plus (in regie) este un contract de constructie in care
constructorul recupereaza costurile permise sau definite altfel, plus un procent din
aceste costuri sau un onorariu fix.

Un contract de constructii poate fi negociat pentru construirea unui singur
activ, cum ar fi un pod, o cladire, un drum, un vas, un tunel, o conducta sau un
baraj etc. Un contract de constructii se poate negocia pentru construirea unui
numar de active care sunt intr-o stransa interrelatie sau interdependenta in ceea
ce priveste proiectarea, tehnologia, functionarea sau scopul ori utilizarea lor finala.
De exemplu: contractele pentru construirea unei rafinarii, a unei hidrocentrale,
termocentrale etc.

Contractele de constructii includ:

- contractele pentru furnizarea de servicii ce sunt aferente in mod direct
construirii activelor, de exemplu, serviciile proiectantilor si ale arhitectilor;

- contractele pentru dezmembrarea si restaurarea activelor si reamenajarea
mediului ulterior demolarii activelor.

Delimitarea contractelor de constructii, in cele doua tipuri nu este foarte
rigida. Unele contracte de constructii pot contine atat caracteristici ale contractelor
"cu pret fix" cét si ale contractelor "cost plus” (cazul unui contract “cost plus” cu un
pret maxim agreat).

12
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in astfel de circumstante trebuie luate n considerare toate conditiile
prevazute pentru estimarea rezultatelor, pentru a determina perioada Tn care
urmeaza sa se recunoasca veniturile si cheltuielile contractuale.

COMBINAREA $| SEGMENTAREA CONTRACTELOR DE CONSTRUC TII

Cerintele acestui Standard sunt aplicate, de reguld, in mod separat fiecarui
contract de constructii. In anumite circumstante este necesaréa aplicarea cerintelor
acestei norme contabile in mod separat componentelor identificabile ale unui
singur contract sau ale unui grup de contracte.

Atunci cand un contract acopera un numar de active, construirea fiecarui
activ trebuie tratata ca un contract separat de constructii in situatia Th care:

a) au fost facute propuneri separate pentru fiecare activ;

b) fiecare activ a fost supus unei negocieri separate, iar constructorul si
beneficiarul au putut fie sa accepte, fie sa respinga acea parte a
contractului aferenta fiecarui activ; si

c) costurile si veniturile aferente fiecarui activ pot fi identificate.

Un grup de contracte, fie ca au un singur beneficiar sau mai multi, trebuie
tratat ca un contract separat (un singur contract) de constructii daca sunt
indeplinite urméatoarele conditii:

a) grupul de contracte este negociat intr-un singur pachet;

b) contractele sunt strans legate, astfel incat ele sunt parte a unui singur
proiect cu o rata de profit marginala globala; si

c) contractele se desfagoara simultan sau intr-o secventa continua.

Un contract poate sa prevada construirea unui alt activ la solicitarea
beneficiarului sau poate fi amendat incat sa includa construirea unui activ aditional.
Construirea unui activ aditional trebuie tratata ca un contract separat de constructie
in urmatoarele situatii:

a) activul difera Tn mod semnificativ ca proiectare, tehnologie sau n
functie de activul sau activele aflate sub incidenta contractului initial;
sau

b) pretul noului activ este negociat fara a se tine seama de pretul
contractului initial.

VENITURILE CONTRACTUALE
Veniturile contractuale trebuie sa cuprinda:
- valoarea initiala a veniturilor agreate n contract; si

- modificarile aparute pe parcursul desfasurarii contractului (variatiile n
lucrul contractului), creantele si platile de stimulare;

a ) 1n limita sumei probabil a fi obtinuta ca venit; si
b) sunt capabile de a fi masurate Tn mod credibil.
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Venitul contractual este evaluat la valoarea justa a platilor primite sau
care poate fi primita. Evaluarea venitului contractual este afectata de o multitudine
de incertitudini, care depind de rezultatul evenimentelor ulterioare. Aceste evaluari
trebuie adesea revizuite pe masura ce incertitudinile sunt rezolvate si apar
evenimente si elemente noi. Prin urmare, valoarea veniturilor contractuale se poate
modifica de la o perioada la alta. De exemplu:

a) creantele si variatiile Tn derularea contractului maresc sau micsoreaza
veniturile contractuale intr-un exercitiu financiar ulterior celui in care
contractul a fost convenit intre constructor si beneficiar;

b) veniturile Tntr-un contract cu pret fix pot creste ca rezultat al cresterii
preturilor;

c) veniturile contractuale pot fi micgorate cu penalitatile din intarzierile
cauzate de constructor in executia obiectivului;

d) veniturile contractuale cresc la contractele cu pret fix pe unitatea de
productie, o data cu cresterea numarului de unitati la beneficiar.

Variaftia este un ordin de schimbare dat de beneficiar cu scopul realizarii
lucrarii pe baza unui contract. Ea poate duce la o crestere sau la o descrestere a
venitului contractual. Exemplu de variatii sunt modificari Tn specificatile sau
proiectarea activului si modificari in durata contractului.

O creanfa este suma pe care constructorul cautd s& o obtind de la
beneficiar sau de la un tert pentru costurile neincluse n pretul contractului.

Creanta poate aparea din cauza intarzierilor provocate de beneficiar, a
erorilor in specificatii sau in proiectare si a altor neconcordante in executarea
lucrarii contractuale.

Evaluarea valorilor venitului aparut din astfel de creante este supusa
incertitudinii si depinde adesea de rezultatul negocierilor.

Creantele sunt incluse n venitul contractual numai atunci cand:

- negocierile au atins un stadiu avansat, astfel incat este probabil ca
beneficiarul va accepta creanta; si

- valoarea care este probabil a fi acceptata de beneficiar poate fi masurata

in mod credibil.

Plafile de stimulare sunt sume aditionale platite constructorului in cazul in
care standardele de performanta asteptate sunt atinse sau depasite. De exemplu,
un contract poate avea in vedere o plata de stimulare pentru realizarea mai rapida
a contractului. Platile de stimulare sunt incluse n venitul contractual atunci cand:

- contractul se afla intr-un stadiu suficient de avansat incéat exista posibilitatea

atingerii sau depagirii standardelor de performanta specificate; si

- valoarea platilor de stimulare poate fi masurata in mod credibil.
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COSTURILE CONTRACTUALE
Costurile contractuale trebuie sa cuprinda:
1) costurile directe aferente contractului specific;

2) costurile atribuibile activitatii contractului, in general, si care pot fi
alocate contractului;

3) alte costuri specificate in contract care sunt in sarcina beneficiarului,
conform termenilor din contractul respectiv.

1. Costurile directe aferente contractului specific includ:

a) costurile cu forta de munca din santier, inclusiv supravegherea
santierului;

b) costurile materialelor folosite Tn constructie;
c) amortizarea instalatiei tehnice si a echipamentului folosit in contract;

d) costurile de transport a instalatiei tehnice, a echipamentului si a
materialelor la si de pe santierul specificat in contract;

e) costul inchirierii instalatiei tehnice si a echipamentului;

f) costurile proiectarii si ale asistentei tehnice direct aferente
contractului;

g) costurile estimate ale rectificarii si lucrarilor de garantie, inclusiv
costurile de asigurare prevazute;

h) creantele de la terti.

Aceste costuri pot fi reduse cu orice venit accidental care nu este inclus in
venitul contractual, de exemplu venitul rezultat din vanzarea surplusului de
materiale si a instalatiei tehnice si echipamentului la terminarea contractului.

2. Costurile atribuibile activit ~&fii contractului , in general, si care pot fi
alocate contractelor specifice includ:

a) asigurarile;

b) costurile proiectarii si asistentei tehnice care nu sunt in mod direct
aferente contractului specific;

c) costurile indirecte ale constructiei: costurile cu pregétirea i
procesarea salariilor personalului direct productiv.

Aceste costuri sunt alocate utilizdnd metode sistematice si rationale care
sunt aplicate Tn mod consecvent tuturor costurilor cu caracteristici similare.
Alocarea se bazeaza pe nivelul normal al activitatii de constructii.

Costurile care sunt atribuibile activitatii contractului in general si care pot fi
alocate contractelor specifice includ costurile indatorarii cand constructorul adopta
tratamentul contabil alternativ permis de Standardul International de Contabilitate
IAS 23 (Costul indatorarii).
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3. Alte costuri specificate Tn contract care sunt in sarc ina
beneficiarului conform termenelor din contractul respectiv

Din aceasta categorie fac parte unele costuri generale de administratie si
de dezvoltare prevazute in contract.

Costurile care nu sunt atribuibile unui contract de construc fie sau nu
pot fi alocate acestuia sunt excluse din costurile unui contract de
construc fie.

Acestea pot fi:

a) costurile generale de administratie pentru care rambursarea nu este
specificata in contract

b) costurile de vanzare;

) costurile de cercetare si dezvoltare pentru care rambursarea nu este
specificata in contract;

d) amortizarea instalatiilor tehnice si a echipamentelor care nu sunt
folosite intr-un anume contract.

Costurile contractuale includ costurile aferente unui contract pentru toata
perioada de la inceputul si pana la terminarea contractului.

RECUNOASTEREA VANITURILOR $1 A CHELTUIELILOR CONTRACTUALE

Cand rezultatul unui contract de constructie poate fi estimat in mod
credibil, costurile si veniturile contractuale trebuie recunoscute drept cheltuieli si
venituri prin raportare la stadiul de realizare a contractului respectiv la data
bilantului (sfarsitul exercitiului economico-financiar). O pierdere preconizata n
contractul de constructii trebuie recunoscuta imediat ca o cheltuiala.

in cazul contractelor cu pret fix, rezultatul acestuia este estimat credibil
daca sunt indeplinite cumulativ urmatoarele conditii:

- venitul contractual total este evaluabil credibil;
- este posibil ca beneficiile economice asociate contractului sa fie generate
catre intreprindere (apropiate);

- costurile contractuale necesare terminarii contractului cat si gradul de
avansare a lucrarilor la terminarea exercitiului sa poatd fi evaluate
(masurate) cu precizie;

- costurile aferente (atribuibile) contractului sa fie in mod clar identificate si
evaluate credibil, astfel incat ele sa fie comparate cu estimarile precedente.

In cazul contractului "cost plus" (in regie), rezultatul este estimat credibil
daca sunt Tndeplinite cumulativ urmatoarele conditii:

- este posibil ca beneficiile economice aferente contractului sa fie generate
catre intreprindere;

- posibilitatea de a identifica Tn mod clar si de a masura cu precizie toate
cheltuielile rambursabile sau nu, legate de contract.
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METODE DE CONTABILIZARE

Metodele de contabilizare a contractelor de constructii difera in functie de
momentul Tn care se stabileste rezultatul.

Se cunosc doua metode de contabilizare:
1) metoda procentului de avansare a lucrarii (recomandata de IAS 11);
2) metoda terminarii lucrarilor.

Metoda procentului de avansare presupune repartizarea veniturilor si
costurilor contractului in functie de procentul lucrarilor realizate n cursul fiecarui
exercitiu financiar, cu repartizarea in acelasi mod si a profitului prevazut.

Conform metodei procentului de avansare:

- venitul contractual este recunoscut drept venit in contul de profit si
pierdere in perioadele Tn care este prestata munca;

- costurile contractuale sunt de regula, recunoscute drept cheltuieli n
contul de profit si pierdere in exercitile in care este prestatd munca
pentru activitatea la care se refera.

Orice surplus preconizat al costurilor contractuale peste totalul veniturilor
contractuale este recunoscut imediat ca si cheltuiala. (Unitatea se afla In situatia
unor pierderi la acel contract.)

Gradul de avansare (de completitudine) a unui contract poate fi determinat prin:

- procentajul cheltuielilor suportate raportat la costul total estimat;

- 0 masurare fizica a lucrarilor efectuate.

Metoda termin arii lucr arilor

Atunci cand rezultatul contractului nu poate fi estimat cu suficienta
fiabilitate trebuie utilizata metoda termin arii lucr arilor. Ea limiteaza evaluarea
lucrarilor realizate la nivelul cheltuielilor suportate si susceptibile a fi recuperate de
la beneficiar (client). Numai la finalizarea contractului, In ultimul exercitiu se va
inregistra profitul. O pierdere prevazuta in contractul de constructie trebuie
recunoscuta imediat ca o cheltuiala.

Exemple de circumstante in care recuperarea costurilor contractuale
efectuate nu este posibila si Tn care acestea trebuie recunoscute imediat ca o
cheltuiala includ contractele:

a) care nu sunt aplicate in intregime, drept pentru care validitatea lor este
serios pusa la indoial3;

b) a caror definitivare depinde de rezultatul actionarii in justitie sau de
legislatie;

c) legate de bunuri imobiliare a caror confiscare sau deposedare este
foarte posibila;

d) n care clientul nu este capabil sa-si indeplineasca obligatiile ce-i revin;

e) pe care constructorul nu este capabil sa le duca la bun sfarsit sau sa-si
indeplineasca obligatiile asumate.
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Imediat dupa semnarea unui contract, este dificil sa se prevada rezultatul.
De aceea se aplicda metoda terminarii lucrarii. Daca ulterior, incertitudinile
referitoare la contract s-au diminuat foarte mult, astfel incat rezultatul sa poata fi
estimat in mod credibil trebuie sa se utilizeze metoda procentului de avansare.

Indiferent care metoda de contabilizare este utilizata, din momentul in care
se poate anticipa ca un contract se va solda cu o pierdere, se aplica principiul
prudentei, se va constitui si Inregistra un provizion. Marimea provizionului este
independenta:

- de demararea sau nu a lucrarilor;
- de stadiul definitivarii lucrarilor;

- de valoarea profiturilor prevazute a rezulta in urma desfasurarii altor
contracte nelegate de contractul in cauza.

SCHIMBARI DE ESTIMARI

Metoda procentului (procentajului) de avansare este aplicatd pe o baza
cumulativa, pentru fiecare exercitiu n functie de estimarile actuale ale veniturilor si
costurilor contractului. Efectul unei modificari in evaluarea veniturilor si cheltuielilor
unui contract sau efectul modificarii in evaluarea rezultatului unui contract este
inregistrat Tn contabilitate ca o modificare a evaluarii contabile (vezi IAS 8).

Estimarile modificate sunt folosite Tn determinarea veniturilor si a
cheltuielilor recunoscute in contul de rezultate in perioada in care modificarea este
facuta, precum si in perioadele urmatoare.

PREZENTAREA INFORMATIILOR N SITUATIILE FINANCIARE
O intreprindere trebuie sa furnizeze urmatoarele informatii:

- valoarea venitului contractual recunoscut ca venit in cursul perioadei
(exercitiului financiar);

- metodele folosite pentru a determina venitul contractual recunoscut in
cursul perioadei;

- metodele folosite pentru a determina gradul de avansare a lucrarilor;

Pentru fiecare contract aflat in derulare la data bilantului trebuie furnizate
urmatoarele informatii:

- valoarea agregata a costurilor suportate si profiturile recunoscute (mai
putin pierderile recunoscute) la data bilantului;

- valoarea avansurilor primite;

- valoarea retinerilor. Retinerile corespund valorii facturilor intermediare
care nu sunt achitate inainte ca anumite conditii specificate in contract sa
fi fost satisfacute sau ca unele deficiente sa fi fost remediate. Facturarile
intermediare sunt sumele facturate in numele lucrarilor executate relative
la un contract, indiferent sa ele au fost sau nu decontate de client.
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O intreprindere trebuie sa prezinte:

- valoarea bruta datoratd de clienti pentru lucrarea contractuald ca un
activ;

- valoarea brutd datorata clientilor pentru lucrarea contractuald ca o
datorie, Tn pasiv.

Valoarea brutd datoratd de clienti pentru lucrarea contractuald reprezinta
valoarea neta a costurilor suportate plus profiturile recunoscute, mai putin suma
pierderilor facturate si a facturilor in curs, pentru toate contractele in curs, pentru
care costurile suportate plus profiturile recunoscute (mai putin pierderile
recunoscute) depasesc facturile in curs.

Valoarea brutd datoratd clientilor pentru lucrarea contractuald este
reprezentata de valoarea neta a costurilor suportate plus profiturile recunoscute,
mai putin suma pierderilor recunoscute si a facturarilor in curs, aferente tuturor
contractelor in desfasurare pentru care facturarile in curs depasesc costurile
suportate plus profiturile recunoscute (mai putin pierderile recunoscute).

in bilan ¢ avansurile primite de la beneficiar se regasesc la randurile 41
sau 52, iar creantele asupra beneficiarului sunt evidentiate la randul 26.

in contul de profit gi pierdere, veniturile contractuale aferente perioadei
se regasesc la randul 02 si in Nota 4 la situatiile financiare "Analiza rezultatului din
exploatare".

Cheltuielile aferente realizarii veniturilor sunt reflectate in contul de profit si
pierdere dupa natura lor, iar in Nota 4 la situatiile financiare "Analiza rezultatului
din exploatare", se prezinta costul serviciilor prestate.

Exemplu

Un constructor are un contract cu pret fix de 60.000.000 mii lei si urmeaza
sa construiasca un hotel. Veniturile convenite in contract sunt de 60.000.000 mii lei
iar costurile contractuale estimate initial se ridica la 50.000.000 mii lei. Contractul
va dura 3 ani.

La sfarsitul primului an, estimarile costurilor contractuale au crescut la
50.500.000 mii lei.

In anul 2, beneficiarul aproba o variatie materializata intr-o crestere a
venitului contractual cu 2.000.000 mii lei si o estimare aditionald a costurilor
contractuale cu 1.500.000 mii lei.

La sfarsitul anului 2, costurile suportate includ si 800.000 mii lei pentru
materiale depozitate pe santier spre a fi folosite Tn anul 3 pentru terminarea
contractului.
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Determinarea stadiului realiz  arii contractului

- mii lei -

Anul 1 Anul 2 Anul 3
Valoarea initialda a venitului convenit in 60.000.000 60.000.000 60.000.000
contract
Variatia - 2.000.000 2.000.000
Venituri contractuale totale 60.000.000 62.000.000 62.000.000
Costuri contractuale la zi 19.190.000 34.080.000 52.000.000
Costuri contractuale necesare incheierii 31.310.000 17.920.000 -
contractului
Total costuri estimate 50.500.000 52.000.000 52.000.000
Profitul estimat 9.500.000 10.000.000 10.000.000
Stadiul de realizare (Procentul de 38% 64 % 100 %
avansare)

Procentul de avansare s-a determinat ca raport intre costurile contractuale
la zi si totalul costurilor contractuale estimate.

Procentul de avansare pentru anul 2 s-a determinat prin excluderea din
costurile contractuale la zi a sumei de 800.000 mii lei aferenta materialelor
depozitate pe santier pentru a fi folosite Th anul 3.

Valorile veniturilor, cheltuielilor si profitului recunoscute in contul de profit si
pierdere n cei trei ani sunt urmatoarele:

- mii lei -
TOTAL Recunoscute in anii | Recunoscute in anul
la zi anteriofri curent

Anul 1
Venituri (60.000.000 x 38 %) 22.800.000 - 22.800.000
Cheltuieli (50.500.000 x 38 %) 19.190.000 - 19.190.000
Profit 3.610.000 - 3.610.000
Anul 2
Venituri (62.000.000 x 64 %) 39.680.000 22.800.000 16.880.000
Cheltuieli (52.000.00 x 64 %) 33.280.000 19.190.000 14.090.000
Profit 6.400.000 3.610.000 2.790.000
Anul 3
Venituri (62.000.000 x 100 %) 62.000.000 39.680.000 22.320.000
Cheltuieli (52.000.00 x 100 %) 52.000.000 33.280.000 18.720.000
Profit 10.000.000 6.400.000 3.600.000
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ABSTRACT. The Promotion and Marketing Communications in Services.
The features of services, the particular way of services enterprise
organization and activity and, in the mean time, the specific of services
market, the dynamic behaviour of services consumer, his needs and
expectations, all of these concern specific issues in marketing
communications field. In this article, the authors try to present two main
particularities involved by services promotion, the principles and
objectives of communication, the role of personal selling and an particular
model of oral advertising.

Trasaturile serviciilor, particularitatile organizarii si  functionarii firmelor
prestatoare, dar si cele ale pietei serviciilor, comportamentul nuantat al consumatorului
de servicii, asteptarile si exigentele sale deosebite ridicad probleme specifice in
realizarea promovarii si comunicatiilor in sfera serviciilor.

in cea mai mare parte, promovarea se realizeaza prin intermediul comunicatiilor.
Are ca scop informarea cumparatorilor potentiali cu privire la serviciile prestate de
firma, pretul la care si locul unde ele pot fi achizitionate, avantajele pe care le
prezintd, beneficiile ce se pot obtine prin cumpararea lor. Ea faciliteaza in acest fel
luarea deciziei de cumparare, asigurand formarea unei imagini favorabile despre
serviciu, marca, firma prestatoare si, prin aceasta, incercarea si acceptarea
serviciului i impulsionarea vanzarilor. in acelasi timp, prin intermediul comunicatiilor
de marketing cumparatorilor efectivi si potentiali li se aduce la cunostinta pozitia pe
piatd a serviciului si a firmei, se poate facilita tangibilizarea, oferindu-se elemente,
indicii si informatii care usureaza evaluarea serviciului.

Doua particularit ati distinctive

Pe baza rezultatelor unor cercetari empirice, specialistii americani [3] au
ierarhizat mijloacele promotionale in functie de intensitatea impactului lor in
domeniul serviciilor, astfel:

e vanzarea personala,

e reclama de la gura la gura,
e scrisoarea pe adresa,

e publicitatea prin presa,
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Universitatea "Babes-Bolyai", Facultatea de Studii Europene, 3400 Cluj-Napoca, Roméania



VORZSAK ALMOS, NICOLETA PAINA, MARCEL POP, SZEGO I0SIF

e publicitatea prin televiziune.
In schimb, in literatura franceza [13] se considerd ca sistemul de
comunicatie a firmei prestatoare de servicii cuprinde:
* personalul de contact,
« suportul fizic (elemente tangibile),
* mijloacele traditionale (presa, radio, televiziune).

Aceste ierarhii total diferite fata de cele formate in cazul bunurilor materiale
reprezinta o prima particularitate importanta a promovarii serviciilor.

Serviciile sunt intangibile si, in cea mai mare parte a lor, abstracte. O
sarcind centrald a comunicatiilor o reprezintd transmiterea unor informatii care
ajuta consumatorul sa inteleaga serviciul, 1i trezesc simpatia si il pregatesc pentru
contactul cu firma prestatoare, cu personalul ei, pentru a beneficia de avantajele
serviciului de marca X.

Tabelul nr. 1
Mijloacele de comunicare utilizate Tn sfera serviciilor [5]

Comunicatii in mediu Comunicatii interpersonale
comunicatii - publicitate la locul vanzarii - personal de contact
interne - embleme, logo, sigle - personal de vanzare

- instructiuni de utilizare - solicitanti

- marketing intern

comunicatii - inscriptii pentru indrumare - retea de agenti
externe - semnale de informatii - public relations (PR)

- reclama - reclama de la gura la gura

- marketing direct

Comunicatiile interne sunt indreptate spre clientii aflati la fata locului,
precum si spre diferitele categorii de personal, iar cele externe catre acele
colectivitati tinta pe care firma prestatoare doreste sa le informeze si sa le
influenteze.

Comunicatia internd si externa nu pot fi izolate si nici despartite in mod
rigid. Din experienta occidentala rezulta ca personalul este adesea mai sensibil la
comunicatia externa decat consumatorii efectivi si potentiali. Ea creeaza in
randurile personalului un sentiment de apartenenta, mai ales in situatiile in care
prin comunicatiile externe se fac referiri la calitatile si rolul personalului in cadrul
procesului de prestare, precum si in succesul firmei sau al domeniului de afaceri,
in satisfacerea exigentelor clientelei [13]. Nu se poate face deci abstractie sub nici
o forma de impactul comunicatiilor externe asupra personalului propriu al firmei.
Dimpotriva, acest impact trebuie cercetat si trebuie cunoscute toate efectele sale.
De asemenea, comunicatiile interne (cel putin in mod indirect, prin intermediul
personalului) au un impact asupra consumatorilor, care prin reclama de la gura la
gura transmit mai departe mesajele, informatiile primite In timpul interactiunii cu
personalul. Rezultd deci ca succesul comunicatiilor externe este conditionat de
comunicatiile interne gi invers.

Buna functionare a sistemului intern de comunicatii faciliteaza administrarea
si controlul proceselor de prestare, a operatiilor din care se compun diferitele
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procese si are un impact puternic asupra comportamentului personalului, a
eficientei si oportunitatii in interactiunea cu cele mai diverse categorii de clienti.
Prin comunicatiile interne rational organizate si functionale, personalul este Tn mod
continuu, in permanenta informat despre tot ceea ce se intdmpla in cadrul firmei,
despre diversele oportunitati ale caror realizare contribuie la atingerea obiectivelor
de marketing si ale obiectivelor economice generale, constientizeaza diferitele
categorii de personal cu privire la rolul lor in cadrul firmei, in succesul pe piata.
Comunicatiile interne joaca, deci, un rol important gi pe linia instruirii $i motivarii
personalului, contribuind in acest fel la ridicarea calitatii prestatiilor si la o mai
deplina satisfacere a nevoilor gi exigentelor consumatorilor.

Tabelul nr. 2
Antrenarea angaja tilor in facilitarea comunic  arii [4]
SARCINI CAl DE REALIZARE

- diagnosticarea problemelor; - ascultarea activa;

- culegerea, verificarea si disemi- - stimularea autoanalizarii probleme-
narea informatiilor; lor de catre consumatori;

- transmiterea rezultatelor evaluarii - controlul tonului vocii;
informatiilor; - cultivarea intelegerii si tolerantei;

- rezolvarea conflictelor - detensionarea atmosferei.

Acest dualism, precum si rolul exceptional de important al comunicatiilor
interne reprezinta o a doua particularitate a comunicatiilor de marketing in cazul
firmelor prestatoare de servicii. Comunicatiile interne joaca un rol deosebit de
important Tn realizarea marketingului intern - una din alternativele strategice
decisive pentru firmele prestatoare de servicii.

in elaborarea si traducerea In practicd a politicii, strategiei, mixului si
tacticii comunicationale trebuie tinut seama in cel mai inalt grad de reciprocitatea
comunicatiilor interne si externe.

Obiective

in identificarea si formularea obiectivelor promotionale si comunicationale
se recomanda parcurgerea unor etape in vederea prevenirii aparitiei unor stari
contradictorii sau chiar conflictuale. (figura nr. 1)

Obiectivele stabilite trebuie sa se caracterizeze prin cateva trasaturi de
baza, facilitindu-se astfel nsusirea si traducerea lor in practica de catre personalul
firmei, prin eliminarea oricaror confuzii, a unor surse de intelegere sau interpretare
gresita. Astfel, ele trebuie sa fie masurabile, ierarhizabile, realiste si compatibile.
(71, [8]

Daca realizam o ierarhizare riguroasa a obiectivelor, pe baza ei putem
dezvolta programe concrete de lucru pentru toate nivelele functionale din cadrul
firmei, putem dezvolta sarcini de serviciu concrete si reale la toate nivelele, evitand
suprapunerile si confuziile.
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Figura nr. 1: Deducerea obiectivelor promo  tionale si de comunica tii [11]

in functie de publicul-tinta avut in vedere, obiectivele promotionale pot viza
in mod direct consumatorii efectivi gi potentiali, intermediarii (daca este cazul),
anumite categorii speciale de lideri de opinie si, in fine, personalul propriu al firmei.

Obiectivele se diferentiaza si pe stadii (sau faze): cel al preocuparii, al
cumpararii (consumului) si al evaluarii serviciului (post-cumparare si post-consum).

in stadiul precumpararii, obiectivul comunicational cel mai important 1l
reprezinta reducerea, atenuarea riscului pe care 1l resimte consumatorul potential.
Riscul financiar poate fi redus prin promisiunea ca va primi Thapoi banii Tn cazul n
care serviciul nu este prestat corect; cel social prin prezentarea unor importante si
substantiale segmente sau a unor personalitati care consuma acelagi serviciu; cel
tehnic prin prezentarea modului de prestare, explicarea proceselor si operatiilor pe
care le presupune beneficierea de serviciul dat.

In stadiul cumpararii (consumului) prin comunicatii se ofera diverse scenarii
privind modul de prestare al serviciului. Firma greseste dacad promite mai mult
decat poate oferi. Unii specialisti sunt de parere ca trebuie sa se promita exact
ceea ce se poate oferi, iar altii ca trebuie sa se promitd mai putin, pentru a
surprinde Tn mod placut consumatorul.

in stadiul evaluarii (post-cumpéarare si post-consum) comunicatiile Tsi
propun sa linisteasca consumatorul, sa-i destrame ultimele indoieli in ceea ce
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priveste corectitudinea deciziei sale de cumparare, sa reduca disonanta cognitiva
pe care o resimte consumatorul si, bineinteles, sa-I ancoreze, sa-I transforme intr-
un client fidel si sa-I castige pentru campania pozitiva de la gura la gura, Tn beneficiul
firmei si a serviciilor sale.

in literatura de specialitate Intalnim numeroase incercari de inventariere a
obiectivelor comunicationale. In cele ce urmeaza, prezentam doua dintre cele mai

reusite.

Palmer

si Cole [11] au in vedere obiectivele comune majoritatii

organizatiilor prestatoare de servicii:

congtientizarea si cresterea interesului pentru o firma si serviciile
sale;

comunicarea beneficiilor aduse de servicii;

influentarea unei anumite achizitii;

constituirea unei imagini pozitive a organizatiei prestatoare;
diferentierea serviciilor de cele ale concurentei;

reamintirea existentei firmei si a serviciilor pe care le presteaza ea;

in opinia lui Lovelock si Wright [9], comunicatiile, al&turi de obiectivele de
promovare, au $i importante obiective pe linia educarii consumatorilor si a

personalului:

Principii

Cele mai importante principii (reguli) de baza ale comunicatiilor in

crearea unei imagini tangibile, memorabile despre firma prestatoare
si/sau marca serviciului;

constientizarea si stimularea incercarii serviciului;

instruirea consumatorilor cu privire la modul de utilizare a
serviciului Tn avantajul lor;

comunicarea punctelor forte si a beneficiilor asigurate de marca;
inregistrarea reclamatiilor;

reducerea, aplanarea nesigurantei si a riscului perceput, prin informatii
si sfatuire;

furnizarea de asigurari prin comunicarea garantiilor;

recunoasterea valorii consumatorilor si a personalului;

mentinerea loialitatii prin prime;

sprijinirea repozitionarii serviciilor in cadrul unei oferte competitive.

domeniul serviciilor [12], [14] pot fi sintetizate astfel:

* mesajul trebuie sustinut (intarit) prin furnizarea unor elemente tangibile.
Astfel, mesajele devin mai credibile, creste puterea lor de informare, de
“convingere"”,

e nu se prezinta serviciul In toatda complexitatea sa. Se recomanda
simplificarea prin metonimie (prin prezentarea unui singur element, facand
trimitere la ansamblu) sau prin metafore,
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* continuitatea comunicatiei. Este importantd pentru a oferi o imagine
constanta si unitara de-a lungul timpului (ciclului de viata),

e un accent deosebit se pune pe reclama de la gura la gura,

* mesajul, trebuie sa “ajunga” cat se poate de aproape de consumatori
(inclusiv prin folosirea mijloacelor electronice),

* mesajul, dar si comunicatiile Th ansamblul lor, trebuie sa sprijine diferentierea
(fata de alte servicii, marci, firme prestatoare),

e comunicarea directa cu personalul propriu pentru a fundamenta si intari
motivatia lor. Aceasta este strans legata de marketingul intern.

+ in majoritatea cazurilor, consumatorul interactioneaza cu personalul firmei
si/fsau cu anumite dotari, echipamente. Ca urmare, prin intermediul
comunicatiilor, cumparatorii trebuie informati despre rolul lor Th cadrul
proceselor de prestare, cum trebuie sa actioneze pentru a spori eficienta
prestatiei, beneficiile si satisfactiile pe care le pot obtine.

* publicitatea de reamintire intareste constiinta consumatorilor asupra
calitatii lor de client, ceea ce sprijind actiunile de fidelizarea ale firmei [6].

* prin comunicatii, se pune in evidenta cu prioritate caracteristica pe care
marea masa a consumatorilor o considera ca fiind cea mai importanta:
punctualitatea (SAS), rapiditatea (MIDAS), bunastarea (CLUB MED).
Punerea in valoare a caracteristicii celei mai cautate inseamna a prezenta
0 imagine pozitiva despre firma si serviciile ei si de a sprijini ih acelasi timp
si diferentierea [13].

* se recomanda utilizarea marturiilor, declarafiilor unor personalitati, celebritati
(Alain Prost pentru MIDAS, Dominigue Michel pentru NATONAIR), cu scopul de
a evoca un sentiment de incredere si securitate Tn randurile consumatorilor [13].

+ sunt extrem de putine firmele prestatoare care actioneaza pe o piata
nationala sau pe piete internationale. Majoritatea lor vizeaza o piata locala,
comunitati locale. Ca urmare, si comunicatiile lor de marketing se vor
indrepta catre astfel de comunitati [1].

Véanzarea personal a

Avand n vedere ca majoritatea serviciilor sunt prestate nu de echipamente, ci
de personalul firmei, ca acest personal interactioneaza cu consumatorul si devine
parte componenta hotaratoare a serviciului prestat, vanzarea personala in sectorul
serviciilor are o importanta covérsitoare, mult superioara fata de cea avuta in cadrul
bunurilor materiale. Avantajele ei fata de alte variabile ale mixului comunicational pot
fi multiple [12]:

+  existenta unui contact direct, avand cel putin trei functii: vanzare (convingerea

consumatorilor potentiali s& cumpere serviciul, iar a celor efectivi sa il

solicite mai frecvent); servicii complementare (informare, asistenta, sfatuire) si
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monitoring (a cunoaste nevoile si exigentele consumatorilor si a le aduce la
cunostinta firmei),

contactul direct si frecvent cu clienti ofera posibilitatea intensificarii
relatiilor cu acestia,

tangibilizarea serviciilor prin prezentarea dotarilor, dovezilor fizice, eventual
si a functiilor si a modalitatilor lor de utilizare,

informarea cumparatorilor cu privire la servicille alternative (li se ofera
consumatorilor criterii de evaluare si sunt ajutati sa faca analize comparative),
prin prezentarea avantajelor diferentiale consumatorii pot fi convingi despre
unicitatea serviciului,

sprijinirea construiri  $i accentudrii imaginii  firmei, prin comunicarea
caracteristicilor fundamentale distinctive ale serviciului, firmei sau reprezentantei,
folosirea referintelor externe ale unor personalitdti pentru a convinge
consumatorii satisfacuti sa participe la campania de reclama de la gura la gura,
posibilitatea implicarii consumatorilor nu numai in procesul propriu-zis de
prestare, ci - ori de cate ori este posibila - atragerea lor chiar si in procesul
proiectarii serviciului.

Multi specialisti considera ca vanzarea personald si strategiile creatoare de
imagine sunt instrumentele de comunicare cele mai des utilizate si mai eficiente n
domeniul serviciilor. Totusi, rolul vanzarii personale nu este acelasi pentru fiecare
firma sau domeniu de afacere. La o firma de consultantd manageriala si un lant de
magazine cu amanuntul personalul de vanzare se alege dupa criterii radical
diferite, este pregatit si instruit diferit, deoarece indeplineste un rol diferit.

in vederea stabilirii modalitatilor de utilizare eficientd a personalului de vanzare
in realizarea comunicatiilor de marketing, managementul firmei trebuie in prealabil
sa raspunda la cateva intrebari [3], [14]:

care este personalul de vanzare in cadrul firmei?

ce alte functii mai are de indeplinit?

ce trebuie sa comunice despre serviciu, marca, firma?

care sunt factorii care modeleaza asteptarile consumatorilor cu privire la
servicii?

acestia sunt determinati de complexitatea serviciului sau de frecventa
solicitarii lui?

este oare corect sa oferim consumatorilor raspunsuri standardizate sau
dimpotriva? Desigur, prestarea serviciului difera in functie de consumatori,
pe zile sau intervale ale zilei. Intr-o zi bun3, relatia cu clientul va rezulta
probabil dintr-o improvizatie reusita. in schimb, intr-o zi proasta, un serviciu
si un raspuns standardizat au sanse mai mari de reusita in satisfacerea
consumatorului.
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Reclamade lagur alagura’

Este rezultatul sociabilitatii consumatorilor i are o importanta deosebita n
domeniul serviciilor, scotéand in evidenta importanta factorului uman in activitatea
de promovare.

Consumatorii care au cumparat, au experimentat un serviciu, isi vor
impartasi experienta si altor persoane, cunostinte, prieteni, colegi de munca, membri
de familie, vecini, s.a., care sunt de fapt cumparatori potentiali. Recomandarea este
una din cele mai importante surse de informatii Tn domeniul serviciilor. La
numeroase servicii, in special la cele profesionale (avocatura, sanatate), ea are un
impact mult mai mare decat orice alt mijloc de comunicare.

Un model [12] care descrie si scoate in evidenta importanta reclamei de la
gura la gura are patru faze:

e asteptari/cumparare,

* interactiune,

* experienta,

e comunicare propriu-zisa de la gura la gura.

Un client efectiv sau un nou consumator au anumite asteptari, exigente. Dupa
luarea deciziei de cumparare, ei demareaza interactiunea cu prestatorul; descoperind
calitdtile tehnice si functionale ale serviciului, acumuleazéd o anumitd experienta,
evalueazi calitatea dobandita, satisfactiile traite. Tn urma evaluérii pe baza raportului
calitate—pret, consumatorul conchide daca a fost multumit sau nu si se decide daca va
reveni sau nu. De la el porneste reclama de la gura la gura, pozitiva sau negativa, care
va influenta comportamentul altor consumatori efectivi sau potentiali.

Impactul reclamei de la gura la gura variaza pe domenii de afaceri, pe piete s.a.
Din cercetarile empirice intreprinse in tarile dezvoltate rezulta ca experientele negative
impartasite de consumator au un impact mult mai mare asupra receptorilor decét cele
pozitive. De asemenea, cumparatorii nemultumiti tind “sa se plangd" la mai multi
oameni (de 2-4 ori mai multi) despre experienta lor negativa decéat cei multumiti. Astfel,
reclama negativa de la gura la gura reduce mult efectele publicitatii i a altor variabile
ale mixului comunicational, iar cea pozitiva Tntdregte aceste efecte. Prezenta unei
reclame orale pozitive puternice poate determina o firma sa cheltuiasca mai putin, sa
economiseasca din bugetul ei comunicational.

In numeroase domenii, procesul se inverseazd cu o frecventa ridicata.
Cumparatorul potential, avand o nevoie de satisfacut si deci o cerere de informatii,
apeleaza la membrii de familie, cunostinte, prieteni, colegi, vecini etc., adica formuleaza
intrebari anturajului sau. La aceste intrebari vor raspunde cei care au cumparat
anterior un anumit serviciu $i au 0 anumita experienta pozitiva sau negativa.

Indiferent cine are initiativa, lantul reclamei de la gura la gura se poate lungi
foarte mult. Cu fiecare noua veriga, mesajul se simplifica si se ajunge treptat la o
caricatura pozitiva sau negativa a realitai.

" Tn literatura de specialitate si in practica, se utilizeaza cu frecventa destul de mare si
termenii de “reclama de la gura la ureche", “publicitate orala", “reclama orala"
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Conceptul reclamei de la gura la gura este strans legat de conceptul de lider

de opinie. Forta de convingere si de influentare depinde de personalitatea,
credibilitatea si locul emitatorului in cadrul colectivitatii. Daca receptorul il crede obiectiv
si nu-l suspecteaza de nici un fel de interese, de legaturi cu prestatorul serviciului,
atunci impactul va fi mai rapid si mai puternic.

Cercetarile empirice intreprinse ih SUA, Franta si alte tari [13], au scos in

evidentd dimensiunile cantitative surprinzatoare, amploarea extraordinara a
fenomenului. Tn numeroase domenii prestatoare, peste 60% din clientii unor firme au
aflat de existenta si prestatiile firmelor respective si au luat decizia de cumparare pe
baza reclamei de la gura la gura.

wnh ke

Cele mai importante cai de realizare si impulsionare [13], [10], [14], [12] sunt:
convingerea consumatorilor satisfacuti sa participe la campania de
reclama de la gura la gura si sa-si impartaseasca experienta pozitiva si
altor persoane. Se pot utiliza inclusiv stimulente materiale sub forme
diverse si variate. American Express, de exemplu, ofera detinatorilor de
carti de credit o caseta cu vinuri, daca Tnscriu un prieten sau o cunostinta.
realizarea unor materiale publicitare pe care consumatorii le pot transmite
nonconsumatorilor,

cautarea, atragerea si stimularea liderilor de opinie,

antrenarea in diferite ocazii, chiar special organizate, a consumatorilor
potentiali s& dialogheze cu consumatorii efectivi multumiti .
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CONSIDERATII PRIVIND COMPONENTELE PROCESULUI DE
CUMPARARE
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ABSTRACT. Considerations Concerning the Purchasing Process.
Perhaps the most important feature of procurement procedures is the
communication and coordinative impact they have on other operating
units throughout the organization. Purchasing and its related materials
functions cannot flourish alone. They need the understanding, cooperation,
and respect of the operating units they work with and serve. Enlightened
policies coupled with sound operating procedures estabilish the foundation
on which this relationship is built. This approach emphasizes the qualitative
aspect of activities of purchasing departament (recognition of need,
description of the need, selection of sources, negotiation, price determination,
placing the order, follow-up the order, maintenance of records, and
professional vendor relations).

Un compartiment de aprovizionare cumpara, ih mod obisnuit, multe si
diferite tipuri de materiale si servicii, iar procedurile folosite pentru realizarea
completd a tranzactiei, in fiecare caz in parte, diferd in functie de tipul de
cumparare. Totusi, ciclul general de activitdti dezvoltat in procurarea celor mai
multe materiale este oarecum standardizat. Urmatoarele etape constituie ciclul tipic
al procesului de cumparare: recunoagterea nevoii, descrierea nevoii, selectarea
sursei, negocierea, plasarea comenzii, urmdrirea comenzii, intrefinerea evidentei gi
intrefinerea unor relafii profesionale cu furnizorii.

1. Recunoa sterea nevoii.

Orice proces de cumparare incepe cu recunoasterea nevoii, pentru o
anumitd resursa, de catre cineva din cadrul firmei. In general, nevoia este recunoscuta
de o persoana care raspunde de existenta acelei resurse in compartimentul care o
foloseste. Nevoia pentru 0 anumita resursa isi are originea, in mod tipic, in necesitatile
curente ale unuia din compartimentele operationale ale firmei sau in nivelul stocului
existent in depozit. In mod ideal, cei responsabili anticipeaza nevoile compartimentelor
consumatoare. Prevederea in avans a extinderii nevoilor este o consideratie majora
in determinarea cantitatii potrivite de cumparat dintr-o anumita resursa. In acelasi
timp, determinarea celei mai economice cantitdti de cumparat presupune recunoasterea
faptului ca sporirea cantitati cumparate contribuie, Th mod normal, la reducerea
pretului de cumparare/unitatea de masura si, simultan, cresc costurile de stocare a
resurselor respective pana in momentul in care resursa intra in procesul de
productie. Aceasta situatie creaza clasica dilema a determinarii lotului optim de
cumparat, care necesita balansarea cheltuielilor cu achizitia cu cele ocazionate de
stocarea resurselor.
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2. Descrierea nevoii

"In ultima instanta, responsablitatea pentru tipul si calitatea materialelor ce
urmeaza sa fie cumparate trebuie sa fie asumata de cei care le vor folosi si sunt
responsabili pentru rezultatele obtinute. In acest sens, compartimentele utilizatoare
sunt “clientii"compartimentului de aprovizionare si ele trebuie sa fie satisfacute ca
orice consumator. Dar, aceasta nu plaseaza resposabilitatea sau autoritatea pentru
selectia resursei sau a sursei in departamentele utilizatoare. Mai curand, definitia
si descrierea clara, completa si corecta a nevoii este responsabiliitatea comuna a
utilizatorului si a cumparatorului. Una din ratiunile pentru care fiecare cerere de
cumparare trebuie aprobatd de conducatorul serviciului tehnic este aceea de a da
certitudinea ca cererea a fost initial vazuta de persoane calificate si apoi ajunge la
compartimentul de aprovizionare intr-o forma corecta. De acum incolo, responsabilitatea
este preluatd de cumparator. Mai intai, el controleaza cererea respectiva pentru a
vedea daca este completa si corect intocmita. Apoi, cumparatorul determina daca
nevoia care sta la baza cererii a fost definitéa in mod adecvat. Si, in final, el trebuie sa
se asigure ca a fost folosita o metod potrivitd de descriere a nevoii pentru a garanta,
in cele din urma, o cumparare satisfacatoare pentru utilizator si in acelasi timp,
inlesneste intreaga latitudine posibila in selectarea furnizorului. Cele mai multe
resurse materiale pot fi cumparate in piete competitive si de la o diversitate de surse
si este in responsabilitatea celor din compartimentul de aprovizionare sa selecteze
materialul si sursa cea mai avantajoasa pentru firma sa. Este esential, ansa, ca
cererea sa fie satisfacuta asa cum a fost definita. Dupa ce nevoia a fost recunoscuta
si descrisa, trebuie pregatite specificatii detaliate pentru a comunica furnizorului ceea
ce este necesar. In aceasta etapa, ca de altfel si in cele precedente, vanzatorii au
oportunitatea sa ajute cumparatorul in descrierea nevoilor sale si in elaborarea
specificatiilor. Aceste specificatii pot include in mod detaliat performantele cerute,
caracteristicile produsului, serviciile asociate necesare etc.

"Pe langa calitatea necesara, cererea pentru materiale trebuie sa cuprinda
si cantitatile dorite, precum si datele calendaristice la care va fi nevoie de ele. Este
responsabilitatea managerilor cumpararii s& controleze corectitudinea acestor
informatii si conformitatea lor cu realitatea. Acest fel de scrutare a necesitatilor este o
parte a sarcinilor pe care le are managerul cumpararii si este destinat sa conduca la
evitarea duplicarii, a formarii unor stocuri excesive sau a expedierii unor comenzi
nenecesare care vor farAmita programul de procurare si care genereaza costuri
suplimentare de aprovizionare.

"Dupa ce cantitatea si cerintele de livrare au fost stabilite, este responsabilitatea
compartimentului de aprovizionare sa decida daca resursele vor fi cumprate intr-un
singur lot sau intr-o serie de tranzactii mai mici, la anumite perioade de timp, de la
unul sau de la mai multi furnizori, pe baza de comenzi individuale pentru fiecare lot
sau pe baza unui singur contract pe termen lung cu programe de livrare specificate
in functie de evolutia prevazuta a nevoii.

"Aspectele comerciale ale tranzactiei — negocierile privind pretul, modalitatile
de livrare, garantiile, termenele si conditiile contractului si eventualele adaptari
necesare pe parcursul derularii lui, in ce priveste marimea loturilor expediate sau
calitatea resurselor cuprinse in loturile respective — sunt in intregime h responsabilitatea
celor din compartimentul de aprovizionare.

"Extinderea la care compartimentul de aprovizionare este responsabil,
dincolo de punctul de expediere al comenzii, difera de la o firma la alta.
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3. Selectarea sursei .

"O data ce nevoia a fost stabilita si descrisa cu precizie, cumparatorul
incepe sa faca investigatii privind furnizorii posibili pentru a selecta sursa potrivita.
in cazul unor articole de rutina, pentru care relatile cu furnizorii au fost deja
dezvoltate, va fi nevoie de putine investigatii pentru a selecta o buna sursa. Pe de
alta parte, cumpararea unui articol nou sau a unuia de nalta valoare poate solicita
0 extinsa investigatie a furnizorilor potentiali. Dupa selectarea unui grup preliminar de
surse potentiale, cumparatorul le poate evalua, pe acestea din urma, angajand
tehnici de selectare bazate pe competitia prin licitare directa ori pe negociere sau pe
ambele. Atunci cand se foloseste competitia prin licitare directa, cumparatorul initiaza
procedura prin solicitarea propunerilor de la grupul de furnizori selectati, cu care este
dispus sa faca afacerea. Desigur, considerentele cum ar fi: pretul, serviciile aferente,
punctualitatea in livrare si calitatea ofertei sunt caracteristici proeminente in selectarea
furnizorului. Dar, bunavointa, disponibilitatea, reciprocitatea, reputatia si chiar
personalitatea persoanelor de contact au si ele un impact consistent asupra acestei
decizii. Importanta diferitelor caracteristici depinde, desigur, de tipul de situatie de
cumparare cu care se confrunta cumparatorul. Capacitatea furnizorului de a se adapta
la schimbarile ce se petrec in nevoile cumparatorului este, de asemenea,
considerata ca fiind o importanta caracteristica a sursei pentru toate tipurile de
cumparari.

4. Negocierea.

"Mai Intai de toate, persoanele care se ocupa cu cumpararea resurselor
materiale trebuie sa fie capabile sa negocieze Th mod eficace cu furnizorii, la toate
nivelurile managementului si, in acelasi timp, sa stimuleze Tncrederea si respectul
fata de cumparator. Aceasta arta presupune ca agentul de cumparare sa stie cand
sa se opreasca in timpul unui interschimb, in care obictivele celor doua parti sunt
in conflict. Furnizorul va incerca sa obtind cel mai mare pret posibil, in timp ce
cumparatorul va dori sa reduca pretul cat de mult este posibil. De aceea, arta
negocierii consta in a ,impinge”pretul intr-un areal considerat, de ambele parti, ca
fiind rezonabil si aceasta sd se intample Tn conditi de respect si cooperare.
Desigur, negocierea se extinde si la celelalte variabile ale cumpararii, cum ar fi:
termenele de livrare, marimea loturilor expediate, parametrii calitativi ai ofertei,
modul de Tmpachetare, locul receptiei etc. Cumparatorul poate selecta unul sau
mai multi furnizori pentru a negocia cu ei termenii tranzactiei. Negocierea cu mai
multi furnizori, pentru cumpararea unei anumite resurse, poate nlesni castigarea
unor concesii privind conditiile tranzactiei si creaza posibilitatea de a opta pentru
alternativa asigurarii unei aprovizionari de la mai multe surse pentru aceiasi
resursa. In general, cumpéarétorii prefera surse multiple de furnizare. In aceasta
situatie, ei nu vor fi in totalitate dependenti de un singur furnizor, iar in cazul in
care ceva nu merge bine, ei vor fi capabili s& compare preturile si performantele
catorva furnizori realizate pe parcursul unor perioade de timp.
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5. Plasarea comenzii .

"Una din cele mai relevante actiuni in procesul de cumparare este plasarea
comenzilor. Asa cum am vazut pana acum, Tnainte de a ajunge la acest pas este
necesara desfagurarea unei considerabile activitati. Este bine ca plasarea
comenzilor s& se faca, in scris, pe formulare tipizate. In cele mai multe cazuri
comenzile de cumparare devin documente legale. Ele pot tine loc de contract. Din
acest motiv, cumparatorul ar trebui sa aiba foarte mare grijd in pregatirea si
formularea comenzii. Cantitatile cerute, pretul si conditile de livrare si expediere
trebuie sa fie specificate cu acuratete. Specificatile de calitate trebuie sa fie
descrise cu precizie. Daca aspectele legate de ingineria produsului sau alte
documente cu referire la el, asupra carora s-a negociat deja, trebuie sa fie
considerate parte integranta a comenazii, ele trebuie sa fie incorporate in mod clar
in ea prin referire explicitd la ele. Tn eventualitatea ca loturile primite de la furnizor
vor fi inspectate pe baza de esantioane, planul de esantionare si conditiile de
acceptare ar trebui sa fie trecute pe comanda sau, cel putin, facuta o referire la ele
si la documentul care le contine. In mod similar, orice alti factori ce afecteaza
acceptabilitatea produsului trebuie sa fi explicati in mod precis. Pe scurt, comanda
trebuie sa includa toate informatile necesare pentru a asigura un contract
satisfacator si ea trebuie sa fie formulatd intr-o maniera care sa nu lase loc
interpretarilor gresite din partea celor doua parti implicate.

"Pe langa acele prevederi care sunt unice pentru fiecare contract, cele mai
multe firme includ, de asemenea, ca parte a fiecarui contract, o serie de termeni gi
conditii standard pentru toate comenzile. Acesti termeni i conditii sunt destinate sa
asigure protectie legala cumparatorului, in tranzactia in care intra, pe baza
clauzelor negociate. Fiecare firma dezvolta proprii sai termeni si conditii de
cumpdrare, in concordanta cu nevoile sale. In consecinta, si din acest punct de
vedere, exista mari variatii intre firme. Este bine ca termenii si conditiile stabilte de
firma sa fie tiparite pe spatele comenzii de cumparare.

"Cele mai multe firme pregatesc comenziile de cumparare, legate, in mai
multe exemplare, Tn aga fel incat emiterea lor se face in numarul respectiv de copii.
Firmele organizeaza personalul lor in diferite grupuri de lucru (compartimente) si,
de aceea, pentru a desavarsi sistemul de comunicatii, este nevoie de mai multe
copii ale fiecarei comenzii. In orice caz, toate compartimentele implicate n
tranzactie trebuie s& primeasca o copie a comenzii. Aceastd comunicare are doua
obiective: (1) sa& permitd planificarea gi conducerea eficientd a activitatilor
individuale si (2) sa integreze eforturile individuale ale grupurilor implicate, Tntr-un
fel, in aprovizionare.

"Dupa lansarea unei comenzi, schimbarile ulterioare care se pot intdmpla
in nevoile firmei impun, frecvent, o schimbare in contract. in astfel de cazuri,
cumparatorul va schimba comanda, urmand acelessi proceduri pe care le-a urmat
pentru comanda originalda. Cand este acceptata de furnizor, comanda modificata
fie suplementeaza fie inlocuieste comanda originala.

De obicei, este autorizat un numar restrans de persoane care pot semna i
plasa comenzi de cumparare si care angajeaza organizatia in cheltuirea unor
fonduri.
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6 Urmarirea comenzii .

"In cele mai multe cazuri, exemplarul original al comenzii de cumparare, care
este trimis la furnizor, reprezinta “oferta” legala de a cumpara. Desigur, nu va exista
nici un contract de cumparare atat timp cat vanzatorul nu va accepta propunerea
cumparatorului. Acceptarea din partea vanzatorului poate lua doua forme: (1)
indeplinirea contractului sau (2) un anunt formal ca propunerea este acceptata.

"Trimiterea unei confirmari din partea furnizorului are un dublu scop. Mai
intai, ea este o modalitate convenabilad de a instiinta cumparatorul de acceptarea
comenzii. In acelasi timp, furnizorul poate indica daci este capabil sau nu si
indeplineasca comanda la data solicitata. Daca furnizorul poate expedia din stoc
articolul comandat, el neglijeaza frecvent trimiterea unei confirmari de acceptare,
pentru ca nu mai este necesara. Daca, insa, expedierea nu este facuta imediat,
atunci va fi necesara trimiterea unei acceptari a comenzii. Confirmarile de acceptare
trebuie verificate atent pentru ca ele pot contine si termenii si conditile in care
furnizorul acceptd comanda. Daca termenii de acceptare ai furnizorului sunt diferiti
de acei stipulati Th comanda cumparatorului, ei pot fi automat incorporati in contract,
daca nu modifica intentia comenzii sau daca cumparatorul nu trimite in scris
obiectiile sale privind termenii si conditiile puse de furnizor. In cazul in care termenii
cumparatorului sunt Tn conflict direct cu cei ai vanzatorului, urmeaza ca ei sa
negocieze si sa incheie, astfel, contractul sau sa renunte la tranzactie, daca nu
gasesc o solutie acceptabild pentru ambele parti.

"Responsabilitatea compartimentului de aprovizionare pentru o comanda nu
inceteaza o data cu incheierea unui contract satisfacator. El poarta intreaga
responsabilitate pentru comanda emisa, pana in momentul in care materialul este
primit, inspectat si acceptat.

"Urmarirea unei comenzi implica o comunicare regulata cu furnizorul. Pentru
a se asigura ca toate materialele vor fi disponibile la momentul in care sunt
necesare, unele firme cumparatoare trimit, in vizita la furnizori, reprezentanti pentru a
se convinge ca lucrurile se desfasoard asa cum s-a stabilit. in unele situatii, acesti
reprezentanti au responsabilitati aditionale de a incerca sa grabesca expedierea sau
sa o intarzie, in functie de evolutia necesitatilor cumparatorului.

7. Intre tinerea eviden tei.

"Un compartiment de aprovizionare tine, in mod tipic, evidenta pe calculator
a tranzactiilor facute sau pe fige de evidenta. Intrucat o mare parte din cumparari
sunt facute pe baza de comenzi repetate, aceste surse sunt consultate frecvent.
Cumpaératorii, de obicei, recurg la evidenta tranzactiilor precedente pentru a se orienta
n relatiile curente sau de perspectiva cu furnizorii lor. Comenzile de cumparare sunt
documente legale si trebuie pastrate atat timp cat au importanta legald. Cererile si
alte documente similare ar trebui pastrate atat timp cat ele constituie documente pe
baza carora compartimentul a actionat in cumpararea unui articol dat.

8. Relatii profesionale cu furnizorii
“In relatile cu furnizorii trebuie actionat pe baza venerabilei axiome
“Furnizorii sunt o extensie a capacitdfilor noastre de produfie”. O astfel de abordare a
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relatiei dintre cele doua parti ale unei tranzactii inseamna, de fapt, un raspuns corect
la presiunile realitatilor din economie. Astazi, cei care se ocupa cu cumpararile de
resurse materiale trebuie sa inteleaga ca nu pot face afaceri de pe o pozitie adversa
cu furnizorii lor, ci pe baza de parteneriat.

"Parteneriatul este, insa, de succes numai atunci cand partenerii fac
eforturi Tmpreuna si Tmpart atdt munca cét si profitul. Compartimentele de
aprovizionare pot face presiuni asupra furnizorilor pentru o mai buna calitate si un
plus de implicare in implementarea $i mentinerea unui sistem de aprovizionare de
timpul “just-in-time". Dar, astfel de agteptari trebuie sa fie insotite de recompense
pentru furnizorii care le satisfac: de exemplu, acordarea unei mai mari ponderi in
afacere si a unor contracte pe termen lung (trei pana la cinci ani). Astfel, furnizorii
selectati devin, ntr-un sens real, parte a planului strategic al clientului. Aceasta
inseamna ca un aspect crucial al functiei cumpararii este intretinerea de relatii
profesionale bune cu furnizorii cu care firma face afaceri. Bunele relatii sunt bazate
pe incredere reciproca si sporesc pe masura ce ele se mentin o perioada mai
lunga de timp. Respectul profesional si bunavointa furnizorului ajuta compartimentul
de aprovizionare sa-si realizeze obiectivele sale de cumparare a produselor si
serviciilor potrivite Tn termeni de cantitate, calitate, pret, timp si loc.
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ABSTRACT. "Opportunities and Threats of Rural Development in
Transylvania. The paper begins with a short presentation of the features of
Romanian rural areas. The main parts of paper are constituted by the
discussion of the regional-rural development policy’s dilemmas in Romania
and by description of the differences between rural conditions in EU and in
Romania. In the final part, there are briefly described the differences of rural
development potential-in two communes from Transylvania, on the basis of
case studies, and are formulated some general conclusions.

Features of rural areas

In "Rural development in Romania- Green paper" (1998) the rural area was
considered to be the administrative territory of the 2685 communes (12751
villages) in the country. "Commune" means according to Law 2/1968 on the
administrative structure of the national territory the basic regional administrative
unit inhabited by rural population. A commune consists of several villages, in
average about 5 villages/commune. The communal authorities (NUTS 5) are the
local partners of the regional authorities (NUTS 2) for the attaimment of the rural
policy. The rural area (sum of the communes territory) represents over 89% of the
country’s area. The population living on this territory is of 10.15 million inhabitants.
It represents 45% of the country’s population, the average density in rural area is
48 inhabitants/km?.

About 99% of the Romanian’s counties territory represents predominantly or
significantly rural regions, here live 90.6% of population so the relative importance
of rural areas is very high in Romania.

In the period 1966-1997 the rural population decreased by 16%, the greatest
reductions have been in West, North-West and Centre regions. The relatively,
underdeveloped regions (North-East, South and South-East) were registered
demographic increases. Evolution of rural population in period 1990-1998 is
characterised by decreases. The main factor which explains the diminish of the
rural population is the migration process. The communes with a small or dispersed
number of inhabitants or with scattered villages are the most disadvantaged under
the aspect of utilities and they had the most intense decreases of population,
during the last decades.

In Romania in period 1991-1996 the migratory rural balance was negative
but the number of persons which left the urban and settled in the rural area
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increased by about 3 times between 1991-1995. Since 1997 the migratory rural
balance became positive. These migratory flows are a result of land’s reprivatization
and of the restructuring of the urban economy. The life cost in town was increasing
a lot.

Up to the present rural policies continued to be mono-sectorial, with a total
emphasis on agriculture. Really, Romania’s rural sector is dominated by agriculture:
over 70% of rural active population are employed in agriculture(about 79% in
North-East region, 75% in South-East and South—-West) During transition,
agriculture and farming became an occupational buffer. Employment in agriculture
increased from 28% in 1989 to the 35.6% in 1999; this was due to the process of
land restitution, but also to the lack of employment alternatives for those who lost
their jobs. In Romania the agricultural restructuring create a highly fragmented land
ownership pattern, contraire to the trend in direction of modern agro-food system
creation. In agriculture is a hidden unemployment, and it is a sever under-
employment Rural areas concentrated 72.1% of employed with part time program. The
studies saw that marginal labour productivity is not significantly different from zero.

The actual numbers employed in agriculture sector are very high so a
labour reallocation would be necessary. This is the most critical problem of
agricultural restructuring. An obstacle is the low instruction level of rural employed
population: 25.7% are graduated primary school or are without, and only 1.7%
have high education level. The rural workers, former commutes, who were
displaced from the declining sectors have very little chance of re-entering the
workforce. On the local labour market the demand is only in agricultural company
period for hard manual work, with relatively low retribution, which are not accepted
by the youth. The non-agricultural jobs, new created, are small and are distributed
between family members, this is a features of the new life strategy.

It is clear a relevant and sustainable rural policy concept has to elaborate
and implement. Until recently, no specific rural development policy was implemented.
In 1999-2000 has been elaborated The National Plan for Agriculture and Rural
Development (NPARD), which substantiates the interventions of SAPARD Program
for the period 2000-2006. The four priorities which appear in the NPARD are
relevant for Romanian rural reality: 1. Improving the competitiveness of processed
agricultural products; 2. Improving infrastructures for rural development and agriculture;
3. Development of rural economy; 4. Development of human resources.

In Romanian SAPARD programme the rate of "hard" measure is higher as
the " soft" measure (we name" hard" those where the private financial participation
is high (45%-50%) and "soft" measure are those where the private contribution is
zero or on low level). The uncertainty of realisation of SAPARD is higher in this
condition, because the rural poverty is high so the private contribution will be
difficult to be found.

The rural policy problems must approach in a complex way, concerning
national and regional level too. In the next parts we sketch out some dilemmas of
Romanian rural development policy.
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General dilemmas of the regional-rural development policy in Romania.

In comprehensive approach of the rural development policy could be formulate
some dilemmas about the priorities of development in the present economic and

social situation of Romania

Questions

Possible answers

1 There is a global approach of national, regional
and rural development strategies?

Formally attempt to do but in reality only partial
put into practice.

2 What is more important: diminishing the
difference between European Union and
Romania or reducing the internal regional
differences?

Adapt to EU is the most important priority

3. What does adaptability mean?

a) the competitiveness growth of the large
cities, participation of these in national and
international networks;

b) extension of the motorway networks

¢) diminishing the backwardness of some
regions etc.

d) structural restructuring

It is important the compatibility of national and
regional development objectives. In the last ten
transition years the go-stop policy was
characteristic in sectorial and territorial
development policy

4, Centrally guiding regional-rural development or
"bottom-top" approach

Decentralization is a result of regions’ pressure
over the central power. Romanian regions are
inhomogeneous, without regional identity of the
local residents so unable to exert pressure

5. How should we distribute the scarce
resources?

-for the most underdeveloped territories?
-for dynamic developing areas

The success of developing programmes require
adequate quality of local human potential.
Elderly, poorly trained persons not assured
sustainability of development

6 Matching development strategies and tactics
with rural communities:

a) Program-Centered (study focus on specific
development strategy or tactics)
b) Community-Centered (study focus on

specific community or type of community)

In the current state of Romanian rural areas both
approaches are important

The answers are query, but the dilemmas are real, and are necessary to

decide in these problems.

Differences between rural conditions in EU and Romania
The principles of rural development policy, formulated in Cork Declaration are
general valid, but in the case of the concret application is very important to take in

consideration the local features.

In the European Union the rural development policy appears after a period of

about 40 years of high protectionistly agricultural policy, and it is applied in
condition of maintenance of predictable condition of decision making in agriculture.
Adaptation of Romania to the principles of the EU’s rural development policy
requires understanding of the specificity of present Romanian situation. We tried to
systematise the main distinctions between EU and Romania rural problems.
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| EU countries |

Romania-

1. The present rural development policy is applied in different starting situation

Dimension of
rural problem

9.7% of EU population lives in
predominantly rural regions;
4.7% of the working population
is employed in agriculture;

-a small share of rural active
population is employed in

47% of Romania population lives in
predominantly rural regions,

-35% of the working population is employed
in agriculture

-70% of rural active population is employed
in agriculture

agriculture
The state of | -  Agricultural farms  are | an underdeveloped agriculture, with low
agriculture developed, with medium size | territorial productivity, small dimension
dimension (18.4 ha), good | farms (2.3 ha ), poorly equipped, low and
productivity, well equipped, in | uncertainty support
consequence of high support by
Common  Agricultural  Policy
since 1960s.
Intensity  of | pollution through the use of | extensive farming,
farming pesticides and other chemicals | low level of chemicals used even in big

in intensive farming or through
excessive irrigation practices

farms

The state of | -  well developed rural | -poorly developed rural infrastructure;
infrastructure | infrastructure;

in rural areas

Historic and | - the economic, demographic | -unstable economic, demographic and
social and social situation of rural | social situation,

context areas is more or less stable, -insufficiency of rural business and low level

-there are created new rural
businesses and organize quality
social services

of social services

2. The develop

ment potential differs considerably

Human

relatively high local indigenous

poorly local indigenous human potential, the

resources human potential lack of sufficiently qualified entre-preneurs
potential impedes the creation of local SMEs
Vocational begin for many years it is only starting for a very small percentage of

training policies

rural population and mainly focused on
improving farmers, skills in production
technigues

Cooperating  |setting up partnerships, net-working|missing partnerships, distrust in cooperation,
attitude of projects individual projects without networking
Local developed community undeveloped, individualistic, wait decisions
community organisations (business from central government

associations, civic groups),

innovative
Capacity of the |adequate: local people are first poor: there are centrally launched projects and
countryside to  |encouraged to find their own a small number of well informed persons, who

modernize and
invent

solutions to the problems they face
with, than to propose projects

apply for advantageous finance
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3 Type of programs with financial assistance

How to generate new
opportunities for local
development?

facilitated by Community financial
incentive (Structural Funds,
LEADER |, Il, LEADER+) and by
national programs

starting the development process,
facilitated by OVR, PHARE, civil
foundations and by perspective of
SAPARD -

Rural development
programs

practice of integrated development

individual projects

Rural development players

specialists, institutional decision
makers, Local Action Groups

national ministers, SAPARD
Agency staff, local entre-preneurs,
local administrations

4 Difference in objectives and priorities of development, and in opportunities and threats of rural

development

The main  rural|protection of environment and to reform extensive farming, policies
development countryside by reform of intensive to develop food products and crafts
objectives farming practices

Aim on medium-term

diversification of all economic activities,
not just farming,

strengthening agricultural farms,
developing of infrastructure, no
alternatives have been put forward

Vision for the future
of rural areas

rural areas have capacity to revive

- majority of the rural territories has
not the autonomous capacity to
revive itself

Strategy  elements
and its factors of
influence

1) strategy focusing on the quality of
life and training of the local people,
the mobilisation of local players,
creation of jobs for the
unemployed people

to focus on importing modernity
(tertiary activities) and mobilising
the local community

2)

1) High percentage of subsistence
farms, low instructional level,
disinterested local players, low
possibilities of job creation.

in some cases focus on tourism
and cultural heritage but
obstructing by undeveloped
infrastructure

2)

Basic components of
rural development

enhancing the local potential,

the establishment of a territorial
strategy,

the bottom-up approach,

-the decentralised and complete
management of funding,

the integrated or multisectoral
approach,

the horizontal private-public partnership
and networking

-tradition of social conflict,

-the State is considered the final
arbitrator,

-difficulties in making effective and
diversified partnerships,

low community involvement,

internal organisation is not adapted to
SAPARD

Rural  development
directions

development of local services,
development of organic crops

low level of income create poor
demand for local services in rural
area and for organic crops in urban
medium

stimulate innovation in all
sectors of activity

stimulate traditional activities
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Important
diversification way

- agro-tourism

- development of new industrial or

tertiary economic activities

- subsidies for investments of strategic

importance for employment
- allocated additional aid for

environmentally friendly investments

and animal welfare

-usually, for Ro

not adequate,

- urban unempl

manian residents

agro-turism is too expensive and for
foreign visitors the infrastructure is

-lack of appropriate physical and
human development,

oyment transferred to

rural area by land restitution,
-subsidies for agriculture inputs

Differences of rural development potential-in communes from Transylvania.
Case studies.

We present a part of SWOT analyses, realised in two rural microregions from
Transylvania. Could be observed important differences between the analysed

microregions.

Plaiesii de Jos, Harghita county

Huedin district, Cluj county

strengths weaknesses strengths weaknesses
areas situated a long way |areas situated on the
from the main lines of main lines of
communication communication between
Hungary and the central
part of Romania
agriculture and|to commute to work in the  |agriculture plays role for
forestry generate|large urban centres part-time employ-ment,
most of the activities|become difficult (high urban |for self-sufficiency but
and rural jobs unemployment and non-agriculture activities
expensive transport cost) | (crafts, market of hand-
made article, agroturism,
etc) generate the highest
share of income
developing of{lack of the meeting centers |there is a wide spectrum |lack of agricultural
agricultural producer|for young people, and of local associations, and |producer  networks

networks and

activities and jobs,

the cultural dynamism,

and associations

associations (cattle) |particularly for women together with the relative
solidity of the village
social structures, provides
the perfect conditions for
the development of rural
tourism
the beauty and|lack of special tourist tourist attraction:-folklore,
diversity of a virtually|attractions, of local craft know-how
intact environment  |products, culinary
specialties and lack of craft
know-how
villages without special rural area with a rich
cultural heritage cultural heritage
private Some farmers they do not offer
accommodation  is households offer various activities to
not characteristic; accommodation for visitors
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there is a small tourists;- promotion of this
“hotel" managed by microregion out-side the
the local priest where country

the tourist are hosted

poor cohesion and the spirit |regional identity is
of solidarity; lack of important
personal commitment and
the people’s feeling of
regional belonging;

These study cases demonstrate that there are important differences between
rural microregions so without a deep analysis of local internal situation it is
impossible to work out the strategy- and operative programs.

Conclusions

-Rural areas concept has to be extend on small towns;

-Rural areas in Romania are higher dimensions as territory and as
population than in other countries from CEE;

-Agriculture is the most important economical activity in rural
communities;

-The quickly restructuring of small agricultural farm system is
necessary by stimulation of the land transactions and of setting up
producer groups for marketing activities and for common use of new
technologies;

-Development and diversification of economic activities, by stimulation
of the complementary non-agricultural activities (small enterprises,
agrotourism etc.) have to be a priority in rural development strategy;
-Development of human resources;

-Better information of rural population;

Macroeconomic stability and economic growth is a basic condition for
rural development.

Special conclusions, concerning rural development, are formulated
finally, in the next quotations:

1. To be unable to act together for the common good because there is virtually no
trust or sense of obligation to anyone is responsible for the improverisment of a
region, rather than the lack of resources or economic opportunity (Banfield E. ,1965)
2. In the long run, a society’s strength depends on the way that ordinary people
voluntarily behave. (Fallows J.M.,1989)
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ASPECTE TEORETICE PRIVIND IMPACTUL INTR ARILOB Sl
IESIRILOR IN COSUL INDICELUI ASUPRA RENTABILIT ATII

ILIE PARPUCEA*, ALEXANDRU TODEA*

RESUME. Aspects theoretique concernant limpact des entrees et des
sorties dans le panier de l'indice sur la rentabili  te. L'entrée ou la sortie d'un
titre du panier composant un indice de marche a-t-elle une influence sur son
cours de Bourse? Vehicule-t-elle de nouvelles informations? Nous presenterons
une revue de la literature, les principaux resultats des etudes americaines.Nous
decrirons ensuite la methodologie qui a ete utilisee et qui repose sur une etude
d’evenements.

Un indice bursier include titlurile acelor societati emitatoare, care sunt
considerate cele mai reprezentative din sectorul lor de activitate. El poate fi asimilat, prin
structura si reprezentativitatea sa, unui portofoliu de referinta a carui compozitie este
relativ stabila.Variatia cursului titlurilor cuprinse in acest portofoliu, vor influenta pe buna
dreptate valoarea indicelui.O anume variaie a indicelui ne intereseaza in aceasta
lucrare, si anume, variatia cauzata de iegirile si intrarile de titluri in esantionul care sta la
baza calculului indicelui. Evident este vorba de o variatie factoriala a indicelui, cauzata de
tranzitul de titluri in portofoliul asociat acestuia.

In mod implicit, legat de aceasta variatie factoriala a indicelui, se pune problema
daca iegirea sau intrarea unui titlu in egantionul indicelui, are influenta asupra rentabilitatii
portofoliilor investitorilor.

Un numar mare de studii, atat in literatura de specialitate americana, céat si
europeand, au abordat problema variatiei pretului cat si a volumului tranzactiilor pentru
acele titluri care intra sau parasesc esantionul indicelui.Cu alte cuvinte este interesant de
stiut daca intrarea sau iesirea unei actiuni din cosul indicelui conduce la un castig sau
pierdere de valoare.Consecintele practice se repercuteaza, in mod direct, asupra
gestiunii portofoliilor de valori mobiliare.

Intr-o prima parte prezentam céteva rezultate din principalele studii americane,
care au abordat problema modificarii compozitiei cogului indicelui S&P 500. Interesante
sunt argumenetele avansate de acestea pentru explicarea variatiei anormale a
rentabilitatilor, cat si a volumului tranzactiilor in cazul titlurilor care intré/parasesc cosul
indicelui. In ultima parte se prezinta metodologia statistica utilizata in studiul impactului
acestor schimbari.

O parte din cercetari au aratat ca intrarea sau iesirea unor titluri din cosul
indicelui S&P 500 genereaza performante anormale, Th sensul cresterii “artificiale”a
cursului pentru titlurile care au fost introduse in cos si descresterii "nenaturalea cursului
pentru cele scoase din cos. Dupa parerea celor mai multi autori aceste variatii se pot
ridica pana la 2-3% Tn cazul introducerii titlurilor si pana la —3% in cazul scoaterii acestora
din cos. Se poate constata o variatie simetrica, din punct de vedere numeric, dar care nu
se intinde pe o perioada prea lunga de la declansarea evenimentului (cel mult o luna).
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Impactul acestor evenimente poate fi cuantificat cu ajutorul metodelor si
procedeelor specifice aparatului statistic.Importante sunt, totusi, cauzele care
permit explicarea impactului asupra variatiei cursului actiunilor introduse sau
scoase din cos.Doua ipoteze s-au prefigurat in acest sens: ipoteza informatiei si
ipoteza presiunii asupra pretului.

in mod normal compozitia cosului unui indice nu se modifici in functie de
informatiile privilegiate care se vehiculeaza cu privire la o societate. Neubert (1985)
identifica sase criterii care pot explica intrarea unei societati in cosul indicelui: marimea,
sectorul de activitate, capitalizarea, volumul tranzactiilor, aparteneta la o industrie sau
ramura noud si reactia pretului actiunii la noile informatii. Insa aceste informatii sunt
cunoscute de investitori si ca atare o modificare In compozitia indicelui nu poate sa
aduca informatii noi.In concluzie, intrarea sau iesirea unui titlu nu poate sa aduca
informatii noi cu privire la societatile titulare. Daca insa informatia asociata cu
producerea evenimentului ar fi pertinenta, aceasta ar conduce la modificarea
permanenta a pretului.in realitate, rentabilitatea anormala este anulata n cel mult 30
de zile de la producerea evenimentului. Ca urmare, un asemenea eveniment nu poate
sa modifice de o maniera deosebita rentabilitatea unui titlu.

Pentru unii autori de studii, cu privire la asemenea evenimente, intrarea unei
societati in cosul indicelui S&P 500 nu este in totalitate neutrd din punct de vedere
informational, deoarece societatea respectivd este proiectatd in "fata societatii".in
acest fel volumul informatiei care se vehiculeaza cu privire la aceasta creste.Cu alte
cuvinte, societatea respectiva intrd sub incidenta ipotezei "atentiei avansate”.

In ciuda unor nuantari, mai mult sau mai putin evidente, se poate considera
ca ipoteza informatiei, asociata uei modificari intr-un indice, este respinsa de cea mai
mare parte a cercetarilor.

Ipoteza presiunii asupra pretului ne aratda ca in cazul unor tranzacii
importante, sub aspectul volumului, chiar in absenta de noi informatii, pretul se
poate modifica. In conformitate cu aceasta ipoteza, dacd un numéar mare de titluri
se vinde pe piatd, se poate astepta la o scadere a pretului acestora. Intrarea unui
titlu Tn cosul indicelui poate conduce la cregterea volumului tranzactiilor titlului
respectiv si ca atare o "presiune”asupra pretului acestuia.

Studiile de evenimente, cauzate de intrarile si iesirile de titluri Tn cosul
indicelui, permit evaluarea impactului acestora asupra valorii titlurilor in cauza.Aceste
tehnici au fost utilizate pentru prima datd de Fama, Fisher, Jensen si Roll la
sfarsitul anilor 1960. Ulterior si alti cercetatori le-au folosit pentru studierea
impactului unei decizii financiareasupra valorii titlurilor. Intrarea sau iesirea unui
titlu din cosul unui indice este determinata de factorii responsabili din administratia
indicelui, fara ca societatea in cauza sa fie informata.

Un studiu practic a fost elaborat de F.Bancel si C.Vai in [1], cu privire la un
esantion format din 12 intrari si 14 iesiri asupra indicelui francez CAC 40. Studiul a
fost centrat pe data realizarii efective a evenimentului, corespunzator zilei in care
operatia de intrare/iesire a avut loc.Rentabilitatea titlului,producator de eveniment,
a fost considerata Th model cu o peiodicitate zilnica. Pentru o data t, din perioada
de studiu, rentabilitatea unui titlu i s-a considerat egala cu:
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Ci + Dy
R, =log——"
it-1
unde C; si C, _, reprezinta cursul titlului i la momentele t si t-1, iar D, dividendele

platite la momentul t de societatea i.

Dupa o serie de simuléri s-a retinut o fereastra de eveniment definitd pe o
perioada cuprinsa intre —25 si +25 zile in jurul datei de realizare a evenimentului.
Parametrii modelului de piata au fost estimati pe baza datelor Tnregistrate intr-un
interval de 100 zile, destul de scurt pentru ca problema stabilitatii riscului de piata
Sa nu se puna.

Metodologia de studiu a evenimentelor se bazeaza pe analiza
rentabilitatilor anormale in jurul datei de producere a evenimentului. Rentabilitatile
anormale se calculeaza pentru evaluarea reactiei fiecarui titlu afectat de eveniment.

Rentabilitatea anormald a unui titlu i, la data t (RAM) este diferenta dintre
rentabilitatea inregistrata la data observata (R;) si rentabilitatea sperata in absenta

evenimentului (E(Ry)):
RA, =R, - E(Rit)

unde E(Ry) reprezintd multimea de informatii disponibile inainte de perioada
aferentd evenimentului. E(R;) nu este observabil si ca atare va fi estimat pornind
de la modelul de piata.

Titlurile afectate de eveniment sunt regrupate n functie de un calendar de

eveniment, putindu-se calcula rentabilitatea anormald medie, RAM , dupa relatia:
~ N ~
RAM == RA
N =
unde N este numarul de titluri din esantion.

Este important de precizat ca marea majoritate a studiilor se bazeaza pe
ipoteza de normalitate a rentabilitatilor. Totusi, Brown si Warner [3] au constatat ca
non-normalitaea rentabilitatilor nu are impact asupra eficacitatii metodologiei. In
fapt, rentabilitdtile anormale medii converg rapid spre legea normald conform
teoremei limitd centrale. Pentru a putea evalua impactul global, se va calcula
rentabilitatea anormald medie cumulata pentru fiecare data t, a ferestrei evenimentului
(RAMC,).Aceasta va masura amploarea reactiei medii, Tn termeni de rentabilitate, a
realizarii evenimentului studiat.

Rentabilitatile anorrmale medii si medii cumulate vor face obiectul unor
teste statistice a caror scop este de a verifica daca rezultatele difera semnificativ

de zero.Doua tipuri de teste se regasesc in literatura de specialitate: parametrice si
neparametrice.lpoteza nula de testat este:

H, : E(RAMC,) =0
H, : E(RAMC,) %0
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Teste parametrice
Se va utiliza testul Student cu N-1 grade de libertate, a carui statistica:

RAM
t=— L va urma o lege Student daca rentabilitatile anormale urmeaza o lege
URAM
normald gi varianta acestora este constanta in timp. Doud metode sunt consacrate
in estimarea variantei: prima, a lui Jaffe(1974), iar a doua a lui Christie(1983).
Prima metoda tine cont de autocorelatia titlurilor in timp si presupune ca

varianta este constanta in timp, relatia fiind:

OA-Z - N Z Z COV(RA“ ) RA]t) unde COV(RA“ , RAjt ) este
i=] j=1

covarianta empirica dintre titlurile i i j, in perioada de estimare.

A doua metoda are avantajul de a fi dinamica pentru ca ea variaza pentru
fiecare data din fereastra evenimentului. Varianta risca, in acest caz, de a fi afectata de
eveniment si supraevaluaté ceea ce poate subestima statistica Student.

RAMt - ZCOV(RAWRA) unde RA, ——Z RA,

oricare ar fi t [ —d, d] (fereastra evenimentului).
Aceeasi procedura se utilizeaza si in cazul rentabilitatilor anormale cumulate.

Teste nonparametrice
Aceste teste prezinta avantajul ca pot fi utilizate si In lipsa ipotezei de
normalitate a rentabilitatilor.Cele mai frecvent utilizate sunt testul semnelor gi testul
rangurilor.
Testul semnelor: statistica acestui test, pentru o data t este data de
expresia:
t+ - N /2 + Ly o e yr
S, =———— unde N reprezintd numarul rentabilitatilor anormale
VN /4
pozitive la datat si N este numarul de titluri din esantion.
Testul rangurilor: pentru o data t, din fereastra evenimentului, statistica
acestui test este:

Z(K -1/2)
*/_ o) cu oU) = Z( Z(K -1/2)?).

Kieste rangul lui RA;, N, este numarul de rentabilitétl anormale la data t.

Realizarea unui studiu pe piata roméaneasca este imposibil de realizat,
deoarece in scurta istorie a Bursei de Valori Bucuresti exista o singura iesire,
societatea Otel Inox(INX) si o singura intrare, societatea Alro Slatina (ALR).Lipsa unui
esantion de cel putin 10 evenimente nu permite punerea in aplicare a metodologiei.

intr-un mod relativ asemanator se poate studia influenta unor asemenea
evenimenete asupra valorii indicelui bursier.Totodata, s-ar putea pune intrebarea
50
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fireasca: care este reactia "indirecta"a unui titlu oarecare i de pe piata, ca urmare a
producerii de evenimente de genul celor prezentate?

Orice investitor (detinator de portofolii de valori mobiliare) este preocupat
tot timpul de evolutia pietei. Asemenea evenimente cauzeaza variatii mai mult sau
mai putin spectaculoase a randamentelor titlurilor din portofoliul acestora.Este
firesc sa ne intrebam care este reactia randamentului si structurii portofoliului ca
urmare a producerii de astfel de evenimente ?
laté doar céteva probleme care se pun si care merita atentie. Impactul evenimentelor
asupra investitorilor constituie o ultima verigd dintr-un lant de reactii cauzat de
intrarile sau iesirile de titluri din cosul indicelui
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PRIVIRE ASUPRA OBIECTULUI STIINTEI ECONOMICE
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ABSTRACT. On the Subject of Economic Science. The economic science
has its origins in Antic Times. Since than, the concepts evolved, coming to
accumulate new senses, which are to be presented in the present paper.

Stiinta economicéd — prin notiunea economie — fisi are radacinile n
antichitatea greaca, derivand din: oikondmia, la randul ei provenita din: oikos
(casa, gospodarie) si nomos (lege). Ca atare, economia semnifica, la o prima
analiza, un element indicand modul de administrare a unui avut individual mai mult
sau mai putin insemnat. Conceptul evoluand in timp, notam ca, in perioada
actuala, economia a devenit un sumum de reguli care guverneaza existenta unei
entitati patrimoniale ample.

Potrivit anumitor opinii, stiinfa economica "procura imaginea asupra
societatii economice” [4, p.13], iar buna parte "din functia instrumentala a stiintei
economice este un produs derivat al istoriei sale" [4, p.17].

Izvoare ale stiinfei economice se regasesc din cele mai vechi timpuri.

. De pilda, Biblia face cunoscute cateva elemente de baza ale ideilor

economice: este vorba despre inserarea — in cadrul ei mitico-religios,

a unor considerente tratand:

- existenta si evolutia codurilor juridice (cazul mostenirii, pedepsele
pentru diferite crime s.a.);

- sfaturi gospodaresti si general-agricole (rodul pamantului, pilda
neghinei s.a.);

- adevarate cronici economico-politice (plata pentru munca,
strAngerea darii pentru Templu, primirea de mitd — "ademenirea
strajerilor” s.a.);

- numeroase amanunte si istorisiri legate de productie, schimb,
consum gi diviziunea muncii (amintind de negustori, pescari,
péastori s.a.).

* Alte interesante preocupari in domeniul economic apartin culturii
Orientului Antic: Babilon, Asiria, China, India, Egipt. Mentionam, ca
exemplu, Codul lui Hammurabi (Babilon), oglindind procesul de
centralizare a statului de tip sclavagist, a sistemului economic
corespunzator si a fenomenului de consolidare a proprietatii private. Tn
acelagi cadru, amintim despre Invétaturile lui Ipuver, indelung studiate
de cunoscatorii in domeniu.
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Cea mai cunoscuta in aceasta sfera este insa, fara indoiala, cultura

greaca.

- De pilda, Xenofon a cercetat trasaturile asa-numitei economii
domestice (Economicul; Despre venituri s.a.), legate de
economia internd a gospodariei casnice. El a adus in discutie
atat notiunea de economie, cat i concepte cum sunt: bunurile,
munca, diviziunea muncii, piafa, schimbul (comertul).

- Platon (Legile; Politica s.a.) a fost mereu de parere ca statul e
guvernat de legi si Tn primul rand de legi economice, care
actioneazd pe baza activitatilor comerciale si a caracterului
proprietatii. Desi el s-a manifestat impotriva economiei de schimb
(aparand virtutile celei de tip natural), a studiat diviziunea sociala
a muncii Intr-un stat ideal, punand accent pe latura aplicativa
(practica) a economiei.

- Aristotel (Politica; Etica nicomahica s.a.) a cercetat politica in paralel
cu economia, considerdnd-o pe aceasta din urma dominata de
prima. El a deosebit economia domesticd (urmarind acumularea
fireasca de bunuri naturale, in vederea traiului) de chrematisticd
(avand drept obiectiv bogatia pecuniara). Ambele denumiri au vizat,
insa, doua deziderate: sporirea avutiei si, Tn acelasi timp, micsorarea
cheltuielilor ocazionate de un asemenea scop (constituind o baza de
pornire pentru cei care, in epoca noastra, urmaresc maximizarea
efectului util si minimizarea efortului Th orice actiune). Unele din cele
mai importante cercetari ale lui Aristotel au vizat, insa: banii, ca
rezultat al schimbului de marfuri — atat prin prisma evolutiei, cat si a
rolului si functiilor lor (moneda fiind un “etalon care, aducand
lucrurile la 0 masura comuna, le egalizeaza" [1, p.117]); comerful —
care urmarea si gasea cum si unde se puteau realiza castigurile cele
mai insemnate [2, p.252]; valoarea, ca baza obiectiva a preturilor
marfurilor (privitd atat ca valoare de intrebuintare, céat si ca valoare
propriu-zisa).

In Roma Antica, agricultura a fost principala sursd si modalitate de

intelegere a principiilor economiei, asa cum sustin scrierile lui Cato cel

Batran, Columella, Lucretius, Seneca s.a.. Ca atare, factorul de productie

pdmant a constituit baza evolutiei nu doar a economiei, ci insasi a vietii

(desi nu apare analizat, concret, sub forma de prod-factor).

In Evul Mediu, cercetarea economiei s-a bazat, mai ales la

inceputurile ei, pe considerente de natura religioasa. Totusi, In timp,

au fost observate efectele pozitive ale marcajului comportamental

(individual si social) determinat in sfera muncii de efectele pozitive ale

proprietatii private (recomandam, in acest sens, operele lui Toma

d’Aquino, Thomas Minzer s.a.). O data cu progresul in plan
economic-uman, au inceput sa se justifice chiar si profiturile obtinute
de vanzatori, care, pana la un moment dat, fusesera condamnate de

cei mai multi teoreticieni (aga cum, comparativ, doar relativ tarziu s-a

ajuns la acceptarea cametei — ca proces bine-cunoscut n istorie).
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Mercantiligtii (intre care: Thomas Mun, Antoine de Montchréstien,
Jean-Baptiste Colbert s.a.) au studiat economia in diferite etape. De
exemplu, Tn secolul al XVI-lea, reprezentantii lor sustineau tezaurizarea
in economie si militau pentru o balantd monetaréd activa; in secolul al
XVll-lea, exponenti ai aceleiagi doctrine considerau ca doar o balanta
comerciald activd putea constitui baza unei economii solide. Cu un
secol mai tarziu, ideile Tn domeniul "Insanatosirii" economiei s-au
imbogatit, determinand reconsiderarea aspectelor vizand interesul
privat si puterea — ca factor de influenta in stat.
Ca rezultat al studiilor din ce in ce mai aprofundate in domeniul stiintei
economice, in zorii veacului al XVll-lea (dupa majoritatea surselor, n
1615), Antoine de Montchréstien a adaugat notiunii economie pe cea de
politicd (Traité d'économie politique), derivata din grecescul politeia
(oranduire sau organizare sociala — termen derivat din polis — oras, cetate,
societate). Astfel, termenul economie politica a inceput sa simbolizeze
stiinta guvernarii, functionarii si administrarii patrimoniului cetatii [6, p.9] si,
apoi, a societatii (dupa unii, stiinta legilor care domina relatiile create la nivel
economico-societar). In esenta, evolutia termenului nu inseamna altceva
decét progresul de la economia individuald (domesticd) spre cea sociala,
fara vreo legdturd cu principiile, prerogativele si orientarea de factura
politicad a unui sistem social-economic.

Fiziocratii, mai ales Frangois Quesnay (Tabloul economic) si Jacques

Turgot (Reflexiuni asupra formérii si distribuirii bogéafiilor), apreciau ca

bogatia se crea in si din agricultura (phisis — natura, cratos — putere),

asa ncéat doar statul agricol putea emite principii valabile in politica
economica. Pentru ei, ordinea naturald, obiectiva, era elementul
dominant pentru asigurarea prosperitatii sociale de ansamblu.

Operele clasicilor — incepand cu cea a precursorului acestora, William

Petty (Eseuri de aritmetica politicd, Anatomie politicd) si culminand cu

cele ale lui Adam Smith, David Ricardo, Jean-Baptiste Say, John

Stuart Mill s.a. — au analizat factorii determinanti ai pietei (in principal

munca, pamantul si capitalul), sesizand castigurile care puteau rezulta

dintr-o diviziune a muncii eficienta.

- A. Smith (Avufia nafiunilor. Cercetare asupra naturii si cauzelor ei. —
1776) a pus accent, de pilda, pe principiul ordinii naturale si pe cel al
liberului schimb, cercetand — mai aprofundat decat predecesorii sai
— aspecte precum: caracterul oferit economiei de diviziunea muncii;
productivitatea; deosebirile dintre valoarea de fntrebuintare si
valoare; baza valorii (teorie Tn legaturd cu care, insa, autorul s-a
manifestat oscilant gi uneori contradictoriu); diferentele dintre munca
productiva si cea neproductivd; problema comertului international
(cu accent pe costurile absolute ale acestuia) s.a..

- D. Ricardo (Principiile Economiei politice si impunerii — 1817) a readus
in discutie teme precum: avutia sociala (tratata pe larg de A. Smith);
teoria valorii bazata pe munca (intrucat "nimic din ce are valoare nu
poate fi produs fara munca" [7, p.275]) — pe care o coreleaza cu
timpul necesar, in conditile de lucru cele mai defavorabile, pentru
realizarea unei valori; teoria rentei; teoria comertului international (fiind
interesat de costurile comparative ale acestuia).
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- J.-B. Say (Tratat de economie politicd — 1803, Curs complet de
Economie politicd — 1829) a elaborat o teorie a factorilor de
productie (munca, natura, capital). EI a introdus Tn stiinta
economica notiunea de ntreprinztor, ca factor si agent principal
al productiei), a emis "legea debuseelor” (in legatura cu faptul ca
orice oferta igi creeaza propria cerere) si a studiat teoria utilitatii,
ca fundament al valorii lucrurilor.

- J. St. Mill a considerat ca economia are ca scop studiul producerii gi
distributiei avutiilor, in masura in care ele depind de natura umana.

Economisti precum William Stanley Jevons, Carl Menger, Léon Walras,

apoi Vilfredo Pareto, Eugen von Béhm-Bawerk, Friedrich von Wieser

$.a. au trecut prin filtrul gandirii lor denumirea si continutul economiei

(politice), fundamentandu-le pe diverse elemente: costul de productie,

notiunea de optim, schimbul, valoarea, pretul sau alte considerente

economice.

in 1890, Alfred Marshall, publicand Principles of Economics, a adus

intelesuri sporite celor existente pana atunci Tn privinta stiintei

economice, construind o teorie in cadrul careia economia se
integreaza in sistemul social.

In 1902, Encyclopaedia Britannica definea Economics-ul ca fiind

stiinta care cerceteaza modurile Tn care tarile, societatile si, Tn ultima

instantd, oamenii — obtin bunuri utilizabile pentru consum gi pentru

imbunatatirea calitatii vietii [9, p.36]. Pentru termenul economics a

pledat — intre altii — si Paul A. Samuelson (desi, anterior, fusese autor

al unei variante a teoriei economiei mixte), consideradnd ca acest
nume e mai cuprinzator, dar, totodata, mai ugor de retinut. Ulterior, el

a conceput mai multe abordari privind conceptul la care aderase,

intelegand prin economics un conglomerat de elemente, constand —

n principal — Tn urmatoarele aspecte [8, p.22]:

- cercetarea activitatilor care — implicAnd sau nu moneda -

genereaza operatiuni de schimb pe piaia;

- deciziile oamenilor in privinta utilizarii resurselor limitate (rare), in

scopul credrii si repartitiei marfurilor (serviciilor);

- comportamentul uman in general;

- organizarea activitatilor din sfera productiei si consumului de

bunuri;

- considerarea economiei drept stiinta crearii si gestionarii avutiei.

L. M. Fraser a clasificat consideratile asupra stiintei economice in

doud mari grupe — si anume [3, cap.2]:

- definitii care sustin cad economia investigheaza un sector special al

lucrurilor (avutia sau bunastarea);

- definitii care apreciaza ca ea se directioneaza asupra unui aspect

al acestor lucruri (derivate din primele si mai analitice).



PRIVIRE ASUPRA OBIECTULUI STIINTEI ECONOMICE

Stiinta economica, des nominalizata sub titulatura economiei politice, a fost
denumita si in alte moduri, intre care le amintim pe cele mai reprezentative:
economie; economie domesticd; chrematisticd; economic&; economie nafionald;
economie aplicatd; economie sociald; economie civild; economie publica;
plutologie (stiinta al carei obiect vizeaza studiul bogatiei); catallacticd (stiinta legata
de schimb); economie mixta (in cadrul careia controlul se exercita, simultan, prin
institutii publice gi private).

In Germania s-a inregistrat, de pilda, evolutia de la notiunea de economie
de stat la cele de: economie nafionald, economie politicd si economie publica.
Friedrich List critica — n secolul al XIX-lea — acest mod de a privi lucrurile, Tntrucat,
pe de o parte, era de parere ca nu exista, inca, o nafiune consolidatd economic, iar
pe de alta parte, ca se facea confuzie intre termenii nafiune si societate [5, p.161].

Astazi, literatura de origine sau de orientare franceza utilizeaza termenul
economie politicd, dar cea anglo-saxona 1l foloseste cu precadere pe acela de
economics. Observam ca 1n tara noastra se constatd o tendintd de apropiere
(fmprumutare) — din ce in ce mai pregnanta — de notiuni si valori economice
potrivite mai mult sau mai putin realitatilor cultural-educationale roméanesti. Pledam,
n acest caz, pentru cercetarea sensurilor reale ale termenilor utilizati in asemenea
situatii si mai ales pentru respectarea adevarului stiintific.

Incheiem prin a concluziona c& deocamdatd, indiferent cum am denumi-o,
teoria economica studiaza modalitatile in care se organizeaza subiectii sai —
indivizi gi/sau colectivitati — pentru a rezista problemelor impuse de raritate.
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CONSUMATORII — PRINCIPALII PARTENERI PREZEN Tl
IN CADRUL PIETEI

PETRU BINTINTAN*, CORINA RUSU**

ABSTRAC. Consumers—Main Partners on Market.  The authors presents
some considerations about the complexity of relationships established between
consumers and trade companies in a market economy. The study also presents
the role of trade companies and especially that of the commercial department
staff in co-ordinating and harmonizing these relationships.

In economia moderna, pe masura ce rolul consumatorului devine tot mai
complex, garantia succesului in afaceri a oricarei firme se intemeiaza pe satisfactia
clientului. Tn acest context, mai ales firmele comerciale trebuie s& acorde o
importanta deosebita relatiilor stabilite cu consumatorii, clientii sai.

Transformarile economice, dar si cele de ordin social, determina continuu
modificari in structura consumatorilor, datorate nivelului de instruire, educatiei,
structurii socio-profesionale, veniturilor, dar mai ales influenteaza nivelul de exigenta
fata de calitatea marfurilor gi serviciilor comerciale.

Un cumparator va repeta actul de cumparare al unui produs oferit de o
anumita unitate comerciala, doar daca va fi satisfacut, adica daca produsul cumparat fi
va produce satisfactie. Gradul de satisfactie este Tn acest context stréns legat de
asteptarile cumparatorului, de nivelul aspiratiei acestuia.

Pentru ofertant (unitatea comerciala in cauza) satisfacerea consumatorilor
inseamna céstigarea acestora ca si clienti, sporirea volumului vanzarilor si implicit
a profitului (de amintit aici ca un cumparator satisfacut va face reclama firmei
respective printre cunoscuti si prieteni, fiind posibild astfel chiar o largire a pietei
consumatorilor) si nu in ultimul rand ajuta la crearea unei imagini favorabile si a
“unui prestigiu pe piata.

Tocmai cunoscand toate aceste aspecte, unitatile comerciale pun accent,
in prezent, pe relatile cu consumatorii, mai precis pe doua aspecte legate de
aceste relatii, si anume: a)crearea unei ambiante favorabile realizarii actului de
vanzare-cumparare si b)asigurarea unor raporturi corespunzatoare intre personalul
comercial si cumparatori.

*Universitatea "Babes-Bolyai", Facultatea de S$tiinRe Economice, 3400 Cluj-Napoca, Romania.
** Universitatea Crestina "D. Cantemir”, Facultatea de Stiinte Economice, 3400 Cluj-Napoca,
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a). Crearea unei ambian te favorabile realiz arii actului de véanzare-

cump arare:

in cadrul sistemului de relatii pe care comertul le intretine cu consumatorii,
elementele de baza s-au structurat pe doua planuri, si anume: pe de o parte, informarea
cuprinzatoare si operativa a cumparatorilor, educarea gusturilor acestora si orientarea
consumului, iar pe de alta parte, satisfacerea complexa a nevoilor cumparatorilor.

in contextul asigurarii unei ambiante adecvate se are in vedere si
realizarea unui cadru informational suficient, prin combinarea diferitelor mijloace
publicitare. Decizia de cumparare a clientului implica anumite framantari si este
luatd Tn urma parcurgerii unor faze distincte. Multi clienti aflati in faza de cautare a
informatiilor intra Tn magazin doar pentru a se informa in scopul unei posibile
cumparari viitoare. Pe baza informatiilor pe care le detine incéa inainte de a intra in
magazin si daca vanzatorul 1l intelege si 1i furnizeaza cu rabdare informatiile
cerute, ulterior clientul va reveni sa cumpere. Daca, din contra, vanzatorul nu 1l
intelege, clientul va fi pierdut si Tn consecinta vanzarea va fi ratata.

Trebuie Tnsa precizat aici ca persoana care furnizeaza informatiile nu
trebuie sa fie exhaustiva pentru a nu deveni abundenta deci greu de receptionat,
riscand astfel sa fie ineficace si chiar sa fie ignorata complet. Vanzatorul trebuie sa
faca un efort de adaptare a prezentarii tindnd cont de nivelul de cunostinte a
clientului. De exemplu va evita sa plictiseasca un expert in informatica cu diverse
banalitati privind ofertele sale de birotica, dar va avea grija sa prezinte cu rabdare
si simplitate informatiile de care are nevoie un necunoscator.

Urmarind crearea unei ambiante care sd promoveze in cel mai nalt grad
vanzarile si sa satisfaca clientii, atat n proiectarea noilor magazine cat si in
remodelarea celor existente, se urmareste organizarea interioard optima a suprafetei
de vanzare, modul de prezentare a magazinului constituind un “argument” in dialogul
cu clientela. Expunerea captivanta se obtine prin respectarea anumitor reguli i tehnici
de aranjare a rafturilor, ambalajelor, afiselor si etichetelor la care se adauga o nota de
spectaculos si inedit. O expunere este eficienta daca trezeste si mentine treaza atentia
clientului. De exemplu, In cazul in care rafturile sunt organizate pe orizontala se va
face o diferentiere a produselor sau a marcilor pe verticald: produsele si marcile
uzuale, cu preturi mici, vor fi expuse la nivelul gleznei sau al genunchiului; produsele
noi, cu preturi mari si care sunt in plinad campanie promotionala, vor fi expuse la nivelul
pieptului si al ochilor, pentru a fi bine vizualizate.

Fie ca este vorba despre rafturi orizontale, fie verticale, expunerea trebuie
sa fie functionald, creativa si familiara (de exemplu intr-un magazin de bauturi
scumpe, sticlele vor fi expuse precum in barul unei persoane rafinate, cu pretentii
si posibilitati mari).

Pentru a putea realiza o expunere eficienta, vanzatorul trebuie sa se puna
in locul clientului si sa se intrebe ce si cum i-ar placea sa vada intr-un anumit loc,
dintr-o anumita pozitie.

Un personal de vanzare eficient este constient intotdeauna de efectul pe
care 1l are realizarea unei legaturi optime ntre diferitele componente ale sistemului
pe care-| formeaza ansamblul suprafetei de vanzare si influenta asupra deciziei de
cumparare.
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b). Asigurarea unor raporturi corespunz  atoare intre personalul comercial

$i cump aratori:

Activitatea pe care personalul comercial o desfasoara, uneori chiar ca
participant la decizia de cumparare, influenteaza activitatea comerciald, in general.
Personalul comercial, prin comportamentul sdu si prin atitudinea sa fatd de munca
pe care o desfagoara in relafiile directe cu consumatorii, contribuie la formarea
imaginii consumatorilor cu privire la produsele si serviciile oferite, la unitatea
comerciala insasi.

Vanzatorul este cel care poate influenta decizia de cumparare, creand o
imagine favorabila a produsului/produselor comercializate, personalizand marcile,
realizand un climat de intelegere gi bunavointa fatd de cumparator.

O afacere profitabila nu poate exista fara o vanzare eficace, iar vanzarea
eficace nu poate exista fara vanzatori buni. Un vanzator bun trebuie sa ajute
cumparatorul sa afle cat mai multe despre produsele pe care le doreste si sa i
inlesneasca obtinerea acestor produse, iar acest lucru presupune o adevarata arta
a convingerii. Deci dezvoltarea in aceasta directie a comportamentului vanzatorilor,
in scopul cresterii vanzarilor, poate constitui cheia profiturilor si poate conduce la
revenirea constanta a clientilor. Daca li se ofera cumparatorilor mai mult decéat se
asteapta, o “surpriza" intr-un anumit fel, ei vor reveni cu placere in magazin, ba
chiar vor povesti si cunoscutilor despre magazin.

Acest lucru nu este dificil dar necesita o anumita pregatire.

In primul rand, nca Tnainte de primul client, vanzatorul trebuie sa cunoasca
bine regulile firmei, modul in care functioneaza echipamentul din dotare (casa de
marcat, frigider, cantar etc.) si mai presus de acestea, trebuie sa cunoasca piata si
clientela careia se adreseaza si, bineinteles, produsul sau serviciul pe care il ofera
clientului.

O prezentare competentd si optimistd si o micd demonstratie asupra
produsului oferit (daca este posibil) pot fi cele mai puternice argumente de
cumparare n fata unui client nehotarat. Primele secunde ale contactului cu clientul
sunt de foarte multe ori decisive pentru felul in care se vor desfasura negocierile si
vanzarea. Atat comunicarea nonverbala cat si expresia verbala a vanzatorului sunt
cele care pot demara vanzarea intr-o nota optimista. Conform regulii de “4x20",
decizia de cumparare este luata in primele 20 de secunde, cu primele 20 de
gesturi si primele 20 de cuvinte care urmeaza intrarii clientului in magazin, contand
de asemenea si cei 20 de centimetrii ai figurii vanzatorului.

O privire deschisa, un zambet primitor si gesturi care creeaza increderea i
dau o anumita siguranta clientului. Insa doar o impresie buna nu este suficienta
daca la cele de mai sus nu contribuie si 0 comunicare verbala corespunzatoare. Si
in acest sens, trebuie evitate unele erori clasice cum ar fi rostirea fara convingere a
unor cuvinte de bun venit care ii creeaza clientului impresia ca este cu adevarat
anonim. Orice client se bucura si are nevoie sa fie recunoscut, iar un vanzator bun
stie sa trateze fiecare client ca pe o individualitate aparte. $i mai ales se impune
aceasta tratare diferitd deoarece clienti diferiti comporta sensibilitati diferite. Astfel,
fiecare vanzator trebuie sa-si adapteze mesajul sau la clientul dintr-un anumit
moment. Aceasta adaptare implicd decizia vanzatorului asupra informatiilor care
trebuie prezentate unui anumit client si asupra modului in care trebuie prezentate,
astfel incat sansele de a face o buna vanzare sa creasca.

Decizia de cumparare, luatd doar aparent numai de consumator si
incheierea efectiva a vanzarii pot fi asigurate si conduse de vanzator fara ca macar
clientul sa-si dea seama de acest lucru. De precizat aici ca incheierea vanzarii tine
mult de talentul si inspiratia vanzatorului.
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Dar nu inseamna ca vanzarea a luat sfarsit odatd ce clientul a cumparat
produsul. Acum este momentul cand un vanzator bun isi poate exersa puterea de
convingere si influentare a clientului prin sugestionarea unor cumparaturi suplimentare.
S-a constatat in acest sens ca majoritatea clientilor accepta cu placere orice sugestie
competenta si de bun simt, care l-ar putea scuti eventual de o altd iesire dupa o
cumparatura la care nu s-a gandit inca. De exemplu, cuiva care a cumparat o
camasa/costum i se pot oferi sugestii privind achizitionarea unei cravate/camasi. De
remarcat aici ca este cel mai usor de provocat 0 cumparatura suplimentara atunci cand
produsul sugerat vine sa completeze produsul de baza deja cumparat si are pretul de cel
mult 25% din pretul acestuia. In orice situatie nsa, sugestile inspirate si competente
pentru cumparaturi suplimentare castiga increderea clientului si sporesc prestigiul firmei.

Relatiile clientului cu unitatea comerciald nu se opresc insa aici, pentru ca
unitatea mai are nevoie de client si dupad ce acesta cumpara, are nevoie de
parerea lui despre produsul oferit si despre firma. Serviciile post-vanzare incep din
momentul Tn care se multumeste clientului pentru alegerea facutda. Comportarea
dupa vanzare nu se refera insa doar la salut si la formula de final, ci implica
furnizarea tuturor serviciilor si facilitatilor promise clientului. $i vorbim aici nu numai
despre servicii post-vAnzare cum ar fi transportul la domiciliu si instalarea
produselor achizitionate (unde este cazul), ci si despre simplul serviciu de
ambalare a produsului cumparat.

Un vanzator creativ va sti intotdeauna sa multumeasca si din acest punct
de vedere clientii. De exemplu, daca un client doreste ca produsul pe care |-a
achizitionat sa il faca cadou sau doreste doar sa il transporte comod la domiciliu,
vanzatorul, si chiar magazinul trebuie sa vina in intampinarea acestor dorinte ale
clientilor si sé fie dispusi si capabili oricand sa le indeplineasca.

Un lucru atat de mic, cum ar fi ambalarea produselor achizitionate, poate face
foarte mult, pentru ca nu degeaba a fost numit ambalajul ca fiind “vanzatorul mut".

Daca in faza ulterioara cumpararii, consumatorul, in urma comparatiei intre
utilitatea produsului cumparat si asteptarile sale, este satisfacut, el va incerca din
nou atractia pentru produs, marca sau unitatea comerciala in cauza, adica se
ajunge la asa-numitul “obicei de cumparare".

Este foarte important acest aspect al relatiilor cu clientii deoarece s-a
constatat ca magazinele care au o reputatie buna in privinta serviciilor dupa
vanzare pot obtine comenzi suplimentare de pana la 12%-15% din vanzari.

Aceasta faza este de asemenea foarte importanta si pentru organizarea
sistemului de relatii cu consumatorii, organizare care are in vedere asigurarea
continuitatii si perspectivei activitatii unitatii comerciale; intr-o opticd specifica
comertului modern, printre masurile luate in vederea satisfacerii intr-un grad cat
mai ridicat a nevoilor consumatorilor, se are in vedere introducerea — alaturi de
produsul propriu-zis, care formeaza obiectul actului de vanzare-cumparare — a unui
larg evantai de facilitati, sub forma serviciilor comerciale; gama si calitatea acestor
servicii, diversificarea lor corespunzator unei evolutii similare a nevoilor, contribuie
intr-o masura tot mai mare la satisfacerea consumatorilor.

Pentru orice unitate comerciala, organizarea unui sistem corespunzator de
relatii cu consumatorii sai, presupune, pe langa identificarea preferintelor, exigentelor si
aspiratilor acestora, si cunoagterea comportamentului consumatorilor sai, factorii
care 1l influenteaza si evolutia in timp. In acest context, in vederea organizarii
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efective a sistemului de relatii cu consumatorii, unitatile comerciale pot actiona pe
urmatoarele cai: fie utilizeaza caracteristicile psihologice si psihosociologice ale
consumatorilor in organizarea unor actiuni comerciale, fie elaboreaza anumite
programe de masuri care sa influenteze comportamentul consumatorilor, orientandu-|
intr-o anumita directie sau conferindu-i noi dimensiuni.

Un element important In organizarea sistemului de relatii comert —
consumatori il constituie si stabilirea unui cadru adecvat de dialogare cu acestia,
care vizeaza urmatoarele aspecte:

e a). necesitatea cunoasterii omului in calitatea sa de consumator,
pentru a putea explica de ce gi, mai ales cum, diferitele stiluri de viata,
structurile anumitor domenii culturale sau chiar evolutia social-
economicad au o puternica influentd asupra deciziei de consum -
decizie care prin amploarea si efectele sale depaseste domeniul
comercial, afectand domenii mult mai largi, cu implicatii asupra
activitatii tuturor firmelor si unitatilor publice sau particulare.

« b). efectele trecerii de la un act izolat al consumului la un sistem de
consum, adica tendinta de trecere de la un act independent de
cumparare a unui produs la optimizarea lui in cadrul unui ansamblu de
produse (sau, mai mult decéat atat, la mixul produs-servicii), deoarece
consumatorii incadreaza toate trebuintele intr-un proces de satisfacere
simultana. Comerciantii trebuie sa tina cont, in acest context, ca daca
intre nevoie — ca element central al unei anumite “grupe de nevoi" si
mijloacele pe care le are la dispozitie consumatorul, intr-un anumit
moment, apare un dezechilibru, acesta genereaza complementaritatea
si substitutia Tn procesul de satisfacere, ducand la remodelari, aparitii
si disparitii succesive in cadrul cererii pentru anumite produse.

De regula, in practica, se intdlnesc urmatorele forme structurale ale
cadrului de dialogare cu consumatorii: consultarea; organizarea unor ntalniri
periodice cu consumatorii intr-un cadru organizat de discutii; folosirea unor panele
de consumatori pentru studiul volumului si structurii cererii de marfuri; testarea
produselor noi, consultati sau demonstratii organizate in mari magazine de
specialitate; utilizarea suporturilor mass-media pentru informare si pentru
publicitate comerciald; introducerea unor tehnici si forme noi de vanzare etc.

Toate aspectele prezentate anterior, vizdnd o organizare stiintifica a activitatii
unitatilor comerciale prin intermediul acelor relatii externe pe care comertul le stabileste
cu consumatorii sai — avand la baza mijloacele de informare, sortimentele de produse
oferite, modul de prezentare a acestora, preturile practicate, competenta profesionala,
tinuta si comportamentul personalului unitatilor — nu fac decét sa sprijine comertul in
indeplinirea functiilor sale.

Si in ceea ce priveste viitorul unei unitati comerciale care se ghideaza in
activitatea sa dupa aspectele prezentate mai sus, nu poate fi decat favorabil, atata
timp cat nu uita Tnsa si ca “oamenii nu cump dara lucruri ci cump dara ceea ce fac
acele lucruri pentru ei".
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MONOPOLUL IN TEORIA ECONOMIC A — REPERE ISTORICE

PAUL cOcCIOoC”

ABSTRACT. A Brief History of Monopoly in Economic Theory. The
article present a critical analyzes of economic views of monopoly from
Smith to Sraffa. A special remark is concern to Cournot contribution at a
monopoly theory. The conclusion is that of a visible evolution from the
classical non-competition understand of monopoly to that of a special type
of imperfect competition.

n afara unor constatari si remarci critice nu a existat propriu-zis o teorie a
"monopolului” Thainte de Augustin Cournot. Imaginea clasica asupra monopolului
este, pe de o parte, cea a unei situatii opuse concurentei (non-concurenta), iar pe
de altéd parte, a unei situatii "nenaturale”, de extrema exceptie, pentru o economie
de piata libera, presupusa prin definitie concurentiald. Ca urmare literatura economica
clasica, desi evidentiaza o astfel de posibilitate, nu oferéd o analizd propriu-zisa. In
intrega opera a lui Adam Smith, spre exemplu, gasim doar o pagina din 90
dedicata monopolului, iar la John Stuart Mill doar una din 500 [11, p.532].

Pentru Smith monopolul este inamicul concurentei prin comportamentul
sau si prin efectele existentei i actiunilor sale, un monopol rezultat artificial prin
privilegiile acordate de un stat mercantilist. Critica asupra monopolurilor se face n
numele libertatii, iar firma tipica pentru epoca sa este celebra "Companie a Indiilor
Orientale”, tinta sa predilecta si exemplul utilizat in analiza. "Monopoligtii, p&strand
constant piafa pufin aprovizionatd, nesatisfdcand niciodatd pe deplin cererea
efectiva, vand produsele lor cu mult peste preful natural si Tsi urcé avantajele, din
salariu sau profit, cu mult mai mult decat cursul natural” [9, p. 62]. Situatiile care
determina o neconcordanta de durata intre preturile naturale si cele ale pietei
vizeaza: avantaje tehnologice (ca urmare a unui monopol tehnologic, dar si
informarii imperfecte), monopoluri naturale si monopoluri institutionale. Concret se
are in vedere: a) o cerere suplimentara ce poate fi "ascunsa” de ceilalti concurenti,
dar "secrete de felul acesta... rareori pot fi pdstrate mult timp"; b) avantaje tehnice
secrete; ¢) "un monopol acordat fie unui individ, fie unei societéti comerciale"; d)
privilegii exclusive care "limiteazd concurenfa la un numdr redus de agenfi
economici fatd de cel care ar exista in mod normal” [9, p. 61-63]. Dincolo de ele,
atomicitatea pare a fi singura conditie pentru existenta si manifestarea concurentei.

Smith evidentiaza — fara a analiza propriu-zis — si posibilitatea unor actiuni
concertate ale concurentilor individuali. Intr-un pasaj devenit celebru el noteaza:
"Oamenii de aceiasi breasld, adeseori chiar si la Tntalnirile pentru distracfie gi
amuzament sfarsesc conversafiile printr-o conspirafie Tmpotriva publicului ori printr-o
viclenie de a ridica preturile" [9, p. 63]. Aceasta remarca a fost mai tarziu exemplificata
cel mai bine prin ceea ce avea sa fie denumit "Gary dinner".

* Universitatea "Babes-Bolyai", Facultatea de Stiinte Economice, 3400 Cluj-Napoca, Romania.
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Ricardo a folosit si termenul de pref de monopol pentru a desemna marfuri
"a cdaror valoare este determinatd doar de raritate”, cum ar fi picturile, cartile sau
vinurile rare, si care au "dobandit o valoare imaginara". El demonstreaza totodata
ca pentru "mdrfurile care sunt monopolizate,... prefurile nu au in mod necesar vreo
legéaturd cu valoarea lor naturald". Aceste marfuri formeaza o foarte mica parte din
masa marfurilor care se schimba pe piata. "Partea covarsitoare a bunurilor... a
cdror cantitate poate fi sporitd prin cheltuirea de muncd omeneascé si la productia
cdrora concurenta acfioneaza f&rd nici o piedicg" [5, p. 62-63], fac obiectul analizei
asupra valorii si legilor care reglementeaza preturile lor relative.

Pentru urmatoarele trei sferturi de secol abordarea concurentei a urmat
linia lui Smith. Abilitatea rivalilor Tn a cauta si a obtine profituri suplimentare - mai
putin in cazurile reglementate prin prevederi legale - a fost considerata cauza
principala si suficienta pentru universalitatea concurentei.

Din preocuparile epocii privind evidentierea situatiilor imperfect concurentiale
ne vom opri la Senior [8, p.170-176]. Acesta identifica patru cazuri posibile de
"monopol”. Se cere mentionat cd majoritatea lor nu reprezinta in fapt monopoluri
pure si perfecte ci mai degraba cazuri incluse astazi in categoria concurentei
imperfecte. Ele nu exclud concurenta, cel putin Tn anumite limite. Cele patru cazuri
se referd la: (1) un "unic producdtor, [care] poate s&-si creascd productia Tn mod
nelimitat” (mecanismul clasic al monopolului); (2) controlul absolut asupra unei
productii a carei marime nu poate fi modificata (aici pretul va fi determinat de catre
cerere, in mod similar perioadei ultrascurte din modelul de mai tarziu a lui
Marshall); (3) anumite avantaje comparative (relative) independente de volumul
productiei (referitoare la tehnologie si/sau la cost ori calitate); (4) exista anumite
avantaje care se diminueaza si vor dispare pe masura cresterii volumului productiei
(in principal sub actiunea legii randamentelor descrescande).

Cournot, in lucrarea sa Principiile matematice ale teoriei avufiei (1838), a
creat gi folosit ca instrumente de lucru functia cererii, functia venitului total gi functia
venitului marginal, cu ajutorul carora a dedus modelul clasic al echilibrului in
conditi de monopol. El este, de asemenea, primul care oferd un model al
echilibrului in conditii de oligopol, model care, chiar daca astazi nu mai este
considerat un model general, rdméne valabil Tn ansamblul sdu pentru o anumita
situatie particulara, pentru o anumita forma de oligopol. Pozitia lui Cournot a fost
criticatd inca de Bertrand in 1883, care a sugerat ca mai degraba pretul practicat
de concurenta reprezinta un dat exterior, decét nivelul productiei acestora. Aceasta
observatie avea sa fie confirmata si dezvoltata mai tarziu prin teoria curbei pliate a
cererii si a rigiditatii preturilor. Variante ale solutiei lui Cournot avea sa fie
dezvoltata de catre Edgeworth in 1897, iar apoi de Bowley si von Stackelberg.

Oricum, Cournot este primul care a descris sistematic si ceea ce numim
astazi concurenta imperfecta. Pornind de la monopol (perfect), el a mers cu analiza
mai departe introducéand in discutie 2, 3,... firme, pentru a deduce una din teoremele
fundamentale ale echilibrului Tn conditii de concurenta perfectd si anume ca pretul
este egal cu costul marginal. El a folosit termenul de concurenta limitata pentru a
desemna cazurile ce nu se Tncadreaza in tipologia concurentei perfecte ("nelimitata”,
conform terminologiei sale).
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Frederic Bastiat va ramane in literatura economica cu celebrul sau pamflet
din 1845 intitulat Petifia fabricanfilor de lumandri. EI combina ironia cu logica intr-o
reducere la absurd a unora din argumentele in favoarea protectionismului si a
monopolului, pronuntandu-se pentru libertatea schimburilor $i a concurentei.

in contextul aparitiei si dezvoltarii unei teorii a monopolului se cer amintite
si importantele contributii ale lui Karl Marx — in  special sub aspectul tendintei
generale si obiective de crestere a gradului de monopolizare a productiei. Ele au
fost prezentate pe larg intr-un articol distinct i nu dorim sa insistdm asupra lor.

In ultima treime a secolului trecut concurenta devine obiectul unor studii
intense. Motivul principal al acestor preocupari a fost acela al cresterii exploatarilor
la scara mare (cum ar fi C.F., servicii publice si marile firme industriale). O alta
sursa de nepotrivire cu analiza clasica a fost ca aceasta poate sa nu conduca la
uniformizarea veniturilor unei resurse.

O a doua filiatie, total opusa dezvoltarilor marxiste, apare aproximativ in
ultimul sfert de veac al secolului trecut. Este cea a asa-numitelor "analize
marginale” sau marginalismul, apartindnd unor economisti austrieci, americani si
"elvetieni”, cum ar fi: Carl Menger, Eugen von Bohm-Bawerk, Stanley Jevons, Alfred
Marshall, Leon Walras, Vilfredo Pareto, John Hicks s.a. Utilizarea pe scara larga a
matematicii a fost un simptom major al dezvoltarii teoriei formale si abstracte in
stiinta economica. Pornind de la analizele Iui Cournot, inspre sfarsitul secolului
trecut Alfred Marshall, spre exemplu, a reiterat si a adus argumente in demonstrarea
faptului ca pretul de monopol este mai ridicat, iar cantitatea produsa este mai
scazuta, decét in conditiile unei concurente libere si perfecte. Firma monopolista
nu este o receptoare de pret, ci cea care impune pretul pe piata dupa propriul
interes dictat de profit si/sau strategie.

In primul deceniu al acestui secol a fost introdus si termenul de "monopol
incomplet”. El se referea la acel caz in care o firma controleaza cea mai mare
parte din productia unei ramuri si, ca urmare, poate influenta pretul, in timp ce
toate celelalte firme existente in cadrul respectivei ramuri trebuie sa accepte pretul
impus de cel mai puternic concurent. Este ceea ce numim astazi "pretul director".

Problema pretului discriminatoriu, una din componentele puterii de piata, a
concurentei imperfecte, avea sa fie ridicatd si dezvoltatd de Dupuit, Walras,
Edgeworth, Pigou si altii. In legaturd cu teoria oligopolurilor, "inauguratd” de
Cournot, ea a fost continuata de economisti ca Heinrich von Stackelberg, Bowley
(amintiti deja), Rotschild, William Fellner (cu lucrarea sa Competition among the
Few, in care prezinta un model cunoscut sub numele de "principiul maximizarii
profiturilor legate”, un model al oligopolului complet sau perfect), Gardiner Means,
R.L. Hall si C.J. Hitch, Paul Sweezy, George Stigler, Paul Baran, N. Kaldor, Joe
Bain, Michal Kalecki, Machlup si altii.

Contradictia dintre teoria concurentei perfecte si imaginea reald a evolutiei
costurilor de productie (formele "tipice” ale curbelor de cost) Tsi are originea in
lucrarile lui Marshall. Tncd Marshall a evidentiat ci existenta unor costuri
descrescande poate conduce la monopol, ca si ideea existentei diferentierii
produselor. Pierro Sraffa, in celebrul sau articol din 1926, a prezentat ceea ce avea
sé fie denumitda "dilema Iui Marshall* [3] si anume incompatibilitatea tuturor
formelor de functii ale costului cu modelul echilibrului partial. Sraffa a demonstrat
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ca aceasta incompatibilitate exista si in cazul unor costuri crescatoare si ca
echilibrul in aceste conditii nu poate fi determinat. Echilibrul Marshallian poate
exista ca o exceptie de la regula generald, ca un caz particular, in care oferta de
factori de productie este perfect elastica, ceea ce ar asigura costuri constante.

Dar, existenta costurilor constante pe termen scurt nu permite stabilirea
nivelului productiei de echilibru, Tn timp ce pe termen lung acest lucru nu impiedica
dezvoltarea nelimitatd a firmelor pana la obtinerea unei puteri semnificative de
piata si, ca urmare, disparitia concurentei perfecte. O altd observatie a lui Sraffa ni
se pare extrem de interesanta in acest context si anume: daca echilibrul pe termen
lung presupune un statu-quo al pietei, In sensul ca nu vor mai exista intrari si iesiri
de pe piata, acest lucru inseamna practic disparitia concurentei perfecte, pentru ca
in aceste conditii nu se mai realizeaza una din trasaturile sale esentiale, respectiv
cea referitoare la accesul liber pe piata.

Concluzia desprinsa de Sraffa din aceasta analiza este ideea abandonarii
concurentei perfecte in favoarea teoriei clasice a costului de productie (teorie in
care costurile sunt independente de cerere) combinaté cu anumite restrictii privind
marimea firmei si a productiei determinate de cerere (in locul limitelor impuse de
costurile de productie din modelul concurentei clasice). "Oamenii de afaceri, care
se considerd ei insdgi subiecfi ai unor conditii concurenfiale, ar considerd absurda
aserfiunea cd limitarea productiei proprii este dictatd de condifiile interne de
producfie ale firmei, ce nu ar permite producerea unei cantitdfi mai mari faré o
crestere a costurilor. Obstacolul fundamental, impotriva céruia ei trebuie sa
acfioneze, atunci cand doresc s&-si creascd treptat producfia, nu constd in
costurile de producfie — care, intr-adevar, acfioneaza in general in aceasta directie
— ci in dificultatea vanzarii unei cantitafi mai ridicate de marfuri fara a reduce pretul,
sau fargd a se confrunta cu cheltuieli de desfacere mai mari. Aceastd cerin{d de a
reduce preturile, in ideea de a vinde o cantitate mai mare din produsul realizat de
fiecare, reprezintd doar un aspect a tipicei curbe descendente a cererii, cu
deosebirea ca n loc sa se refere la ansamblul unei marfi,..., ea vizeazd numai
+++++bunurile produse de o firma anume" [10]. Si aceasta sugestie facuta de
Sraffa asupra formei curbei de cerere pentru o firma reprezinta principala sa
contributie la ceea ce avea s& devind teoria concurentei imperfecte sau
monopolistice. Punctele sale de vedere aveau sa fie mult mai clar exprimate i
dezvoltate ceva mai tarziu in lucrarea "Production of Commodities by Means of
Commodities”. Acest articol avea sa reprezinte sursa principala de inspiratie pentru
doua lucrari de referinta ale scolii de la Cambridge si anume "Economics of the
Short Period" a lui Richard F. Kahn si "Economics of Imperfect Competition" a lui
Joan V. Robinson.
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THE STRATEGIC TRADE POLICY IN THE CONTEXT OF THE
PROPER CONFIGURATION OF THE ECONOMIC POLICY

CATALIN POSTELNICU*

ABSTRACT: The strategic trade policy becomes an important instrument of
economic policy, in the context of the new international conditions for
economic development and increasing of economic growth of developing
transition countries. The competitive branches of the economy must be
sustained by specific policy measures, to increase its level of integration into
the international flows of values, in the context of economic globalization.

In his famous book, The Competitive Advantages of Nations, Michael E.
Porter, referring to the government policy, affirmed that "government plays a
prominent role in international competition, but is a different one than is commonly
supposed™. It is impossible for the government to determine the conformation and
structure of nation’s competitive advantage, but "they can only influence it". In this
sense, Porter stated that "the central goal of government policy toward the
economy is to deploy a nation’s resources (labor and capital) with high and rising
levels of productivity”. One of the forms of the government policies is the strategic
trade policy, which, in practice, has a complex meaning.

In this sense, strategic trade policy does not have a unique definition in the
field of the specific research field. Different researchers have used the term in
slightly different manners. In our interpretation, strategic trade policy of a country is
the trade policy that follows a double purpose. First, it has the purpose to alter or
influence the strategic relationship between national and foreign firms. Secondly, it
tries to enhance the international competitiveness of some national industries.
Generally, in many research studies, it is admitted that the so-called "new
protectionism" follows the main practical features of imperfect competition relations
and interference. All these elements have an important practical utility in the
conditions of recognized interdependence between firms in any given economic
sectors. Given the strategic interaction between companies in the presence of the
international oligopoly, it is very relevant to observe and interpret economically the
effects of strategic trade policy instruments, especially for developing countries.
This approach will open the gates of research to making the necessary comparison
with the environment inside the industrialized world. Many researchers recognize
that, under a monopolistic competition model, the interaction between firms may or
may not manifest, but it appears that is not very clearly defined the intensity of this
phenomena and its effects to the national economies. In the present day, given the

*Universitatea "Babeg-Bolyai", Facultatea de Stiinte Economice, 3400 Cluj-Napoca, Romania.
! Michael E Porter, The Competitive Advantage of Nations, The Free Press, A Division of
Macmillan, Inc., New York, 1990, p. 617.
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firm-level increasing returns to scale, learning-by-doing, international R&D
activities, and inter-company strategic rivalries, oligopolistic competition turns out to
have particularly interesting implications because it allows trade policy and
competition policy to take an additional role, not present under other market
structures. This leads to the main insight of strategic trade policy — the state
authorities’ intervention on the market to influence or alter the strategic interference
between national and multinational companies. The analysis of actual types of
intervention could form a fundamental basis of shaping, or adapting, the policy in
the field of trade and competition. The correlation between these two kinds of
policies and its harmonization seems to be an important aspect in the context of
developing countries.

We consider that it is necessary to make the distinction between the
"academic" use of the term strategic trade policies and other interpretations of the
term. From this point of view, some researches’ refer to two main interpretations.
First, the term refers to trade policy applied in "important” fields, in relation with
external business environment, more specifically, trade policy that is targeted
toward economic sectors that are considered important for the economy. Secondly,
the term is used for the trade policy that has direct military implications. In our
context, we will consider the term directly connected with the external economic
perspective especially from the point of view of developing countries, trying to give
a specific answer to an important set of practical questions, such as the following.
Which is the economic role of the government of this kind of economies, in relation
with the new external realities of oligopolistic competition? Which are the suitable
measures and instruments to be applied nowadays, in this field, in order to
increase national economic welfare and to ensure the consistent economic growth?
How intense are the effects of the applied measures in the context of shaping
competition policies, in the context of trade liberalization, and regional integration
process?

Such questions must be the focus, the main concern, for a research on this
topic, having a direct impact toward orienting the process of economic
development in the Central and Eastern European area and, also, for other groups
of countries.

In a strategic way, the most direct governmental intervention, due to the
internal demand conditions, is as a buyer of domestic goods and services®. This
attribute of state authorities is mainly befitting for governmental agencies and state-
owned companies, which have to be the main buyers of defense-related,
infrastructure and R&D equipment. The measure is meant to have a great impact
on the foreign competitors in the field, because excluding the external companies
in many strategic domains represents a main support for domestic companies in
those fields of activity. Under these conditions, domestic firms can benefit from
government procurement, and this aspect can be a positive factor for re-configuring

2 See for details: James A. Brander, Strategic Trade Policy (Chapter 27), p. 1397 and the
following, in the volume Gene M. Grossman, Kenneth Rogoff, (Editors), Handbook of
International Economics, volume 3, Elsevier, Amsterdam, 1995.

% Michael E. Porter, op. cit., p. 644-650.
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national competitive advantage. But, this could be a proper method only if
procurement can reflect international needs, from another efficient economies, and
it facilitates innovation and technological change, in a structural manner, in some
core sectors of the national economy. We also consider that government
procurement must have a strong impact, and a well definite role, in the context of
competition policy followed by the national authorities. Its role must consist in
upgrading the local industry structure and attributions by maintaining a number of
domestic suppliers for the goods currently produced and enforcing the local
counterbalance to the international producers in the field. In a short time
perspective, we could expect that the trade policy restrictions must prevail, but in a
medium time perspective, foreign firms must be allowed, at least in some segments
of the host market, to stimulate further innovation and technological upgrading by
the domestic companies. According to the specific of Romanian economy, we
estimate that, these measures could include the engineering and automobile
industries, the equipment for agriculture, oil and gas processing, textiles and
lumber processing equipment etc.

Also, we could remark that we will can take into the consideration these
elements inside the economy by adopting regulations aiming at product performance,
safety, environmental impact and the specific of the operations which the producers
are currently performing. Frequently, these standards and procedural regulations are
included in laws and, associated with competition policy stipulations, are efficiently
used to counteract the influence, or the power, of external producers, indirectly forming
an efficient and dynamic strategy in an oligopolistic world economy. All these, because
the national standards and specific regulations could impose technical and commercial
higher quality demands and could shape the competitive advantage of the national
companies. However, such a policy can be improper for a developing economy,
because it is necessary first to well-define the fields in which home firms are really
competitive, in the conditions of high productivity and efficient managerial methods.
However, it remains a possible efficient way of acting under conditions of structural
adjustments that are in progress in many branches of the economy, taking into
consideration that the direct strategic trade policy measures must by harmonize with
the competition (entry) policy on the market. The factors and conditions of increasing
the competitiveness of some national economic sectors must be searched mainly
inside the national economy, but there are many correlation with the shape of
international and internal competition that are influencing the efficiency of the process
of allocating the resources. All these are based on specificity of the production factors.
We estimate that, in the case of Romanian economy, this package of strategic defense
policies, which concern the standards and specific procedures, constitutes a very weak
point of the strategic trade policy and the competition rules because of the relatively
weak contribution, in the present, of foreign direct investments on financing the various
economic sectors. Also, we could remark that we will can take into the consideration
these elements as a option for strategic policy-makers when the restructuration
process will be over and when various industries will be exposed to the international
competition which is present on a large integrated market.

Another possible option for the policy-makers would be to transform the
government regulation and the ownership policy into a factor of influence to
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accelerate change into the structure of the buyers and sellers industries. This
measure can be seen as an important economic and policy measure of reacting to
the action of selling by multinational producers. In the fields of infrastructure,
healthcare, public services, telecommunications and others, in many circumstances it
is obvious that a more sophisticated demand for advanced goods and services
could influence the rapid innovation of domestic suppliers®. In this matter, the
competition and trade policy must have an important role. These policies must
ensure a relaxed business environment that could create the competitive emulation
for domestic and foreign companies that provide the specific goods. Also, the
domestic firms must be in a position of viable competitors, which could face the
international suppliers, at an acceptable price-competitive level. In the case of
Romanian economy, all these tasks seem to be accomplished in some fields such
as: cement industry, because of vast privatization of this sector (with the direct
investment contribution of the European multinationals), pharmaceutics — by the
high efficiency of some domestic producers, and it is a matter of the future if the
feature will expand in the steel industry (by the privatization of the main domestic
companies in this field). For a developing country it is essential to remove, in a first
stage, the most severe domestic barriers for foreign investors by proceeding in
elaboration of programs of modernization of the infrastructure, telecommunications
and some institutions. So, it could be said that, on a strategic level, the objectives
discussed above have many connections and could influence the internal business
environment, to ensure the economic growth.

In our view, it is also a matter of strategic industrial policy the formation of
internal research and production "clusters" such as: technical institutions, universities
which practice advanced research activities, specialized infrastructure, experimental
production and application centers etc. According to the opinion of many
specialists®, if the internal financial and real resources are not enough, one
important factor of spreading the R&D and superior production standards could be
the foreign action of multinational corporations, which are strategic investors into
an economy. After the initial foreign direct investment, the evolution of economic
phenomena seems to be related to the model developed by mainstream economic
research®: the sales of a home firm could expand in the presence of the proper
import-protection policy conditions by generating economies of scale, R&D
spending, or by other means. The government policy must take the role of
reinforcing the cluster, for supporting the concentration of local companies, by
adopting the proper strategic trade and competition policy measures. In this sense,
it appears to be essential to subsidize some activities in this area, following anti-

4 See also Michael E. Porter, op. cit., p. 650.

® See also Richard E. Caves, Multinational Enterprises and Economic Analysis, Second
Edition, Cambridge Surveys of Economic Literature, Cambridge University Press, 1996, in
the Chapter 7: Technology and productivity; United Nations Conference on Trade and
Development, World Investment Report - 1999, Foreign Direct Investment and the
Challenge of Development, United Nations, New York and Geneva, 1999, in the Chapter
VII, Enhancing Technological Capabilities.

® Dennis R. Appleyard, Alfred J. Field Jr., International Economics, Third Edition, Irwin-
McGraw-Hill Companies, Inc., Boston, 1998, p. 320-323.
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transfer pricing rules and other vertical restraints. As Porter mentions’, some forms
of R&D activities, modern facilities, programs of training have an important impact
on the economy, generating spillovers horizontally and vertically on different
economic branches. Government has a well defined role in supporting such
activities and to encourage by strategic policy measures (which could be equally
benefic for a developing country) such as: tax incentives for long term significant
investments, lax enforcement of antitrust rules, supporting the internal competition.

All these must be correlated with coherent, efficient measures of trade
policy. By this, we understand a temporary higher level of import protection,
followed by measures of gradually lowering of this level to facilitate international
competition. In Romania, competition policy helped maintaining the state monopoly
on some areas of the industry, controlling entry, or providing a high level of
subsidizing of some sectors (e.g. mining) delayed the upgrading the economic
efficiency and consumed important funds from the budget. Consequently, the
deregulation of competition and privatization of state monopolies work as an
important factor of increasing competitive advantage, as the theory states. The
Romanian information technology sector is grouped, in the present, in the area of
small and medium-sized enterprises, but they are very efficient in exporting specific
products. These exports, if encouraged by the policy makers, could substitute in
the future eventual vulnerabilities of textile and leather products, which, nowadays,
make up the majority of Romanian exports. The first signs of forming an oligopolistic
competition are in the automobile industry, where the two big foreign investors
Renault and Daewoo are already producing locally some of their models. The
government has a lot to win from this because all these are exportable goods. At
the same time, the private monopoly seems to be already present in oil industry
and oil distribution by the growing presence of Petrom and also in cement
industry®, where important foreign investors are present. All these could increase
the competitive power of local firms and could form the main support for the
national exporters to take advantage in the international oligopolistic markets, in
the field of research and development. It would also be a way of emphasizing the
domestic comparative advantages in the dynamic field of activity of information
technology, and a step ahead for the economy in the integration process.

Due to the great pressures in the direction of globalization and
internationalization of industrial activities, the role of strategic trade policy increases.
Practically, its role and functions expand to regional, firm and country-specific
levels. The authorities play a more important role in the process of taking strategic
steps in adopting the mechanisms and regulations on import controls, exchange
rate conformation, foreign direct investments, entry and post-entry controls. It is
considered that this role and functions are the elements that could adjust the
specific factors in the economy, which can influence the process of economic
development of a country. Here, it comes into view the interface between the
pressures exerted by multinational firms and national (local) companies. In the
case of the multinationals, which created an international value-added chain of
activities, having many local production-related activities, the import controls
appear to be a supplementary burden which must be over-passed for the

" Michael E. Porter, op. cit., p. 660-661.
8 E.g. Lafarge and Holcim.
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manufacturing activities. For a local firm, the so-called "demand for protection" may
be a sharp necessity, a matter of life or death.

These aspects are available on an initial setting of the facts. Gradually, if
the host economy is attractive for the foreign investor, the multinational firm is
locating some of its more complex processing activities inside that economy and
the export goods produced locally are incorporating a greater level of value added.
In this stage, the local and multinational firms are both in the same position of
sustaining import controls and competition barriers. Setting the problem in such a
way, it appears clearly that, for a country that wishes to attract foreign direct
investors, the best way of doing this is to follow a strategy of increasing the role of
import barriers until it attracts enough foreign investments, and then to relax the
trade barriers and to enhance the inward-oriented competition policy measures.
However, if the positive externalities of the new technologies brought inside the
economy by the initial investor affect in a great manner the domestic business
environment, the "demand for protection" could become greater, because of the
potential export expansion. In this situation is difficult to set a precise policy
configuration, which depends greatly on the industrial structure and on the
immediate economic targets of the authorities. A cornerstone for the governments
in different developing countries is the direct answer to the following question:
Would it be better to focus the policy towards developing and protecting the
domestic companies by maintaining exclusive private or public national property
controls, or to encourage the widespread of foreign investments by multinational
corporations? In the case of the Romanian economy, the answer to this question
could be very simple or, equally, very difficult. Very simple, because, under the
conditions of establishing the legal framework in the matter of competition policy,
strategic foreign direct investors (with a contribution which is situated over 50
million dollars) would provide vital resources, in the condition of absence of
important internal resources. Difficult, because it is still unclear which are the fields
to be fostered by policy measures and moreover, which is the appropriate level of
trade protection to be settled.

In the stage of the formation of some multinational firms originating from
Central and Eastern European Countries, the governments have a well defined
role in positively influencing their competitive power. These firms, some of them
from Romania, must have an appropriate level of productivity and international
market access, to resist to international competition. In this way, they consolidate
the competitive advantage of these economies. In this sense, the government
should follow a liberal trade policy complemented with an efficient enforcement of
competition policy, in order to eliminate anti-competitive practices, or to compensate
the behavior of foreign regulators in distorting the trade. It has often been
demonstrated that, in the case of Romanian exporting companies, the poor results
are not primarily a matter of strong foreign competition, but rather a result of poor
management, lack of dynamism and comparatively low level of subsidy funds. Due
to the fact that strategic trade measures and many anti-competitive practices are
costly for the consumers on different markets, it seems to be more efficient to
support only the sectors of real interest for the economy, following more liberal
practices in others. In other words, to support the most viable national firms against
the international competition.

On the same pattern, antidumping rules are generating bad results
because they facilitate the operations of some inefficient companies, offering
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protection against the real international price competition. But, in the case of a
developing country, with a low capacity for innovation and poor short time
efficiency growth, a liberal trade policy could constitute a real problem. However,
by adopting a high level of protection, or by adopting costly measures of strategic
trade policy, — to counteract the effects of international competition, - the government
could harm the home firms’ ability to innovate and invest in new technologies. This
internal capacity of domestic companies could be a powerful argument for new
foreign investments into the economy, attracted by better management practices,
adequate infrastructure, well-trained work force, local initiative and dynamism, all
these in a proper and stable legal environment.

On the matter of increasing capacity of internal capital formation, some
examples of developing countries from Asia or South America are very illustrative.
Many generations of newly industrialized economies advanced from the stage of
"investment-driven development” to the "innovation-driven development™ by
"cleaning" the economy of large scale bureaucracy and corruption and preparing it
for international competition and superior standards. These countries could offer a
"mirror" case for Romanian economy, but there are a lot of strategic differences
between these groups of states and also a lot of timing disadvantages. While
Romania and other states in Central and Eastern Europe, like the high performers
in East Asia, maintain relatively high levels of human capital, the other factors of
economic development are missing, or have a very poor impact. Rapid specific
factor accumulation represents a problematical process because of the improper
financial markets, the delays in macroeconomic stabilization and the negative
evolution of consumer demand™. The authorities still have a feeble capacity to
manage the process of economic development because the fiscal system is weak,
the underground economy limits the budgetary revenues and the financial
obstructions between the state-owned companies affects the public sector. The
abrupt trade liberalization and the low stock of new technologies’ transfer into the
economy affected the Romanian business environment and are supplementary
factors which might foster rapid economic growth. In this framework, the role of
government must be one of shifting from intervention in particular markets aimed at
counteracting external distortions, to one of ensuring that the market system
operates at the lowest possible transaction costs for its "actors". The reform of
institutions and legal framework must act together to ensure the proper functioning
of market forces.

One of the most discussed problems in the literature is that of the role of
developing countries in the process of establishing the place and specific functions
of export processing activities. In one of his significant books, Richard Caves
divides these "cluster" activities into four main segments', all of them being
subject to strategic measures of trade and industrial policy. The first is that of
locally produced raw materials that can be subject to further processing by other
companies. The second, is the case of some developing economies that have

® For the exact meaning of these terms, see Michael E. Porter, op. cit., p. 671-672.
10 For more specific details, see Barry Eichengreen, Richard Kohl, The External Sector, the
State and Development in Eastern Europe, BRIE Working Paper 125, March 1998.
11 Richard E. Caves, op. cit., p. 217-218.
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suitable industries for sustaining the extensive production of simple manufacturing
products, in which these economies are net exporters. The third, is the case of
labor-intensive operations in manufacturing that may be carried on in the
developing economy by foreign firms. In this case, the import of some intermediary
goods is present, and also re-exporting, after additional processing, might take
place. Fourthly, in some more advanced developing countries, the presence of
large import-competing manufacturing industries, dominated by both domestic and
foreign companies, facilitates relatively high-value added exports.

Considering the most efficient trade could approach all of these segments and
competition policy measures that the host government could take into consideration in
order to amplify the national competitive advantage. In this sense, the evolution of
Romanian exports and imports, in the last decade, could have a great relevance, by
including the economy into one of these four segments, in correlation with the
comparative data in the region. Before considering the case of the Romanian
economy, it must be noted that, according to some sources™, most of the developing
states did not cease to protect their economies, attempting to find a middle way
between the inside-oriented development strategies with the export-promotion
strategies. In this sense, it is relevant that, from many cases studied, the incidence of
various protective measures is significant. The influence of government is relevant in
the fields of tariff protection, import-quota protection, tariff reduction on imported
equipment, tariff reduction on imported components and raw materials, accelerated
depreciation for tax purposes, public provision of infrastructure investments etc.
Nevertheless, the attempt to converge to a similar level of competitive position
depends mainly on the "social capability and technological congruence”. In their
opinion, the concept of social capability means the economic, cultural, social and
political infrastructure specific to that country context. The technological congruence "is
a function of the capability of a country to benefit from technological spillovers from
leading countries, and its ability to accumulate technology".

In this sense, the role of government in harmonization of trade and competition
policy measures is increasing. Although there are a lot of initiatives concerning trade
liberalization, the functions of trade policy should be exerted by shaping a proper
competition policy inside the country’s business environment, that could reinforce the
economic development. All depends on the shape of external relations of that country,
on its industrial structure and on the structure of its foreign economic relations. There is
evidence that not all economies are equally capable to catch up and assimilate new
generations of technologies in various branches of the economy, to manipulate it on a
short-term basis, by increasing higher value adding activities, which could be the base
for expanding the exports. The authors state, in this sense, that "the extent to which
this is possible will depend on the nature and level of its created and natural assets as
well as the characteristics of its markets". The technological gap creates disproportions
in the capability of domestic firms to compete internationally. If the government
intervention is not oriented to compensate for these disadvantages, there is a direct
danger to fall in the vicious circles of recession, followed by the incapacity of recovering
on the long-term.

This increasing role of the government must be focused on the following four
directions:

12 Richard E. Caves, op. cit., p. 219.
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a better knowledge of the market contour, to well define the domestic competition
relations;

a better institutional framework, to facilitate the market-orientation of the firms, in
the context of more efficient industrial relations;

better supporting the main strategic activities by trade policy options, on a short-
term perspective, by taking into consideration that compensatory tariffs and indirect
subsidies that penalize foreign firms for using unfair practices are a better remedy
for compensating the difference of power than quantitative restrictions, or at-entry
tax barriers;

reshaping the domestic inter-firm competition, to increase their ability to resist in an
international framework, while better regulating the competition between domestic
and foreign companies. All these measures must be harmonized with the
incentives to stimulate foreign investors (which are, also, competitors) to invest in
production facilities. This last action could immunize the domestic firms in front of
international rivalry, transforming the strategic industrial capacities in components
of international production networks.

REFERENCES

Dennis R. Appleyard, Alfred J. Field Jr., International Economics, Third
Edition, Irwin-McGraw-Hill Companies, Inc., Boston, 1998;

Peter Buckley, Pervez Ghauri, (eds.), Multinational Enterprises and Emerging
Markets: Managing Increasing Interdependence, London, Dryden Press, 1997;
Richard E. Caves, Multinational Enterprises and Economic Analysis, Second
Edition, Cambridge Surveys of Economic Literature, Cambridge University Press, 1996;
Barry Eichengreen, Richard Kohl, The External Sector, the State and
Development in Eastern Europe, BRIE Working Paper 125, March 1998;

Gene M. Grossman, Kenneth Rogoff, (Editors), Handbook of International
Economics, volume 3, Elsevier, Amsterdam, 1995;

Michael E Porter, The Competitive Advantage of Nations, The Free Press, A
Division of Macmillan, Inc., New York, 1990;

79



STUDIA UNIVERSITATIS BABES$-BOLYAI, OECONOMICA, XLVI, 2, 2001

TECHNOLOGICAL INNOVATION AND MARKETING

ALEXANDRU CHIS® ADRIAN CIUPE"

ABSTRACT. This is a study of a particular approach to the crucial link
between technological innovation and marketing with a view to ensuring
success in an ever dynamic and complex economic environment.

Technology has remained one of the main stimuli for change and
improvement in our society. The great industrial concerns owe their origin and enduring
survival to a successful employment of technology in creating new products and
improved manufacturing processes. Now that techology is blamed on a regular basis
for its effects on the environment, we should not underestimate its sustained
contribution to the improvement of 20" century living standards. Although the impact
on the environment is not to be discarded, it would be wrong to regard it as a
condemnation of technology. It clearrly points out the problems which seek their
solutions in the future. Thus, the objective of technology may change, but its
importance will not diminish. More than anything else, the necessity for efficient
management in meeting the demands of the society will become more and more
pressing, as a greater and greater proportion of global resources are being depleted.

Especially in the last few decades, there has been a large number of
situations in which different businesses were eliminated from the market,
eventually going bankrupt. It has been ascertained that one of the unfavourable
factors in such cases was the lack of ability in forecasting the effect of a new
technology. Another reason was a misunderstanding of innovation and its faulty
managerial application to profit-gaining by operating a profitable business.

Inasmuch as innovation is concerned, in developed countries, it has been
understood at a macro-economic level that resulting from the research and
development process, technological innovation is crucial to general economic
decvelopment. Starting from the evolution of investments in research and
development as indicating the degree of importance attached, it has been
observed that after a steady decline, the intensity of R&D expenditure has been
growing since 1994 in both the USA and Japan up to 2,7% respectively 3,1% of
GDP in 1999. Hovewer, during the same period, in the European Union the
intensity of R&D expenditure has remained at around 1,8% of total GDP, but
showing a slight increase since 1997 [4].

Nevertheless, technological innovation especially implies an organisational
approach to the profitable application of technology, rather than a mere
desdcription of the activity in a department devoted to research and development.
This approach stresses the importance of the innovative process on the whole
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during commercial exploitation, making room for new technology originating
outside the company, because the only justification for the direction of these
financial resources, scarce as they are, towards reserarch and development is the
belief that they will lead to improvements meant to contribute to the survival and
profitability of the company. Moreover, innovation should achieve these objectives
more inexpensively than if the money were spent in another way.

Convincing answers ought to be found to the following questions:

0 Can the company’s objectives be more economically reached by adopting (via
licence) another company’s technology, rather than by setting up an internal
research/development project?

O Will it be more profitable to invest in research/development to develop new
products and processes rather than to invest in manufacturing and selling?

In their turn, such questions lead to more extensive discussions, like:

O Can one correctly evaluate the advantages offered by licences, without having
access to one’s own research/development possibilities?

O While investments in manufacturing and selling can bring immediate
substantial benefits, can they ensure long-term survival?

O How correctly can one correlate past investments in reserarch/development
with the present commercial success?

Under the circumstances, the worst difficulties are caused by radical
innovations for new products. However, the concepts applied to these highly
uncertain situations will be inadequate to clearcut cases under well-set conditions.

Hence, the principles underlying innovation are as follows:

0 Technological innovation is a critical factor for the survival and development of
most industrial companies, and it should not be left to its own devices if it can be
planned and efficiently surveyed;

0 The resources allocated to technological innovation can be justified at a certain
moment as long as they lead to the ensurement of company objectives being
reached;

O The analysis of past technological innovations reveals a number of factors , all
of which are present in different successes, and which fall into three groups:
success factors, failure factors and factors that are present both in success and
failure occurrences;

O One can draw up an approach and support the conceptual comprehension of
innovative processes;

O Improved decision-making and greater profitability as a consequence of the
investment should be the effect of the rational enforcing of the concepts.

Practically speaking, the research/development and technological
innovation activities are those where failure is the comparison standard and where
the larger share of the investment in technological innovation is ‘wasted’. The
magnitude of commercial success is frequently limited to 10% of the number of
projects underway, meaning a 90% failure proportion [3]. There is a great amount
of evidence certifying that a great part of such failures can be avoided.
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Several surveys have attempted to determine statistically the fundamental
conditions favoring technological innovation [2]. At least two of these surveys have
arrived at strikingly similar conclusions:

1. The TEMPO Center of General Electric, starting from the 75 more important
technological innovations of the 20" century, highlighted the following factors, in
fact premises of the existence of technological innovation:

v’ Directing the innovative effort towards a precise target (the essential factor);

v' The existence of funds;

v' The existence of informational networks (which sometimes leads to
multiple inventions);

v' The acquisition of knowledge, which seems to favor those who act
from outside the field in question, but are not interested in it;

v Incidental factors playing at best a secondary role.

2. In a survey of six warfare manufacturing systems involving 87 ‘ events in the
field of exploratory research ‘, the “Arthur D. Little" company drew the conclusion
that the following factors, or better, premises, played the most important part:

v' The existence of a clearly expressed necessity;

v The existence of means that can be immediately employed (it has
been noticed that even a few months’ delay can trigger an inhibitory effect on the
creative process, and six months delay being already a serious handicap);

v" The existence of an experienced working team.

New marketing techniques are starting to become instruments of technological
innovation. The most striking example is give by Xerox Corporation [6]: the
Thermofax photocopier cost $99 and it produced photocopies at 8c a page; the
Xerox 916 photocopier cost between $20000 and $30000 with photocopies at 5¢ a
page. Despite lower exploitation costs, the situation did not look good for the
marketing of the Xerox 916 photocopier. The fundamentally new method adopted
by Xerox Corporation - not selling the photocopiers, but renting them at $90 a
month, thus offering a few hundred photocopies free and selling extra ones — was
based on the supposition that the demand would be soon growing the moment the
user realized the advantages of such a system. Six years after it had been launched
on the market, the photocopying sales figure peaked $2 billion.

Marketing has obviously become one of the crucial factors of innovation in
computer, aircraft and nuclear energy production. A great many interested persons
think that marketing is a more decisive factor in maintaining the US current
advance in these fields than any other recent technique, even though this implies a
vertical transfer of technology. In Europe, it is easy to notice the shortcomings
resulted from the ignorance of commercial cycles and the lack of a correct
evaluation of economic necessities.

Much research of different research groups has revealed that it is currently
impossible to clearly determine whether the market itself is endowed with
imagination. On the one hand, innovative businesses seem to be agreed on the
fact that too few ideas are generated by the market. The businesses, which
develop fundamental technologies, such as that of semi-conductors, invariably
have to make use of their own imagination and technological forecasts. On the
other hand, the application of complex systems can in certain field's benefit from
the market-derived resourcefulness.
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For example, IBM [5] most often works with its clients and highlights the
creativity of those involved in the aircraft industry, or that of nuclear power and
even the banking system. The development of the first system with ample time to
book for airlines took place in 1955, through the co-operation of IBM and American
airlines, the completed system being delivered in 1962. The other airline
companies only followed suit much later.

Regarding this pioneering activity of clients, another example may be
required, i.e. the role-played by Pacific Gas and Electric in the development of hot-
water reactors for General Electric.

Gellman suggested a general relationship between the businesses, which
buy in relation to the innovation quotient (1Q); the similitude of this abbreviation with
that of the intelligence quotient is undoubtedly intentional. In his view, optimal
selling corresponds to the matrix fields having an identical IQ both on the selling
and on the purchasing side. There are few chances for a business with a high 1Q to
sell to a business with a low 1Q. The reality is probably more complex than the
matrix representation in Figure 1.

Therefore, considering the cases mentioned above, as well as other kinds
of technological innovation in other businesses with an experience in implementing
technological developments, it can be concluded that in order for innovation to take
place, there should exist an obligatory minimum package of premises apt to
guarantee the success of this activity and, implicitly, the results

Purchasing Businesses
High 1Q Low IQ

High 1Q

Selling
Businesses

Low IQ

Figure 1. Matrix 1Q

of research/development. This set has to contain the following premises:
0 The existence of clearly expressed market demands doubled by the orientation
of the innovative effort to meeting these needs identified via a market-organisation
interface (the marketing department);
0 The existence of means apt to be employed for implementing the
research/development and innovation activities, especially funding;
0 The existence of a staff with an adequate preparation, a working team with the
necessary experience and capacity to improve;
0 The easy access to all sources of information needed by the complex activity
underlying research and development.

Starting from these identified premises, it is possible to make an analysis
of the way in which technological innovation has evolved. The process in Figure 2.
shows a prevailing orientation towards manufacturing, which was widespread at
the moment when the client’s relationship with the manufacturer was weak.
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INPUT TRANSFORMATION
— Materials Manufact. Products
- Process
—»Knowledge —¥ R/D » Design >

Figure 2. Technological innovation — transformatin process — production
orientation [3]

As the client gained in power (in the ‘50s) there was also a growing necessity
for greater attention being given to the client’s requirements. The ‘marketing’ concept
born of this important change called into question the fact that products themselves
were not an end in themselves, but means to meet clients’ demands.

‘Market research’ has become more important and products, especially
consumer goods, have come to reflect the clients’ demands more and more
accurately. But these processes, although they are on the right way, have not
succeeded in bringing their creator, i.e. the technologistr in the research/development
department, into direct contact with the user.

In thias way, the technologist wotking in his lab will remain isolated from
the market drives. This is especially true in the case of radically new technologies,
in which intellectual attraction can blind the technologist who will thus limit the
commercial impact of the technology in satisfying an identifiable human
requirement.

In Figure 3. there is an alternative approach shown. This considers the
process a direct conversion of scientific or technological knowledge to the meeting
of a client's need; the product becomes only a vehicle for technology and the
shape it takes is only defined after full adaptation of technology to needs.

INPUT TRANSFORMATION OUTPUT

. —¥ Constructive
Technical knowledge conception
Consumer demands —P>

I l

Technological

engineering
Materials l Products
- e . - ’ Manl‘IfaCturlng _______________ >
process

Figure 3. Technolgical innovation — transformation process — orientation to
technology/market
At first sight, the difference between these two approaches may seem
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purely academic, because eventually, the client pays for the products. Nevertheless, it
is a significant change in the technologist’s attitude to his conversion of knowledge
to the purpose of economic activity, as he will be centering them on the potential
consumer. This would require more thinking identity between himself and the
marketing manager than exists in most businesses; it can also trigger changes in
the organization, which would make this thing possible.

Moreover, in the case of a radical innovation, he might find it necessary to shun
the marketing department as his traditional knowledge which makes the link between the
existing products, markets and clients can barely be helpful when the potential of a
technology can only be realized by fundamentally new products and markets.

One should avoid a premature assessment of a product being launched on
the market, because it could impede the search for applying a new technology only
to those immediately predictable. Usually, those do not have the highest commercial
potential. This conclusion is supported by the research done on 30 technological
innovations, by Bright [1], who says that “ The most important application of a new
technology is not always the anticipated one; consequently, technological innovations
usually gain their first credit for purposes not initially designed, or thought of secondary
importance. [...] The funders of a new technology should adopt a policy of searching for
applications within very flexible confines; they should be prepared to support attempts
in unexpected fields. The strategy should be, first of all, one of exploration, rather
than meeting unilateral commitments for a predetermined single use."

Bright attributes a great share of this uncertainty to the difficulty in
predicting the environment make-up from a technical and social point of view, an
environment that would be supposed to foster the new future technology. This
difficulty must be recognized, although there is some doubt whether a high level of
failures is dues, at least in part, to the lack of systematic attempts to adapt the
attributes of a technology to the requirements of a future market.

One can thus draw a general conclusion according to which, under current
circumstances in market evolution and consumer demand, technological innovation as
a means of creating the new products is symbiotic to marketing in general and
marketing research in particular. In this context, it can be asserted that in the absence
of a sound correlation of the research/development and marketing departments, the
economic success of technological innovations will be seriously questioned.
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CONSIDERATII PRIVIND REVIZUIREA STANDARDELOR ISO 9000

FANUTA POP’

RESUME. Quelques considerations concernant la revis  ion des normes
ISO 9000. Dans cet article l'auteur present les principaux raisons qui ont
determiné la revision des normes ISO 9000. De plus, sont presenté les
changements et les avantages de nouvelle édition des normes ISO
9000:2000.

Daca prima faza a revizuirii standardelor ISO 9000 din anul 1994 a produs
unele modificari cu scopul de a clarifica standardele si de a le face mai usor de
citit, a doua faza a revizuirii (revizuirea pe termen lung) din anul 2000, a realizat o
restructurare fundamentala a intregii familii de standarde 1SO 9000.

Planificata initial sa apara Tn anul 1996, aceasta a treia editie a standardelor
ISO 9000 a Tnlocuit peste douazeci de standarde existente cu patru standarde
principale, si anume:

+ ISO 9000 "Sisteme de management al calitatii- principii esentiale si vocabular”,
care Tnlocuieste standardele 1ISO 8402 si ISO 9000-1 si care da Tndrumari
referitoare la principiile si conceptele de management care stau la baza 1ISO
9001 si ISO 9004.

+ SO 9001 "Sisteme de management al calitatii- cerinte", care reuneste standardele
ISO 9001, ISO 9002 si ISO 9003 fintr-unul singur, cu o structura bazata pe
procese.

* ISO 9004 "Sisteme de management al calitatii - ghid pentru Tmbunatatirea
performantelor”, care are drept scop imbunatatirea performantelor de ansamblu
ale unei organizatii si ofera indrumari pentru implementarea si autoevaluarea
Total Quality Management (TQM) in organizatie. De asemenea, standardul ISO
9004 evidentiaza resursele financiare necesare pentru implementarea i
imbunatatirea unui sistem de managementul calitatii.

Obiectivul lui ISO 9001 este sa garanteze efectivitatea (sa faci ce trebuie),
dar nu in mod necesar si eficienta (sa faci cum trebuie). Pentru a imbunatati
eficienta organizationala, totusi, cele mai bune rezultate pot fi obtinute folosind
standardele 1SO 9001 si ISO 9004 in tandem, deoarece 1SO 9001:2000 extinde
asigurarea calitatii la obtinerea efectiva a satisfactiei clientilor, pe cand ISO
9004:2000 isi dovedeste angajamentul pentru a satisface toate partile interesate.

+ ISO 19011 "Ghid privind auditarea sistemelor de managementul calitatii si
managementul de mediu" reuneste standardele 1ISO 10011, ISO 14010, ISO 14011
si ISO 14012 care prevad principii de baza privind auditul, criterii, practici si linii
directoare pentru stabilirea, planificarea, executarea si auditarea sistemelor calitatii.

Si Tn cadrul celei de-a treia editi a familiei de standarde ISO 9000,
"cerintele” (ISO 9001) sunt obligatorii pentru ca fac obiectul unor relatii
contractuale (cu clientii sau cu organismele de certificare), in timp ce "ghidurile”
(ISO 9004 si ISO 19011) nu sunt obligatorii.
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Principalele etape ale programului privind aceastd ultima revizuire a
standardelor au ca punct de plecare trimestrul IV al anului 1999 cand au fost
difuzate pentru ancheta proiectele standardelor internationale (DIS-Draft International
Standard) ISO 9000, ISO 9001 si ISO 9004. Proiectul final de standard international
(FDIS) pentru standardele privind sistemul de managementul calitatii (1ISO
9000/9001/9004) a fost difuzat pentru ancheta in trimestrul Il al anului 2000,
acestea fiind publicate ca standarde internationale in trimestrul IV al aceluiasi an.

In ceea ce priveste standardul comun de auditare a sistemului de
managementul caliatii si a sistemului de management de mediu (ISO 19011), acesta a
inceput sa fie disponibil ca proiect de standard international odata cu publicarea ca
standarde internationale a noilor ISO 9000, 9001 si 9004 (adica trimestrul IV 2000),
urméand sa fie publicat ca standard international in trimestrul Ill al anului 2001. [8, pag.
29]

Necesitatea celei de-a doua faze a revizuirii standardeleor 1SO 9000,
reiese din cel putin urmatoarele motive:

1. Desi o firma se conformeaza standardelor, poate, in acelasi timp, sa
realizeze inca produse sub nivelul de calitate dorit. Simpla certificare a conformitatii
cu unul din standardele I1ISO 9000:1994 creeaza premisele unor jumatati de
masura, ca de exemplu: certificarea facuta numai de dragul certificarii, din dorinta
de a fi la "moda", sau certificarea facutd sub influenta unor factori externi
(solicitarea acesteia de catre unii clienti). [2, pag. 4]

Obtinerea certificatului ISO 9000 este o realizare majora, implica faptul ca
sunt satisfacute cerintele minimale ale standardului, dar aceasta poate sa nu fie
suficientad Th conditile actuale de competitie. Dupa ce asigurarea si managementul
calitatii, definite Tn editiile 1 si 2 ale 1ISO 9000, au fost secatuite ca surse de avantaj
concurential, SUA au lansat pe piatd TQM, fatal pentru multi dintre competitorii
"overseas".

Piata mondiald a atins pragul de saturatie al certificarii de conformitate cu
cerintele 1ISO 9001/2/3 de asigurare a calitatii. Impactul concurential al certificatelor,
ajunse 1n jurul cifrei de un milion, [7, pag. 39] este tot mai scazut, pe masura ce
sunt tot mai multi certificati, diferentierea este tot mai nesemnificativa.

Cu totul altfel se pune problema cu Premiile calitate SUA, UE, Japonia:
numai cativa, din sute de mii care se inscriu, le castiga. in acest sens, editia a treia
a ISO 9000 duce pana la capat schimbarile structurale ale familiei ISO 9000 in
sensul pregatirii privind cuplarea cu modelul SUA de managementul calitatii
descris n criterile Premiului National privind Calitatea "Malcolm Baldrige", si cu
modelul european de managementul calitatii (promovat de Fundatia Europeana
pentru Managementul Calitati-EFQM) a carui criterii sunt identice cu cele ale
Premiului European Calitate (promovat prin Organizatia Europeana pentru
Calitate-EOQ).

Noul management al calitatii, descris de ISO 9000:2000 este focalizat pe
procesele reale care au loc in organizatie, nu mai pune accent pe documentarea
modului de lucru, ci pe aducerea dovezilor ca acesta produce rezultatele scontate.
Pentru 1SO 9000:1994, nu rezultatele contau, ci cantitatea de proceduri
documentate si gradul de conformitate.
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2. Motivul principal pentru revizuirea acestor standarde consta in a oferi
utilizatorilor oportunitatea sa adauge valoare activitatilor lor si de a-si imbunatati
continuu modul de lucru prin focalizarea pe procesele majore ce au loc in
organizatie. De aceea, noua serie ISO 9000:2000 a adoptat trecerea de la o
abordare a managementului "bazatd pe un sistem" (ce poate deveni rigid si
birocratic) la una "bazata pe procese".

Daca editile 1 (din 1987) si 2 (din 1994) ale familiei de standarde
internationale 1SO 9000 adapteaza procesele din intreprindere la cerintele
managementului calitatii, editia a treia (din 2000) a standardului aduce lucrurile pe
fagasul lor normal, adaptand principile managementului calitatii la procesele
intreprinderii, adica se trece de la organizatia orientatd pe functii (pe verticala) si
pe elemente ISO 9000 la organizatia orientatd pe procese (pe orizontala).

in aceasta abordare, noua structura a standardului se va baza pe patru
procese care reprezinta tocmai cerintele pentru sistem, si anume capitolele 5, 6, 7
si 8 ale standardului ISO 9001:2000. Aceste procese sunt:[6, pag. 10]

- procesul total al organizatiei

- procese manageriale (cap. 5 "Responsabilitatea managementului”)

- procese operationale (cap. 7. "Realizarea produsului si/sau serviciului”)

- procese suport (cap. 6 "Managementul resurselor” si cap. 8
"Masurare, analiza si imbunatatire™).

Sistemul de managementul calitatii defineste o abordare noua a modului
de lucru fatd de care asigurarea calitatii este un abecedar; este vorba despre
trecerea de la modul de géandire focalizat pe satisfacerea elementelor de sistem
cerute de standardele internationale la procesele reale care au loc in firma. Pentru
managementul calitatii esentiale sunt procesele deoarece ele genereaza valoare si
interfetele dintre procese, pentru ca daca sunt ale nimanui, ele sunt locul pe unde
se iroseste valoarea adaugata de catre procese. Astfel, prin revizuirea standardelor
din familia ISO 9000, asistam la trecerea de la focalizarea pe produse la
focalizarea pe cerinte, apoi de la cerinte la cum sa le satisfacem mai bine
(procese) si de la procese la succese. [5, pag. 20]

3. Orientata exclusiv pe satisfacerea numai a uneia dintre partile interesate - a
clientului - si numai a cerintelor specificate, vechea editie ISO 9000 pierde din vedere
celelalte "personaje” care intervin in viata unei organizatii: angajati (furnizori si clienti
interni), managementul, furnizorii, proprietarii, investitorii $i comunitatea. De
asemenea, I1ISO 9000:1994 urmareste relatia furnizor-client numai prin prisma unor
obligatii contractuale ca "parti interesate" in respectarea clauzelor contractuale,
neglijand ascensiunea catre dezvoltarea unor relatii de "parteneriat’. Respectarea
cerintelor ISO 9000 asigura faptul ca cerintele clientului vor fi atinse, nu si depasite.

Editia 1ISO 9000:2000 (in special ISO 9004:2000) are in vedere deschiderea
si catre celelalte parti interesate, extinzand sfera partilor interesate pe care trebuie sa
le satisfaca organizatia, de la "clienti" la "clienti si alte parti interesate”.

4. Datorita contextului economic actual, marcat de globalizarea
fenomenelor, de recunoagterea tot mai larga a interdependentelor dintre mediu si
dezvoltare, asistdm la cresterea exigentelor societatii privind protectia mediului,
exigente concretizate in reglementari din ce in ce mai severe. Sub presiunea
acestor reglementari, si tinAnd seama de cresterea importantei criteriilor ecologice
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in departajarea produselor si serviciilor pe piata, multe Tntreprinderi sunt preocupate
sa-si imbunatateasca performantele de mediu, [3, pag. 273] in concordanta cu
cerintele standardelor internationale 1SO 14000. Avand in vedere aceste
considerente, se preconizeaza ca in perspectiva tot mai multe firme vor dori sa
implementeze un sistem de management de mediu si sa& obtind certificarea
conformitatii cu aceste referentiale.

Tn acest sens, 1ISO 9001:2000 revizuit este elaborat in asa fel incat sa aiba
0 compatibilitate sporitd cu 1SO 14001"Sisteme de management de mediu -
Specificatii i ghid pentru utilizare", Tn special in privinta terminologiei si continutului.
Exista o strAnsa colaborare intre expertii tehnici ai ISO/TC 176 si ISO/TC 207,
acesta din urma fiind comitetul tehnic rédspunzator de seria de standarde 1SO
14000 referitoare la managementul de mediu.

De asemenea, noua editie a familiei ISO 9000 a adus pe piatd un nou
"produs" care reuneste intr-un singur standard comun - ISO 19011 - standardele
ghid pivind auditarea sistemelor de managementul calitatii (ISO 10011) si respectiv
de managementul de mediu (ISO 14010/14011/14012).

5. Edititia a doua de standarde internationale ISO 9000:1994 privind
calitatea continea peste 27 de standarde gi documente. Proliferarea standardelor a
constituit un motiv de Tngrijorare Tn special a utilizatorilor ISO 9000 si a clientilor.
Noua editie ISO 9000:2000 a restrans numarul acestor standarde la numai patru
standarde de baza si anume 1SO 9000, ISO 9001, ISO 9004 si ISO 19011.

Modificarile cele mai semnificative ce apar in editia a treia fata de editia a
doua, si care constituie Tn acelasi timp avantaje ale standardelor revizuite , sunt;

- eliminarea termenului "asigurarea calitatii" din textul familiei de standarde 1SO 9000,

ramanand numai termenul "managementul calitati". in consecinta, verbul care

exprima cerintele nu mai este "to assure” (a sigura pe cineva de ceva), ci "to ensure” (a

se asigura pe sine, a face sa fie sigur). Totusi asigurarea calitati este inclusa Tn

managementul calitatii, intre cele doua concepte existand o legatura ca de la parte la
intreg.

- ca urmare a orientarii spre managementul calitatii, o atentie deosebita se acorda
in noua editie a standardelor, imbunatatirii continue care alaturi de asigurarea
calitatii va contribui la obtinerea rezultatelor intreprinderii prin implicarea tuturor i
a fiecaruia in viata firmei, la dezvoltarea personalitatii, a atasamentului fatd de
firma.

- extinderea sferei partilor interesate pe care trebuie sa le satisafacad organizatia
prin focalizarea gi mai mult asupra satisfacerii clientilor (ISO 9001:2000), dar si a
celorlalte parti interesate care contribuie la obtinerea rezultatelor (ISO 9004:2000).

- orientarea cu consecventa spre procese care asigura desfasurarea oficiala pe
orizontald a activitatii. Procesele manageriale, indiferent de nivelul ierarhic,
planifica-documenteaza-desfasoara-verifica-actioneazacorectiv-imbunatateste
continuu (ciclul PDCA).Organizarea intreprinderii actuale poate fi definita ca o
coexistentd pagnica intre functiuni (organizarea pe verticald) si procese
(organizarea pe orizontald) care nu pot functiona unele fara altele; nu
functiunile genereaza valoare, ci procesele, dar procesele nu se pot focaliza
singure pe obiectivele intreprinderii, ci prin intermediul functiunilor.
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- aplicabilitatea la toate categoriile de produs, la organizatii din toate sectoarele gi
de orice marime, simplu de utilizat, clare ca limbaj, usor de tradus si de inteles.

Avand n vedere ca ISO 9001:2000 consta din reunirea a trei standarde din
editia 1994 (ISO 9001/9002/9003), in cadrul Sectiunii 7 ("Realizarea
produsului/serviciului*) a fost introdusa subsectiunea “"excluderi permise” ca mijloc
pentru a aborda largul spectru de organizatii $i produse(inclusiv servicii). Standardul
permite “excluderea" anumitor cerinte numai dacd se poate demonstra ca aceste
cerinte nu sunt aplicabile organizatiei (de exemplu, natura produsului realizat de
organizatie nu impune desfagurarea activitatii de proiectare) si numai daca se poate
demonstra ca ele nu afecteaza aptitudinea organizatiei de a furniza produse
indeplinind cerintele clientilor si cerintele legale/reglementare aplicabile.- reducerea
semnificativa a volumului cerut de documentatie. Cerintele noii editii a standardelor
ISO 9000 sunt orientate mai mult spre "actiune” si mai putin spre "documentare”. [1,
pag. 81]

Daca asigurarea calitati avea o "slabiciune" pentru instructiunile si
inregistrarile scrise pentru cele 20/19/16 elemente de sistem, managementul calitatii
cere explicit numai sase proceduri, mai exact patru, pentru ca procedurile privind
actiunile corective si preventive pot fi comasate, la fel ca si cele pentru tinerea sub
control a documentelor si a inregistrarilor calitdti (a se vedea tabelul). Aceste
proceduri documentate se refera exclusiv la procese manageriale, de administrare a
sistemului. Pot fi cerute si alte proceduri documentate in organizatie, pentru
managementul proceselor, necesare functionarii efective a sistemului de
managementul calitati. Acestea vor diferi de la o organizatie la alta, functie de
marimea organizatiei, felul activitatilor in care este implicata si de complexitatea lor.

- cregterea compatibilitati cu standardele privind sistemul de management de
mediu atat prin adoptarea unei terminologii comune, dar si prin extinderea sferei
auditurilor de la auditurile calitatii la auditurile calitatii si auditurile de mediu (ISO
19011).

- generarea unui sistem al calitati compatibil cu altele, ce au mai mult sau mai
putin, scopuri asemanatoare Si cu care este nevoit sa coabiteze Tn acelagi spatiu
economic. Prin noile abordari pe care le adopta, este evident ca 1ISO 9000:2000
descrie un sistem deschis la cuplarea cu toate celelalte managementuri: de
mediu, de securitate a muncii si sanatate la locul de munca, de responsabilitate
(conduita) sociala, sau specifice altor domenii: HACCP-alimentar, QS 9000-
automobile, TickIT/BS 7799-tehnologia informatiilor, AS 9000-aerospatiale.[4, pag.
5]

La prima vedere, toate aceste modificari ar putea sa produca panica in cadrul
organizatiilor care deja au implementat un sistem de asigurare a calitatii $i au obtinut
certificarea conformitatii cu unul din standardele din editia 1994.

Situatia Tnsa, nu trebuie sa sperie organizatiile care au pornit pe acest
drum deoarece, aceasta a treia editie a standardelor tine econt de transformarile
din domeniul calitatii si de experienta considerabila care exista in momentul de fata
in implementarea ISO 9000. in plus, unul din dezideratele standardului revizuit ISO
9001:2000 este sa pastreze pe cat posibil, sub o forma adecvata (care sa reflecte
orientarea spre procese), cele 20 de elemente ale standardului ISO 9001:1994
care constituie un inventar de functiuni de baza ce asigura continuitatea.

Mai mult, organizatile care nu au implementat un sistem de asigurare a
calitatii, sunt incurajate sa o faca, pentru ca mai pot obtine certificate de
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conformitate cu ISO 9001/2/3:1994 pana cel tarziu la data de 15 decembrie 2001.
Atat pentru organizatile care au deja un certificat de conformitate cu 1SO
9001/2/3:1994, cét si pentru cele care mai pot sa-I obtina, valabilitatea acestui
certificat este de nu mai tarziu 30 decembrie 2003, adica de maxim trei ani de la
data publicarii lui ISO 9001:2000 (15 decembrie 2000).

Trecerea de la sistemele de asigurarea calitatii-descrise in standardele
internationale 1SO 9001/2/3:1994-la sistemele de managementul calitétii cu
documentul de referinta ISO 9001:2000 nu inseamna renuntarea la procedurile pe
care organizatia le are deja. Ea trebuie doar sa le revizuiasca si sa le completeze cu
altele cateva.

Corelatiile dintre elementele (cerintele) de sistem calitate dupa 1SO
9001:1994 si ISO 9001:2000, precum si completarile ce se impun, sunt prezentate
sintetic in tabelul care urmeaza.

Element de sistem
calitate dupa Procedura
ISO 9000
L e . nu exista si
1994 2000 exista gise | exista si necesita trebuie
mentine completari elaborats
41.1. 5.1+53.+54.1 * *(pentru
comunicare
interna)
4121 5.5.2.+5.54. *
4122, 5.1.+6.2.1+6.3. *
(si5.4.2)
4123 55.3 *
4.13. 5.6. *
421 414555 *
422 4.2. *
4/2/3 5.4.2(planificarea *
(planificarea calitatii sistemului)
calitatii) 7.1. (planificarea
proceselor de
realizare a produsului)
43.(44.4. 5.2.47.2. *
privind cerintele
reglementare si
legale)
44 7.3 *
45+4.1.6 5.5.6.+5.5.7 *
4.6. 7.4. *
4.7. 75.3. *
48si4.12 75.2. *
4.9.514.19 (v.si7.1) * *
7.5.147.5.5+6.3+6.4+8.2
3
4.10 (v.si7.1)8.24 * *
411 7.6 *
asevedea 4.8
4.13 8.3. *
4.14 8.5.2+8.5.3. *
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4.15 754 | * | |
4.16 a se vedea 4.5
417 8.2.2+8.2.1 *
(satisfactia clientului)
4.18 6.2.2 *
4.19 ase vedea 4.9
4.20 8.4. *
- 85.1 *
(planificare si
management
procese necesare
Tmbunatatirii continue
a sistemuluii

*procedurd a carei documentare este ceruta in mod explicit de 1ISO/DIS:2000
(Adaptat dupa tabelul “Proceduri pentru sistemul de managementul calitatii -de la
ISO 9001:1994 la ISO /DIS 9001:2000-" din articolul “Proceduri de sistem calitate”,
Tribuna calitatii, nr. 5, Bucuresti, 2001, pg. 40-41)

In concluzie, putem afirma ca desi au fost publicate pentru prima data in
anul 1987, standardele din familia 1ISO 9000 au fost permanent actualizate si
imbunatatite datoritd cresterii complexitatii schimburilor de bunuri si servicii, ca
urmare a internationalizarii pietelor.

Urmarind evolutia standardelor din familia ISO 9000, putem spune ca ele
au drept scop declarat Tmbunétatirea continud si de duratd nu numai a calitatii
produselor/serviciilor, a proceselor care contribuie la obtinerea de valoare, dar mai
ales a modului de a gandi si actiona a "oamenilor din organizatie", fapt ce contribuie la
creearea unei adevarate culturi a calitatii, regula de aur care asigura obtinerea
succesului unei intreprinderi.

BIBLIOGRAFIE

1. Dobre, Viorel, "Cu privire la noul standard 1SO 9001:2000 (CD2)", Revista Tribuna
Calitatii, nr. 1-2, Bucuresti, 2000

2. Georgescu, Adrian, "Trecerea de la ISO 9000 la TQM", Revista Tribuna Calitatii, nr.5,
Bucuresti, 2000

3. Olaru, Marieta, "Orientdri actuale privind managementul de mediu”, Tn "Managementul
calitatii i protectia consumatorilor”, vol. 3, ASE Bucuresti, 1997

4. Teodoru, Traian, "ISO 9000:ce si cum", Revista Tribuna Calitatii, nr. 4, Bucuresti, 2000

5. Teodoru, Traian, "Management- o meserie noud pentru noi tofi?", Revista Tribuna
Calitatii, nr. 6, Bucuresti, 2000

6. Teodoru, Traian, "Program pentru implementarea unui sistem de management calitate
conform cu ISO 9001:2000", Revista Tribuna Calitatii, nr. 5, Bucuresti, 2001

7. ** "De ce este nevoie de un nou standard ISO 9001?", Revista Tribuna Calitatii, nr. 9,
Bucuresti, 1999

8. **"|SO/DIS 9000:2000. intrebari si raspunsuri”, Tribuna Calitatii, nr. 6, Bucuresti, 2000

93



STUDIA UNIVERSITATIS BABES-BOLYAI, OECONOMICA, XLVI, 2, 2001

PROBLEME ALE ANALIZEI DATORIILOR EXTERNE

PAUL COCIOC*, CATALIN POSTELNICU"

ABSTRACT. Aspects of Extern Debts Analyses.  The article emphases
the main stream of a general analyze of extern debts. It makes some
specifications on issues like: indebtedness, debt crisis, international
responses to debt problem and debt management. A brief retrospect of
debts evolution and a short presentation of Romanian situation complete
this approach.

Datoriile externe reprezinta un fenomen cu o amploare care
ingrijoreaza lumea intreaga. intr-o forma sau alta majoritatea tarilor lumii sunt
tari debitoare. lar dacad avem in vedere tarile in curs de dezvoltare situatia
este si mai categorica. Din cele 128 de tari cuprinse in aceasta categorie doar
7 (Brunei, Kuweit, Libia, Oman, Qatar, Arabia Saudita si Emiratele Arabe
Unite) au o pozitie de creditor net. De aceea gi reprezintd una dintre cele mai
des abordate teme in ultimii ani pe plan mondial. Daca literatura internationala este
substantiala, cea autohtona raméne relativ saraca, iar aspectele analizate
sunt, de cele mai multe ori, partiale si punctuale.

In cadrul analizei datoriilor externe, principalele obiective ce trebuie
urmarite sunt: (1) definirea si masurarea cat mai exacta a fenomenului; (2)
stabilirea raportului dintre gradul de Tndatorare, structura datoriei, esalonarea
serviciului datoriei, posibilitdtile de plata si managementul acesteia; (3) rolul
finantarii externe; (4) implicatiile datoriilor externe asupra economiei functie
de nivelul si managementul acestora; (5) definirea crizei datoriilor; evidentierea
variantelor de depasire a acesteia; (6) oferirea unor solutii privind managementul
datoriei externe s.a.

Punctul de plecare il reprezinta delimitarile de ordin conceptual,
definirea datoriilor externe si a indicatorilor specifici de masurare. Importanta
corectei ncadrari a fenomenului este extrem de mare, cel putin din
urmatoarele motive:

- posibilitatea determinarii exacte a situatiei in care se afla o
economie n raporturile sale cu strainatatea ca urmare a creditelor
angajate, precum si evidentierea dinamici acestor raporturi

- determinarea cu precizie si operativitate sporitd a potentialelor
riscuri sau dezavantaje generate de cresterea peste anumite limite
a nivelului datoriilor

- posibilitatea stabilirii unui sistem informational care s& stea la
baza anticiparilor si deciziilor legate de politicile macroeconomice
in domeniu, pentru asigurarea unui minim echilibru intern si extern

- reprezintda o conditie fundamentala pentru practicarea unui
management corect si eficient al datoriilor externe.

Aprecierea si analiza datoriei externe porneste de la 2 categorii de
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indicatori: indicatori ai datoriei si indicatori ai indator arii, fiecare putand fi
priviti static si dinamic. La randul lor, indicatorii datoriei pot fi de nivel (de
natura bruta sau neta) sau de structura (categorii de creditori, moneda Tn care
este exprimata, termen de rambursare si scadente, tipuri si nivele de dobanzi,
ramuri economice etc.). Principalii indicatori avuti in vedere: datoria externa
bruta, datoria pe termen lung, datoria externa publica si cu garantie publica,
credite FMI, nivelul anuitatilor, volumul dobanzilor scadente, volumul
arieratelor externe, ponderea datoriei externe si respectiv a serviciului
acesteia in: PIB (sau PNB), exporturi sau rezerve, raportul dintre importuri gi
rezerve, datoria pe locuitor, datoria pe locuitor recalculatd functie de PIB al
SUA, valoarea actualizata neta a datoriei si ponderea acesteia in PIB si
exporturi, raportul dintre evolutia (ritmurile) datoriilor gi a PIB sau export s.a.

Indiscutabil, finanfarea externd — inclusiv cea rambursabila - a
reprezentat o necesitate (cel putin de moment) pentru majoritatea
covarsitoare a ftarilor lumii. Fenomenul este normal: pentru a se putea
dezvolta — in lipsa evidenta a unor (suficiente) resurse interne si a investitiilor
straine directe — tarile in curs de dezvoltare contracteaza credite externe.
Singura solutie pentru a sparge "cercul vicios al subdezvoltérii". Datoriile lor
sunt un rezultat natural al istoriei relatiilor economice internationale.

Daca rolul creditarii in asigurarea resurselor necesare dezvoltarii este
incontestabil, modul de utilizare a creditelor este extrem de important -
masura in care el se concretizeaza in investitii care asigura potentarea
cresterii economice in viitor. In general se considerad c& daca ritmul cresterii
economice este superior ratei dobanzii utilizarea creditelor este eficienta, dar
acest lucru nu spune nimic despre posibilitatile de restituire. Pe de alta parte
nici utilizarea unor credite pentru acoperirea unor deficite temporare nu
comporta probleme speciale, dar existenta unor deficite cronice, cu efectul
acumularii Tn timp de noi si noi datorii, reprezinta adevarata problema.

Problema datoriei nu o reprezint & existenfa acesteia Cci
dimensiunea lor , dimensiune raportatd la conditiile economiei. Un debit
insemnat al datoriei externe este un proces dureros pentru tarile cu economii
slabe si o ipoteca asupra generatiilor viitoare. Criza datoriei este legata de
incapacitatea unei tari de a face fata obligatiilor de platéd scadente in contul
datoriei sale externe. Problema analizatd este cu atat mai acuta cu cat
cresterea gradului de Tndatorare a multor tari fatd de exterior nu a avut ca
rezultat Tmbunatatirea performantelor economice sau micsorarea decalajelor.

Cauza imediata o reprezinta lipsa unor resurse valutare suficiente.
Veniturile reduse din exporturi (datorita evolutiei nefavorabile a termenilor
schimbului, a preturilor mondiale si/sau volumul scazut de marfuri exportate),
importuri excesive (pentru consumuri care nu sunt neaparat necesare — de
exemplu legate de inarmare) si insuficienta veniturilor gi productiei interne
(datorate la randul lor de cauze diverse cum ar fi: investitii reduse, eficienta
scazuta, cheltuieli neproductive sau cu efect intarziat ridicate, deficite cronice
ale bugetului de stat etc.) sunt principalele elemente care alaturi de modul de
folosire a creditelor conduc la 0 asemenea situatie.

Aspectele avute n vedere tin mai mult de problema solvabilitatii (pe
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termen mediu si lung) decat de cea a lichiditatii imediate.

De fapt, o reald criza a datoriilor existd doar in ceea ce privegte farile
in curs de dezvoltare, deoarece tarile dezvoltate, desi pot genera nevoi
temporare de finantare (in principal a deficitului balantei de plati) prezinta, cel
putin pe termen lung, resursele de finantare. Totalul datoriei tarilor Tn curs de
dezvoltare depaseste Tn prezent 2000 de miliarde de dolari, marcand aproape
o dublare fatd de nivelul din urm& cu un deceniu (1269,8 mid in 1991). In
acelasi timp, o crestere de circa 5 ori fata de anul 1980 (416 mld.) si de peste
33 de ori fata de 1970 (aprox. 60 mld.). Gradul mediu de indatorare reflectat
prin ponderea datoriei externe Tn exporturi a atins cote greu de sustinut:
167,6% n 1998 pe ansamblul si 288,3% pentru tarile cu mari probleme ale
datoriei (60 de tari cu arierate sau care au beneficiat de reesalonari) in
perioada 1993-97. Daca analizam serviciul datoriei externe, acesta ajunsese
la 316,1 mld. dolari Tn 1998 (estimandu-se a atinge 331,8 mid. in 1999 si
326,2 mld. Tn 2000) peste dublul nivelului de 150,1 mld. dolari de la Tnceputul
deceniului (1991). Spre comparatie in 1980 suma se apropia de 100 de mld.,
in timp ce in 1970 era de numai 7,4 mld. Ponderea serviciului datoriei externe
reprezenta in 1998 la nivelul ansamblului tarilor in curs de dezvoltare 27% din
volumul exporturilor, 36,7% pentru tarile cu probleme ale datoriei.

Printre factorii care au condus la acutizarea problemei datoriei externe
a tarilor in curs de dezvoltare se evidentiaza, alaturi de cele prezentate mai
sus: "socurile" petroliere; incertitudinile gi pesimismul Tn materie de investitii
in tarile industrializate pe fondul recesiunii din anii 70 si inceputul anilor '80;
atitudinea ostila fatéd de investitiile straine directe de capital ce caracteriza
politicile multor tari in curs de dezvoltare; cresterea ratei dobanzii (la sfarsitul
anilor '70); semnificative caderi ale preturilor la materiile prime si materialele
cu grad redus de prelucrare; aprecierea dolarului la mijlocul anilor '80 (in
conditiile Tn care o mare parte din datorii erau in dolari SUA); caracterul
politicilor macroeconomice aplicate in multe tari debitoare; iegirile masive de
capital din tarile in curs de dezvoltare (in special din America Latina).

Fara a nega importanta efortului propriu, solutia problemei datoriilor
externe nu poate fi, totusi, decéat una la scara internationald, in care Fondului
Monetar International si Bancii Mondiale — cu toate criticile, Tn buna parte
indreptatite, aduse acestor institutii — le revin rolul principal. Aceasta este
concluzia la care s-a ajuns inca de la inceputul anilor '80, anii de debut ai
crizei datoriilor (in special ca urmare a problemei mexicane).

Odata cu declansarea crizei a fost pusa in evidenta interdependenta
tot mai accentuata dintre debitori si creditori, ca si fragilitatea sistemului
financiar-bancar mondial, ceea ce a reclamat si condus - de asemenea - la
eforturi internationale de solutionare durabiléd a problemei.

In privinta solutiilor aplicate, doua s-au evidentiat pana in prezent la
scara internationald, in variante si combinatii diverse: reesalonarea obligatiilor de
plata si reducerea (anularea) datoriei.

Prin intermediul reesalonarii, diferenta dintre sumele ce trebuiau
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platite Tn contul serviciului datoriei si cat puteau plati efectiv tarile debitoare,
au fost acoperite prin noi credite conditionate de reajustarea economiilor lor
nationale. Reesalonarea a constituit politica de baza a FMI pana in 1989. Nu
reprezinta in sine o solutionare a problemei datoriei externe ci mai degraba o
amanare pentru viitor a acesteia. Problema nu este rezolvata in termeni de
solvabilitate ci doar de lichiditate. Mecanismul initial aplicat a cunoscut doua
etape distincte: pana in 1985 si intre 1985 si 1989 (planul Baker). Strategia
urmaritd se baza, in ambele cazuri, pe relansare economica in tarile
indatorate gi implicit pe posibilitatea acestora de a relua platile, lucru ce nu
avea sa se intample Tn majoritatea covéarsitoare a cazurilor. Cresterea
economicd nu a fost cea scontatd, eventuala reducere a deficitului Balantei
de plati s-a facut de cele mai multe ori nu prin cresterea exporturilor ci prin
reducerea importurilor (artificial), iar investitiile au fost drastic amputate. Tn
plus, se va constata ca restituirea obligatiilor scadente depaseste per global
sumele alocate pentru noi Tmprumuturi.

Cautarea unor solutii reale la nivel international devine predominanta
spre sfarsitul deceniului trecut. Reducerea datoriilor a fost initiata sub
incidenta consecintelor strategiei anterioare — a limitelor si rezultatelor
acesteia, a situatiei existente gi a perspectivelor datoriilor externe in tarile in
curs de dezvoltare (vezi aici si efectele analizate prin Curba Laffer pentru
datoriile externe), si aplicata odata cu planul Brady. Problema incepe sa fie
privitd Tn termeni de solvabilitate, de dezvoltare reald si durabila, si mai putin
in termeni de lichiditate, un rol important revenind aici Bancii Mondiale.

Reducerea datoriei oficiale apare pentru prima oara in discutie. Cadrul
este pentru inceput limitat la recunoasterea pierderilor suportate de agentiile
de creditare a exporturilor, dar importanta lansarii la nivelele decizionale cele
mai Tnalte (G7, OECD, FMI etc.) a acestei idei apare ca principalul merit al
momentului. Cu prilejul intrunirii G7 de la Venetia, se va lansa Facilitatea
Largita de Ajustare Structurala, cu o directa orientare in favoarea tarilor
sarace, menitd a permite accesul la imprumuturi, de care in conditii generale
nu ar putea beneficia.

Initiativele lansate urmareau mentinerea datoriilor tarilor sarace la un
nivel suportabil si sa limiteze acordarea oricarui imprumut (nou sau de
refinantare) semnificativ fard concesii. Totusi, propunerile respective nu au
intrunit de la Tnceput consensul cerut, opozitia SUA la orice reducere a valorii
actualizate a datoriei am&nand mult timp o solutie cu aplicare globala.

Aceste optiuni privind conditile de reesalonare si/sau reducere a
datoriilor scadente au devenit cunoscute sub denumirea locului de adoptare:
"Conditiile" de la Toronto (1988), de la Londra (1990), Napoli (1994), Lyon
(1996) si Koln (1999). Reducerile acordate la nivelul valorii actualizate nete a
datoriilor au crescut progresiv, de la cca. 33% (partial prin conditiile de la
Torino) la 50% (de asemenea, partial la Londra), apoi la 67% (la Napoli) si
80% (la Lyon). Conditiile fixate la Koln prevad o reducere de 90% si peste
(pana la anularea totala) pentru cele mai sarace tari ale lumii.

Ultimele masuri Tn materie sunt integrate si in cadrul unei initiative
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comune a FMI si Banci Mondiale (adoptata in 1996), initiativa ce incearca sa
ofere o rezolvare de durata a problemei datoriilor externe, cel putin la nivelul
tarilor cu cele mai mari probleme privind solvabilitatea. Ea are drept scop sa
ofere asistentd nerambursabild cu caracter exceptional, asistenta menita a
reduce ansamblul datoriei externe la un nivel care sa poata fi sustinut integral
in viitor o perioada (relativ) indelungata prin eforturi proprii, fara ajutor extern
sau reesalonari si, in bunad masura, fara a afecta perspectivele de dezvoltare
a economiei respective. Presupune stabilirea si aplicarea consecventa a unor
politici economice si atingerea anumitor performante minimale de natura
economico-financiard. Din punctul de vedere a FMI, aceasta Initiativa poate fi
incadrata Tn categoria facilitafilor de finanfare cu caracter temporar.

Tn privinta datoriei Romaniei, evolutia sa a fost relativ atipicd, atat in
contextul general al tarilor in curs de dezvoltare, céat si al celor din Estul
Europei. Daca anii '70 sunt ani in care linia generala de indatorare se
regaseste si la noi, dupa criza datoriei din 1981-1983 si reesalonarile ce i-au
urmat, inregistram achitarea lor Tn cvasi-totalitate. Dupa 1990 ritmul mediu de
indatorare este de aproape 1 mld. de dolari SUA pe an incepénd cu 1991.
Intr-un interval de timp relativ scurt, tara noastra a reusit performanta de a
transforma un avantaj "comparativ" — lipsa unor datorii externe in momentul
declangarii tranzitiei spre economia de piatd — intr-o altd crizé a tranzitiei,
intr-o alta frana Tn calea relansarii economice (in principal sub aspectul
nivelului serviciului datoriei). Cresterea alarmanta a gradului de indatorare (in
principal ca ritm, si nu neaparat ca nivel) a devenit extrem de stringenta odata
cu aparitia unor grave probleme privind plata scadentelor. Tara noastra,
incepand n special cu 1999, s-a confruntat cu "varfuri* (dupa "varfuri") ale
platilor Tn contul datoriilor externe (insemnand aproape 1/4 din valoarea
exporturilor pentru fiecare an), determinate de lipsa unui management
adecvat si pe termen lung, a carui principal efect inseamna o structura, o
repartizare Tn timp a serviciului datoriei necorespunzatoare. Astfel se
suprapun (in conditiile preponderentei creditelor pe termen scurt si mediu) Tn
aceiagi perioada, la intervale scurte, scadente pentru sume relativ ridicate,
avand implicatii asupra modului de procurare a resurselor necesare, a
cursului de schimb, a stabilitatii economice Tn general. O cauza rezida si in
aceea ca, deseori, nu a existat o preocupare permanenta pentru obfinerea de
finanfare externd, aceasta facdndu-se ocazional, punctual si fara vre-o
corelare cu scadentele altor credite contractate in prealabil sau in curs de
contractare, ceea ce conduce la alternanta unor momente in care nu exista
sume (mari) de restituit cu momente de restituiri excesive in raport cu
dimensiunea si posibilitatile economiei.

Restituirea integrala (si anticipatd) a datoriilor reprezintd o solutie
radicalad, dar aprecierea ei trebuie facutd cu deosebitd atentie. Avantajele
legate de lipsa oricaror conditionari externe, credibilitatea pe pietele
financiare internationale ce ar permite accesul cu usurinta la noi credite sunt
indiscutabile. dar efortul depus pentru rambursare nu trebuie facut in
detrimentul dezvoltarii pentru ca in acest caz "recuperarea" investitiilor
nerealizate la timp presupune un cost mai ridicat si apelarea in perioada
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urmatoare la alte credite. Avem de a face doar cu o pseudo-restituire.
Apreciem ca Roménia Tn anii '80 este o dovada in acest sens. Au fost
sacrificate multe obiective necesare pentru realizarea acestui deziderat,
consecintele negative asupra economiei si populatiei fiind ndeobste
cunoscute. Ca rezultat, Roméania avea, dupa aprecierea, in conditiile de la
inceputul anului 1990, un deficit real de finantare de cca. 5 mld. dolari SUA.
O cu totul alta situatie a avut - spre exemplu - Coreea de Sud care a dus o
politica similara in aceiasi perioada.

Managementul datoriei externe are in vedere un proces complex de
stabilire a unei strategii de gestionare a resurselor externe de capital de o
asemenea maniera Tncat sa asigure obtinerea operativa a volumului necesar
de fonduri (necesare finantarii obiectivelor interne si obligatiilor externe) in
conditiile pastrarii unui nivel acceptabil al riscurilor si costurilor, si atingerii
celorlalte obiective de politica macroeconomica, a unei dezvoltari echilibrate
si de durata pe fundalul mentinerii si Tmbunatatirii credibilitatii interne si
externe.

Intr-un cadru mai general considerdm cad managementul datoriilor
externe trebuie sa aiba in vedere cel putin urmatoarele valente practice: (1)
elaborarea de programe viabile, unele cu asistentd internationald; (2)
esalonarea céat mai unitara si la nivele suportabile a serviciului datoriei; (3)
determinarea  procedurilor si  practicilor considerate adecvate 1n
dimensionarea datoriei si a serviciului acesteia pentru fiecare perioada in
parte; (4) accentuarea eforturilor Tn vederea dezvoltarii pietei interne de
capital; (5) urmarirea unor metode si tehnici de prevenire si/sau diminuare a
efectelor generate de riscul valutar si a altor riscuri specifice; (6) conceperea
unor masuri de dimensionare si control a Tntregii datorii publice si nu numai a
celei externe; (7) eficientizarea structurilor institutional-administrative cu
functii in managementul datoriilor externe s.a.

Totusi, in conditiile in care sursele traditionale de venituri in valutd au fost si
sunt in multe situatii (cel putin temporar) extrem de reduse si fluctuante, recurgerea la
noi imprumuturi reprezinta, in pofida unor experiente negative privind rambursarea, o
sursa complementara absolut necesara. Ceea ce se impune cu necesitate este
administrarea coerenta pe termen mediu si lung atat a fluxurilor financiare céat si a
utilizarii resurselor financiare atrase.
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ABSTRACT. The Management of Stress on Organisations . Stress
within an organization could have a negative impact over the activities, but
also could be a motivating factor, if it acts in certain limits. Unfavorable
influences of the stress are connected with its developed forms and
determined factors. The most important role in eliminating stress effects
are clue to managers, because they have a bigger control over the work
environment rather the employees.

Tot mai mult in zilele noastre se vorbeste despre stresul vietii moderne,
schimbarile social-economice si politice care alaturi de cerintele profesiei si functiei
ocupate pot duce la dezechilibre emotionale.

Conform “Dictionarului de psihologie" stresul este definit astfel “starea in
care se afla un organism amenintat de dezechilibru sub act|unea unor agenti sau
conditii care pun in pericol mecanismele sale homeostatice™

Starea de stres poate avea influente nefavorabile in primul rand asupra
individului, indiferent de varsta, profesie sau functia ocupata si implicit asupra
organizatiei. Ea se manifestd in forme variate si poate avea consecinte grave,
uneori neasteptate si imprevizibile, cu efecte negative asupra capacitatii de munca
si a randamentului.

Putem vorbi de doua categorii de stres: cel fiziologic provocat de conditii
neprielnice sau agresive ca zgomotul permanent, temperaturi excesive, iluminat
necorespunzator si stresul de naturd psihica cum ar fi frustrarea, anxietatea, furia,
socurile afective. Cu toate ca ambele categorii de stres se pot si se manifesta intr-
0 organizatie, unii autori amintesc doar despre stresul psihic.

lata cateva dintre cele mai frecvent intalnite forme de stres, forme care
daca se manifesta ntr-o organizatie pot sa duca la consecinte grave asupra
sanatatii fizice si mentale a individului.

Stresul vizual este cea mai intalnita forma de stres fiziologic. Acesta
reprezinta o problema n primul rdnd pentru utilizatorii terminalelor video-display.
Cum in prezent computerul este indispensabil aproape pentru orice organizatie,
utilizatorii de computere permanenti sunt expusi acestui gen de stres. Simptomele
stresului vizual sunt urmatoarele: incordare la nivelul ochilor, vederea tulbure
incetosata, ochi fnrositi sau iritati, dublarea imaginii, dificultati de concentrare
asupra sarcinilor de lucru.

DUnlversnatea Babeg-Bolyai, Facultatea de Stiinfe Economice, Cluj-Napoca, 3400, Roméania
! Norbert Sillamy, Dicfionar de psihologie, Ed. Univers Enciclopedic, 1996, pg. 301
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Anxietatea este o stare afectiva vaga, difuza, de neliniste, caracterizata
printr-un sentiment de incapacitate de a infrunta un pericol anticipat. intr-o
organizatie aceasta forma a stresului apare atunci cand o persoana careia i s-au
incredintat diferite sarcini nu poseda o modalitate de rezolvare a acestor sarcini cu
toate ca erau cunoscute dinainte.

Frustrarea este starea celui privat de o satisfactie legitima, care este
ingelat in sperantele sale. Frustrarea poate fi datoratd absentei unui obiect, lipsei
de bani sau intalnirii unui obstacol in calea indeplinirii sarcinilor, a obiectivelor.

Stresul nu este in mod necesar si in totalitate réu. Desi situatiile stresante
au consecinte disfunctionale, nivelele moderate de stres adesea servesc unor
scopuri utile, cu conditia s& se pastreze controlul asupra nivelului de stres. Un nivel
moderat de stres, poate indeplini functii motivationale, stimulatoare pentru angajat.
Potrivit unor specialisti’ o anumita doza de stres poate fi necesara pentru evolutia
psihologica, a activitatilor creative si achizitionarea de noi abilitati. Numai atunci
cand nivelul stresului creste sau cand stresul este prelungit, apar probleme
fiziologice sau psihologice.

Stresul resimtit la locul de munca poate fi determinat de doua categorii de
factori: organizationali si individuali.

Factorii organizationali cauzatori de stres sunt: diferentele de ocupatie,
ambiguitatea sarcinilor, conflictul de rol, supraincarcarea sau subutilizarea rolului.

% Diferen fele de ocupa fie. In societatea contemporana nu existd mediu
de munca care sa nu fie penetrat de stres. La fel si intr-o organizatie toate
persoanele de la diferite nivele ierarhice sunt supuse stresului. Difera insa gradul
de stres care-l presupun unele sau altele dintre ocupatii. Persoanele aflate la
conducerea unei organizatii sunt supuse mai mult stresului (de cele mai multe ori
de natura psihica) decét cele din activitatea de executie, supuse unui stres
fiziologic. In general prezinti un stres ridicat acele ocupatii in care indivizii au un
control slab asupra propriilor sarcini, in care muncesc sub presiunea continua a
timpului, in conditii de mediu periculoase, sau cand au responsabilitati mari pentru
resursele umane gi financiare ale organizatiei.

% Ambiguitatea sarcinilor. Ea apare atunci cand indivizii au informatii
neadecvate si/sau insuficiente privind sarcinile lor de munca. Definirea corespunzatoare
a sarcinilor postului constituie o conditie pentru prevenirea aparitiei Stresului.

% Conflictul de rol. Conflictul de rol se refera la starea de tensiune creata
de suprapunerea a doua sau mai multe seturi de presiune contrare, cand urmarea
unuia ar face dificila respectarea celuilalt. Cu alte cuvinte, conflictul de rol apare
atunci cand unei persoane din organizatie i se emit cerinte contradictorii.

% Suprainc drcarea rolului. Apare atunci cand cineva simte ca trebuie sa se
achite de mai multe sarcini decat timpul sau abilitidtle personale permit.
Supraincarcarea poate avea doua forme: cantitativa, care consta in a avea mai mult
de lucru decét se poate face intr-un interval de timp dat si calitativa care consta in a fi
evaluat dincolo de cunostintele si abilititile pe care le are cineva. In ambele cazuri
vinovat este seful ierahic care i-a incredintat aceste sarcini sau persoana din
departamentul de resurse umane care se ocupa de evaluarea personalului.

2 R. Steers, Introduction to Organizational Behavior, Haper Collins Publishers, 1991, pg.548.
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% Subutilizarea rolului.  Apare atunci cand angajatilor li se permite sa-si
foloseasca doar partial abilitdtile si priceperile. Caracteristica predominanta a
subutilizarii este monotonia, caAnd muncitorul indeplineste aceeasi sarcina de rutina
in permanenta.

Factorii individuali ai stresului sunt:controlul personal, schimbarile din viata
personala, factori care nu au o aga de mare importantd din punctul de vedere al
organizatiei, de aceea nu-i vom dezvolta.

Managerii au de obicei mai mult control asupra mediului de munca decét
subordonatii si este firesc ca ei sa aibd mai multe oportunitati de reducere a
stresului legat de munca. Preocuparile managerilor in aceasta directie pot include
urmatoarele strategii: selectia si plasarea personalului, dezvoltarea abilitatilor,
reproiectarea posturilor, programe de consiliere in problemele stresului, control
personal si participare crescuta la procesul de luare a deciziilor si imbunatatirea
comunicarii.

Selecfia si plasarea personalului. Inainte de toate, managerii pot acorda
mai multd atentie selectiei si plasarii personalului, astfel incat sa se realizeze o
buna concordanta intre solicitantii posturilor vacante, caracteristicile posturilor si
ale mediului de munca. Procedurile curente de selectie pun accent pe prevenirea
supraincarcarii calitative a rolului, prin verificarea modului in care oamenii au
educatia, abilitatea si experienta cerute de posturile vacante. Criteriile de selectie
ar trebui sa includa si disponibilitatea candidatilor de a lucra intr-un mediu stresant,
gradul in care acestia tolereaza ambiguitatea sarcinilor si conflictul de rol. O
prezentare realista a postului Tnca Tnainte de angajare, in care se specifica Tn mod
clar natura muncii, inclusiv aspectele negative ale acesteia, permite solicitantilor sa
accepte postul respectiv in cunostintd de cauza, sau sa-l refuze.

Dezvoltarea abilit &filor. Stresul poate fi mai redus printr-o mai buna
instruire a angajatilor privind metodele de munca eficiente sau cresterea
indemanarilor lor. Ins&, dezvoltarea priceperilor angajatilor va duce la ameliorarea
stresului muncii numai daca managementul nu modifica normele de munca in
urma cresterii eficientei. Instruirea angajatilor poate avea n vedere si dezvoltarea
abilitatilor lor de relatii umane pentru a preintdmpina situatile de conflict intre
persoane sau grupuri.

Reproiectarea posturilor.  Organizatiile pot reproiecta posturile pentru a
reduce caracteristicile stresante. Teoretic este posibil sa se reproiecteze in acest
scop orice post in organizatie. Unui manager supraincarcat i se poate da o
secretard pentru a-i prelua din sarcini. In practicad, cele mai multe eforturi
organizate de reproiectare au urmarit s& Tmbogateasca posturile de la nivelul
operational, facandu-le mai stimulative si mai interesante. In acest scop li s-a dat
angajatilor mai mult control asupra ritmului muncii lor si s-a creat posibilitatea
folosirii mai multora dintre capacitatile si talentele lor. Desi imbogatirea postului
creste satisfactia profesionala si reduce atitudinea de parasire a organizatiei, nu s-
au facut studii privind impactul Tmbogatirii postului asupra reducerii stresului sau
asupra semnelor fiziologice ale stresului.
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Programe de consiliere in problemele stresului. Unele organizatii au
introdus programe de consiliere In problemele stresului pentru a-i ajuta pe angajati
sa faca fata acestuia. Unele dintre programe au ca scop prevenirea problemelor
datorate stresului, altele sunt de natura terapeutica, fiind destinate celor care au
deja necazuri din cauza stresului. Continutul programelor este diferit putand
include una sau mai multe din tehnicile urmatoare: jocul de roluri, exercitii de
relaxare musculard, instruire in managementul timpului.

Controlul personal si participarea crescut & Managerii pot permite
angajatilor o participare sporita in deciziile care le afecteazéd munca. Participarea
duce la cregterea implicarii in munca si la reducerea stresului datorat ambiguitatii si
conflictului. Cand este nevoie de o decizie rapida, participarea angajatilor nu este o
strategie potrivitd. De asemenea, unii manageri pot simti ca stilul participativ le
reduce puterea si influenta. Pe de alta parte, s-ar putea ca subordonatii sa nu fie
receptivi la participare, ei putand sa respinga ideea de “a face munca managerului"
atunci cand nu au incredere n el sau cand exista un climat de munca conflictual.

Imbun 4téafirea comunic &rii. Managerii sunt datori s& creeze canale de
comunicare astfel incat angajatii sa fie mai bine informati despre ceea ce se
petrece in organizatie. Cu céat cunostintele sunt mai multe, cu atat ambiguitatea
sarcinilor si conflictul de rol se diminueaza. Managerii trebuie sa fie receptivi la
comunicarile venite de la subordonati. In masura in care subordonatii simt ca
problemele si sentimentele lor sunt ascultate, ei vor avea parte de mai putin stres.

In concluzie, puem afirma c& aparitia stresului intr-o organizatie determina
reducerea performantelor prin lipsa unor coordonari adecvate ale comportamentului,
diminuarea reflexelor, ale capacitatilor receptive si ale celor decizionale, creste
numarul erorilor si se Tnmultesc ricurile de accidentare.
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CONSIDERATII PRIVIND CARIERA PROFESIONALA
S| ETAPELE ACESTEIA

CODRUTA OSOIAN',ROXANA STEGEREAN’

ABSTRACT. Considerations Regarding Career and its S tages One of the
basic issue for an efficient organization is the career management for the
employees; this orientation for the employees offers on one hand a way for
guiding people to the necessaries areas and on the other for developing their
abilities in order to obtain succesfull performance for their tasks. An employee
career is a group of on-going and evolving work activities and positions within
an organization that a human can reach, so the attitudes, knowledge, abilities
and competences developed in time. As long as an employee work
experience increases, his development could be seen as a group of stages
which finally determine his growth or decline.

Una din preocupdrile de baza ale organizatiilor performante trebuie sa o
reprezinte managementul carierelor profesionale ale propriilor angajati. Avantajul
competitiv al unei organizatii rezida, Tn primul rdnd, in oamenii sai. Dezvoltarea
eficientd a resurselor umane : abilitati, aptitudini, creativitate, spirit de initiativa si
angajare va face diferenta ntre succesul si esecul unei organizatii. Carierele
individuale de succes ale angajatilor ajuta la crearea organizatiilor de succes.
Managementul carierei ofera organizatilor o cale de a indrepta oamenii spre
domeniile de care este nevoie pe de o parte, iar pe de alta parte de a le dezvolta
abilitatile astfel incét ei sa-si poata indeplini cu succes sarcinile cerute.

Managementul carierei, concretizat Tn aplicarea practica a unei'rute de
cariera"pentru fiecare angajat, ofera flexibilitate in transferul oamenilor de la un
departament la altul si Tn mod cert va reduce rata fluctuatiei, fiind vazut de
majoritatea oamenilor ca o oportunitate de a obtine promovarea,

Principala responsabilitate in dezvoltarea unei cariere de succes fi revine
individului, dar si organizatia joaca un rol important si anume acela de facilitator.
De aceea, managementul carierei profesionale trebuie s& devind o functie a
departamentului de resurse umane din cadrul organizatiei.

Desi n limbajul curent,notiunea de cariera este bine inteleasa, nu
dispunem de o definitie unanim acceptata. Dupa unii autori, notiunea de cariera
este sinonima celei de profesie sau ocupatie. Dupa alti autori, aceasta are si alte
intelesuri, ca de exemplu :

e timpul cat o anumita persoana Tsi desfasoara activitatea intr-un anumit

domeniu ;

« -succesiunea de functii, in ordinea crescatoare a prestigiului, prin care

trece angajatul in mod ordonat;

e -etapa, treapta in ierarhia sociala sau profesionala.
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Cariera, este deci cadrul dinamic in care o persoana isi traieste viata
profesionald, o miscare de-a lungul unui drum in timp,Pentru ca parcurgerea
acestui drum necesita anumite cunostinte si competente, putem concluziona ca:
prin carier & profesional & se infelege o succesiune evolutiv & de activit afi
profesionale gi pozifi, ocupate intr-o organiza fie, pe care le atinge o
persoan &, ca gi atitudinile, cuno stin tele, abilit &file si competen tele dezvoltate
de-a lungul timpului.

in fata severei competitivitati globale si a schimbarilor tehnologice din ce in
ce mai mari, organizatiile s-au schimbat in mod simtitor. Reducerile, redimensionarile,
restructurarile organizatiilor au facut ca o mare parte din acestea sa isi modifice
cerintele referitoare la numarul si tipul angajatilor, Acest fapt este In discordanta cu
dorintele angajatilor in ceea ce priveste stabilitatea pe post si posibilititile de
avansare. Siguranta pe post este de domeniul trecutului. Singura forma reala de
sigurantd este ca indivizii sa detina abilitatile, cunostintele si competentele
profesionale care sunt cerute la un moment dat. Planul de cariera este extrem de
important i trebuie privit la nivel individual si organizational.Din momentul in care o
persoana ocupa un post in cadrul unei organizatii incepe cariera acesteia in firma
respectiva. Ea poate dura de la cateva zile la multi ani.

Cariera individuald se dezvoltd prin interactiunea dintre cunostintele gi
aptitudinile existente, dorinta de realizare profesionald a individului, experienta in
munca si oportunitdtile pe care le dezvoltd organizatia. Angajatul va simti
satisfactie profesionaa si va fi multumit de cariera sa in masura in care organizatia
va putea furniza cai pe care individul sa avanseze pe diferite pozitii si niveluri, in
care sa-si puna n valoare cunostintele si sa-si dezvolte aptitudinile.

Organizatiile trebuie sa adopte diferite strategii pentru a atrage si mentine
angajatii performanti, Una dintre acestea, deloc de neglijat, este managementul
carierei.

Prin managementul carierei fiecare organizatie trebuie sa urmareasca
parcursul din trecut, din prezent si sa previzioneze drumul viitor al unui angajat in
cadrul structurii organizatorice a firmei.

Cariera este un aspect important al vietii multor oameni, Ea este influentata de
nevoile, interesele si preocuparile indivizilor, asociate cu evolutia vietii adulte. Pe
masura ce un angajat acumuleaza experienta Th munca, dezvoltarea lui poate fi vazuta
ca 0 succesiune de etape ce marcheaza ascensiunea si declinul sau, in concordanta
cu varsta acestuia :explorare (16-25 ani); incercare
(22-35 ani) ; stabilizare (32-40 ani) ; avansare si mentinere (35-55 ani) ;finalul
carierei, unde se desprind trei traiectorii : crestere, mentinere, declin (dupa 55 ani).

Explorarea : Explorarea incepe, de fapt, din copilarie, de la acel"vreau sa
devin medic", "vreau sa devin economist", etc., Mai tarziu, in adolescenta optiunile
devin mai realiste, fiind marcate de intrebari de genul"Ce doresc eu adevarat de la
viata ?',"Care Tmi este potentialul”,"Care este profesia ce mi se potriveste ?

Aceastd etapa apartine unui timp al descoperirii si optiunii. Tndivizii se
desprind de parinti, si stabilesc propria indentitate, avand multe idei despre ce le-
ar placea sa faca ; ei trebuie sa se desprinda de viziunile nerealiste, sa-si dezvolte
un stil de viatad care sa se potriveasca identitatii lor, clarificandu-si si identificandu-si
interesele si capacitatile proprii Tn scopul reusitei in domeniul profesional ales.
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incercarea : Prima slujbd, dup& terminarea liceului sau a facultati, are o
influenta persistentd asupra carierei.in urma studiilor efectuate asupra unor tineri
manageri pe o perioada de la 5 la 7 ani s-a constatat ca performanta de la final,
masurata prin nivelul salariilor si aprecierea superiorilor, a fost corelata direct cu
stimularea resimtita In postul initial,

Daca prima slujba ofera individului satisfactie profesionald si materiala, sansa
Tndeplinirii cu succes a sarcinilor si eventuale promovari, aceasta are un impact pozitiv
asupra carierei, determinandu-| sa treaca rapid la etapa de stabilizare si mentinere.

De cele mai multe ori insa, tinerii au parte de"starturi gresite", fie din cauza
necunoasterii persoanei proprii, a asteptarilor nerealiste pe care le au de la un post
oarecare, fie din cauza organizatiei care nu ofera tanarului sansa adaptarii si integrarii
in firma. Aceasta etapa duce de fapt la castigarea unei experiente care este necesara
si benefica etapelor viitoare ale carierei. Individul Tsi cauta un loc de munca permanent,
care sa se potriveasca aptitudinilor, nevoilor si capacitatilor sale si va incerca sa se
stabilizeze in organizatia care il va atrage cel mai mult.

Stabilizarea : In aceasta etapa individul se stabilizeaza pe o anumita ocupatie
si intr-o anumitd organizatie, gandind pe termen mai lung viitorul sdu. Acesta vrea sa
aiba succes, isi desemneaza prioritatile, se focalizeaza pe activitatile esentiale pentru
a-si indeplini obiectivele. Preocuparea principalda devine promovarea rapida si sporirea
statutului profesional.

Aceasta este etapa Tn care familistii constata ca tot mai mult timp si energie le
sunt solicitate pe de o parte de catre familie si copii, pe de alta parte pentru atingerea
obiectivelor de cariera, putand aparea conflictul intre roluri.

Pe parcursul acestor etape caracteristicile inceputului de cariera
(explorare, incercare, stabilizare) angajatii se caracterizeaza printr-o serie de nevoi
care trebuie satisfacute cu ajutorul organizatiei (depasirea timiditatii, integrarea in
firma, acumularea de cunostinte si experienta, infruntarea competitivitatii la locul de
munca, etc.) si printr-o serie de resurse de care organizatia trebuie sa stie sa profite
(cunostinte, abordari i viziuni noi, entuziasm, energie, optimism, dorinta de reusita si
perfectionare, etc.).

Avansarea si menfinerea. In aceasta etapa individul se concentreaza pe
atingerea urgentd a obiectivelor profesionale si pe mentinerea progresului Tn
organizatie. Asteptarile de la un astfel de angajat cresc, el trebuind sa devina un model
pentru cei care se afla la inceput de cariera.

De multe ori etapa de mentinere coincide cu o asa numitd“criza a mijlocului de
cariera" (in jurul varstei de 40 de ani), amplificata si de evenimente cum ar fi o anumita
securitate financiara, care poate determina decizii de renuntare la carierd, divort, boala,
intrebarile despre sine si despre valori.

Unii indivizi decid in aceasta perioada sa se intoarca in etapa exploratorie,
cautand noi domenii in care sa se afirme, incepand de fapt o noua cariera. Altii igi
pastreaza postul, dar entuziasmul lor este mai scazut, performanta putandu-se
mentine ridicata dar fara a inregistra foarte mari succese.

Gradul de satisfacere a nevoilor angajatilor aflati la mijlocul carierei
(informarea in legatura cu schimbarile intervenite in activitatea profesionald, rotirea pe
posturi, Tmbogatirea postului, acordarea unor sarcini speciale, cresterea
responsabilitatii si autonomiei gi castigarea autoritati in firmd) influenteaza finalul
carierei acestora, in sensul parcurgerii uneia din cele trei traiectorii (crestere,
mentinere, declin).
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Angajatii aflati la mijlocul carierei sunt foarte valorosi datorita resurselor de
care dispun in aceasta etapa (imagine de ansamblu asupra activitatii organizatiei ,
realism, experienta, calm si responsabilitate in abordarea diferitelor probleme si in
luarea deciziilor).

Finalul carierei . In aceasta etapa, se desprind trei traiectorii distinctive :
cresterea, mentinerea si declinul. Pentru unii indivizi aceasta etapa corespunde
unei perioade de cregteri continue n statut i influentd in cadrul organizatiei
(crestere). Pentru altii este momentul in care au atins cel mai inalt nivel de
responsabilitate i statut, de care sunt capabili sau pe care si-l doresc (mentinere)

Pentru cei mai multi insa, ultimii ani ai carierei pot fi caracterizati ca si ani
de declin. Semnele Tmbatranirii sunt evidente, unii se confrunta cu serioase
probleme de sanatate, gandul la pensionare poate produce anxietate ;adesea
indivizii se Tntreaba despre semnificatia vietii, au preocupari extraprofesionale,
atentia lor fiind Tndreptatd spre familie si propria lor persoana,Daca organizatia
sesizeaza si Incearca sa rezolve nevoile caracteristice angajatilor aflati in faza de
declin(siguranta, respect, trecere la un rol de mentor si sfatuitor, pregatirea unor
succesori) va putea beneficia de resursele -caracteristice acestor indivizi
(experienta, rabdare si maturitate, dorinta de a-i ajuta pe ceilalti, atagsament fata de
organizatie).

Este evident ca nu toti indivizii urmeaza acelasi tipar al carierei, schimbarea
domeniului profesional (la diferite varste) impune reluarea ciclului prezentat
anterior si deci, schimbarea succesiunii etapelor prezentate.

Pe de altad parte, unii indivizi debuteaza cu foarte mare succes n viata
profesionala la varste tinere, altii nu ating niciodata punctul de declin al carierei sau
il amana foarte mult (pana dupa 65-70 ani). Important este ca fiecare sa-si planifice
si sa-si conduca propria cariera in functie de prioritatile sale si obiectivele pe
termen scurt, mediu si lung.
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PREVALENTA ECONOMICULUI ASUPRA JURIDICULUI VERSUS
PREVALENTA JURIDICULUI ASUPRA ECONOMICULUI iN
CAZUL OPERATIUNILOR DE LEASING

MONICA ACHIM *

ABSTRAC. Substance over Form vs.Form over Substance in the
Accounting for Lease. This present paper point out different modalities
regarding accounting for lease especially financial lease which exist in the
world.

Pentru mult timp contabilitatea a constituit "algebra dreptului" adica
reflectarea in etalon banesc a relatiilor juridice pe care le angaja o persoana
juridica, titulara a unui patrimoniu.

in lume, actualmente se confruntd "doua blocuri de putere contabild" si
anume;

« Sistemul contabil european continental ai carui protagonisti principali sunt
Franta si Germania, sistem dominat de conceptia primatului aparentei juridice
in fata realitatii economice. Aici doctrina contabila este una de "drept scris".

e Sistemul contabil anglo-saxon, avand ca principali protagonisti pe Anglia si
S.U.A,, sistem dominat de conceptia primatului realitati economice Tn fata
aparentei juridice. Aici doctrina contabild nu este una de "drept scris" ci de
"drept cutumiar”, unde un rol important fara o ierarhizare expresa il reprezinta
cutuma, doctrina si jurisprudenta.

Pe fondul unei anumite cregteri de influentd a culturii contabile anglo-
saxone n lume, Tn mod indirect prin normele contabile emise de I.A.S.C., asistam
in ultimii ani, in tarile cu traditie contabila patrimoniald la punerea in discutie a
valabilitdtii actuale a conceptului de proprietate si respectiv patrimoniu in
contabilitate. Astfel, Tn acest context un reprezentant de frunte al scolii franceze de
contabilitate, Bernard Collase afirma *:

"Grija contabilului (francez n.n.) de a se proteja juridic pare sa fie mai importanta

decéat aceea de furniza o imagine cét se poate de adevarata a intreprinderii prin

intermediul situatiilor financiare pe care le elaboreaza. Dar desigur doctrina
contabila este evolutiva si se poate ca in viitor sa ne indreptam spre o interpretare
mai economica si mai putin juridica a acestui nou principiu”.

Adoptarea principiului prioritatii fondului asupra formei respectiv a prioritatii
economicului asupra juridicului de catre normalizatorii internationali de contabilitate

* Universitatea "Babes-Bolyai", Facultatea de Stiinte Economice, 3400, Cluj-Napoca, Romania
! Collase B., "Compabilite generale", 2-eme, Economica 1988, citat dupa Feleaga N.,
lonascu |, "Contabilitate financiara", Vol. I, Ed. Economica, 1993, pag.68
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(ILA.S.C.) consta in faptul ca tranzactiile sau alte evenimente sa fie contabilizate si
prezentate n acord cu substanta si realitatea lor economica si nu numai conform
formei juridice. Continutul economic nu este intotdeauna coerent cu ceea ce
rezultd din "montajul juridic".Acest lucru este specificat explicit in Cadrul de
intocmire si prezentare a situatiilor financiare.

Aplicarea efectiva a acestui principiu este cel mai bine evidentiata in cazul
operatiunilor de leasing si mai precis in cazul leasingului financiar prin preluarea
bunului ce face pbiectul unui astfel de contract in patrimoniul locatarului.

Primii care si-au pus problema inregistrarii in bilant a bunurilor folosite in virtutea
unui contract de leasing financiar au fost americanii. intre 1949 si 1973 au fost propuse in
S.U.A. mai multe proiecte de norma iar in 1976 s-a publicat S.F.A.S. 13 care impune ca
imobilizarile ce fac obiectul unui contract de leasing financiar sa figureze 1n bilantul
locatarului ca imobilizari corporale, urmand ca in acelasi timp sa se inscrie in pasiv 0
datorie de marime egali (o datorie pe termen lung).? Locatorul inregistreaza o creanta
imobilizaté care Tnlocuieste bunul imobilizat dat cu chirie. In aceste conditii, pe méasura ce
se scurge durata contractului, sumele platite de locatar se considera ca o rambursare a
datoriei inregistratd de acesta in pasivul bilantului, cealaltd parte fiind tratatd ca o
dobanda si fiind deci inregistrata la cheltuieli financiare. Se constata de asemenea si
amortizarea bunului ce face obiectul contractului. La momentul impunerii sale, norma
americand S.F.A.S. 13 a fost contestatd mai ales de institutile financiare datorita
implicatiilor asupra capacitatii de Tndatorare reflectate prin situatiile financiare. Ulterior s-
au gasit Tnsa cai de a evita acest tratament, mai ales prin interpretarea criteriilor de
definire a leasingului financiar. Astfel, multe companii incheie contracte de leasing pe
termen scurt reinnoibile. Tn acest mod se poate ajunge, la situatii ciudate, ca de exemplu
n bilanturile marilor companii aeriene sa nu apara nici un avion. 8

Cu toate acestea solutia implementata de norma americana este adoptata
de tarile anglo-saxone dar si de tari ca Belgia, Olanda sau Portugalia fiind adoptata
side LA.S.C. prin norma I.A.S. 17."Leasing", aparuta in 1994 si revizuita in 1997.

Astfel, punctul de vedere al lumii "anglo-saxone" care este si punctul de
vedere normei |.A.S. 17 "Leasing", este ca in cazul leasingului financiar, in virtutea
principiului prezentat mai sus, locatarul (utilizatorul) beneficiaza de avantajele
economice ce provin din utilizarea bunului, in cea mai mare parte a duratei de viata
a sa, ca si cand el ar fi proprietar. Bunul inchiriat trebuie sa figureze deci in bilantul
locatarului ca un activ. Acesta inregistreaza de asemenea angajamentele de plata
corespunzatoare. Un activ este recunoscut ca " sursa controlatd de intreprindere
care provine din evenimente trecute si este purtatoare de avantaje economice
viitoare ce trebuie s& fie benefice acestuia™. Ca atare bunul ce face obiectul unui
leasing financiar trebuie contabilizat ca un activ.

2 \Walton P., " La comptabilite anglo-saxone", La decouverte, Paris, 1996, pag. 32

® Rafournier B"Les normes comptables internationales”, Ed. Economica Paris 1996,
pag.198, citat dupa Istrate C. "Fiscalitate si contabilitate Tn cadrul firmei", Ed. Polirom, lasi,
1999, pag.58

# »x Standardele Internationale de Contabilitate, Ed. Economica, Bucuresti, 2000, par. 49
din"Cadrul conceptual de intocmire si prezentare a situatiilor financiare"
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in concluzie, In lume contabilizarea bunurilor ce fac obiectul unui contract
de leasing financiar se realizeaz astfel:®

*  Bunurile sunt preluate in bilantul locatarului ca imobilizari corporale, in virtutea
principiului prevalentei economicului asupra juridicului (S.U.A., Marea Britanie,
Belgia, Polonia, Cehia, Rusia, Rusia si din 1999 si in Romania).

e Bunurile raméan n bilantul (patrimoniul) locatorului in virtutea principiului
prevalentei juridicului asupra economicului, urménd acelasi tratament ca la o
inchiriere obignuita (Franta, Italia, Ungaria). In Franta acest lucru nu se aplica
insad in bilanturile consolidate. in celelate situatii analistii financiari nsa
reintroduc aceste bunuri in bilant pentru a avea o imagine mai realista asupra
structurii financiare.

+ Exista tari in care se poate opta pentru una din din cele doud conceptii
prezentate anterior (ex. Danemarca). Metoda aleasa trebuie insa supusa
informarii in "Notele la conturile anuale". Acestd metoda se mai numeste n
termeni englezesti metoda "option-right".

+ Exista tari in care se aplica o mixtura intre cele doua conceptii prezentate mai
sus (ex. Spania). Astfel, aici de la implementarea Planului General de
Contabilitate din 1990, se urmareste conceptia economica in care chiriasul
pastraza dreptul de proprietate juridic asupra bunului inchiriat, daca nu sunt
indoieli cu privire la exercitarea optiunii de cumparare la sfargitul perioadei de
leasing. Bunul dat in regim de leasing financiar ramane ca un mijloc fix in
bilantul contabil al locatorului. Locatarul(chiriagul) trebuie sa Tinregistreze
sarcinile gi responsabilitatile aferente bunului inchiriat ca si o imobilizare
necorporald Tn bilantul sdu contabil. Acestd conceptie privind tratamentul
contabil al leasingului este generalizatd sub denumirea de conceptia spaniola
(Spanish-aproach).

in ce priveste leasingul operational acesta este tratat peste tot in lume ca o
inchiriere obisnuita, bunul ramanand in contabilitatea locatorului.
In practicd aplicarea normelor bazate pe abordarea economica variaza

dupa interesele partilor implicate (care pot fi interese fiscale, de "cosmetizare" a

bilantului sau de altéd natura). Analistii financiari au suspectat aceste "cosmetizari"

a bilantului prin interpretarea acriteriilor de capitalizare dupa diferite interese astfel

Tncat acestia au luat in considerare in calculul indicatorilor financiari de Tndatorare

toate contractele de leasing (atat cele de leasing financiar cét si operational) cu

conditia ca ele sa faca obiectul prezentarii in Notele la conturile anuale.Ca atare,
raspunzand acestor nevoi atat S.F.A.S. 13 céat si 1LA.S. 17 prevad informarea
privind bunurile in regim de leasing operational Tn Notele la conturile anuale.

Pentru a demonstra acest lucru vom exemplifica cu doua studii efectuate
de economistii englezi.

Un prim astftel de studiu a fost facut de Ely K.M.° pe un esantion de 314
companii americane din care 212 furnizau informatii privind contractele de leasing

operational in Notele la conturile anuale, studiu efectuat intre 1978 si 1987.

° www. leaseurope.org- pagini internet
® Ely K.M. "Operating lease accounting market' assessement of equity risk", "Journal of
Accounting Research" , Vol. 33, 1995, pag.442 - www.leaseurope. org - pagini internet
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Concluzia a fost ca cei ce efectuau analize financiare (investitorii, creditorii, bancile)
ajusteaza valoarea indicatorilor de indatorare cu valoarea corespunzatoare a bunului
in regim de leasing operational. Al doilea studiu a fost facut de economistii englezi
Beattle, Edwards si Godacre’, intre anii 1990 si 1994, pe un esantion de
intreprinderi industriale si comerciale din Marea Britanie, intreprinderi care utilizau
bunuri in sistem de leasing operational. Ei au constatat, de asemenea, ca analistii
financiari ai situatiilor financiare ale acestor intreprinderi au luat in considerare si
contractele de leasing operational, in calculul ratelor de indatorare, astfel Tncét
acestea au crescut de la 20 % la 72 %.

Ca urmare a revizuirii normei 1.A.S. 17 in 1997, informatiile suplimentare
cerute pentru contractele de leasing operational sunt larg luate in considerare pe
pietele financiare pentru evaluarea a societatilor comerciale.

in Romania prin O.M.F. 686/25.06.1999° pentru aprobarea normelor
privind Tnregistrarea a contabilitate a operatiunilor de leasing este recunoscut
principiul prevalentei economicului asupra juridicului in cazul operatiunilor de
leasing financiar. Astfel, bunul In regim de leasing financiar este preluat n
patrimoniul locatarului, Tn virtutea avantajelor viitoare pe care le confera si tot el
este si cel ce procedeaza la amortizarea bunului. Cu aceasta s-a realizat un pas
important in sistemul contabil roménesc, acela de recunoastere a unui principiu
larg dezvoltat de 1.A.S.C. si totodata s-a facut un mare pas pe linia armonizarii la
standardele internationale de contabilitate. Cu toate acestea, existd Tnsa multe
neajunsuri ale legislatiei roméanesti privind leasingul, pe care le vom prezenta in
materialele urmatoare.
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STUDIU COMPARATIV ASUPRA ORIENT ARIl SCOLARE
A ELEVILOR PRIN MODELELE PROBIT $I LOGIT

CRISTIAN DRAGOS"

RESUME. Etude commparative sur I'orientation professionnel le des
éleves par les modeles probit et logit. ~ On y va étudier les facteurs qui
influencent sur la probabilité qu'un absolvent du lyceé va continuer ses
etudes : le sexe, la taille de famille, le budget de famille, les études des
parents, le type des études, la localité de residence, en commparant les
resultats obtenus par les deux modéeles.

Modelele probit si logit sunt in forma lor cea mai simpla modele
dihotomice (alternative) simple. Ele au fost initial utilizate de biologi pentru a
determina modul in care un anumit individ (insecta, planta, persoana) tolereaza un
anumit produs (insecticid, ierbicid, medicament). n acest scop se efectueaza mai
multe experimente pe indivizi cu caracteristici diferite, plasati in conditii diferite,
carora li se administreaza doze diferite de produs si se observa cum a suportat
individul experienta. Pentru fiecare experiment i=1,...,n variabila endogena
observata y; este dihotomica:

yi= 0 daca individul a suportat doza
yi=1 daca individul nu a suportat doza

Valoarea pe care o ia y depinde de de conditiile x; in care se realizeaza
experienta si de doza I; administrata individului. Pentru completare modelului se

. . G . .o e - [} ~
introduce o variabila cantitativa auxiliara: pragul de tolerantd Y, , care in acest caz

este doza maxima pe care o poate suporta individul Tn cursul unei experiente de
tipul i. Aceasta variabila depinde de conditiile x; si este o variabild aleatoare, doi
indivizi plasati in aceleasi conditii nu au in mod necesar acelasi raspuns. Variabila
endogena calitativa observata se defineste pornind de la variabila auxiliara astfel:

yi=0 daca y; >,
yi=1 daca y ' <I. (1)

Pentru a stabili modul in care pragul de toleranta depinde de conditile de
desfasurare a experimentului, utilizam modelul liniar:

yiD:)(i I:ﬂ)+ui i=1,..., (2)
Erorile u; sunt considerate independente gi de medie nula, deci variabilele U, lo,

unde O este un parametru pozitiv urmeaza aceeasi lege cu functia de repartitie F.
Din relatiile (1) si (2) se deduce :
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Ply, =1 =Ply; <l]=P[xb+u <I]= P{i<l_l_)('_b} = F{l_i_)(i_b}: P;
g O g g g

Aplicand ipoteza de independenta se obtine functia de verosimilitate :

o= () ba-wl=f) (o5 o5

Daca notam cu z =(l,,—x ) variabilele exogene si c=(1/o,b/ o) parametrii,

n
avem L(y;) = [ {F(z0)" 1-F(zo)] "}

i=
unde F este functia de repartitie a unei legi de medie nuld. Pentru completarea
modelului trebuie aleasa forma lui F. De obicei se retine pentru aceasta distributie
fie o lege normala, centrata, redusa (in acest caz modelul se numeste probit ) fie o
lege logistica (model logit).

In primul caz avem :
2

t
F(X) = j = 2t
iar in al doilea :

F()=-——

1+e™
Cele doua distributii fiind simetrice, F(=X)=1-F(X) , sunt de medie zero.
Logaritmul verosimilitatii este dat de expresia :

n
LogL=">"{ v,LogF (xb) +(1-y,)Log[1- F(xb)] }
i=1
O conditie suficienta pentru ca maximul global al lui LogL sa fie unic (daca exista)
este ca aceasta functie sa fie strict concava, adicad LogF si Log(1-F) sa fie strict
concave. Aceasta conditie este satisfacuta in particular pentru modelele probit si
logit.

In continuarea acestui studiu vom analiza factorii care fi fac pe absolventii
de liceu sa urmeze sau nu o facultate. Am realizat un esantion de 128 de elevi ai
claselor Xl si Xl cu profil uman si real de la 3 licee din localitatea Baia Mare n
mai-iunie 1999. S-a raspuns pe baza de chestionar, o sinteza a acestuia, cu
variabilele urmarite fiind redata n tabelul de mai jos.
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Codificarea Denumirea variabilelor Starile variabilelor si semnificatia lor
variabilelor
D Decizia 0 daca nu continua studiile
1 daca continua studiile
SX Sexul 0 feminin
1 masculin
FMA Numarul de frati mai mari 0 nici un frate mai mare

1 un frate mai mare
2 doi frati mai mari, etc

FMI Numarul de frati mai mici 0 nici un frate mai mic
1 un frate mai mic
2 doi frati mai mici, etc

LC Localitatea 0 nu este din Baia Mare
1 este din Baia Mare
BP Bacalaureatul parintilor 0 nici un parinte nu are bacalaureatul
1 cel putin un parinte are bacalaureatul
SP Studiile superioare ale parintilor |0 nici unul nu are studii superioare

1 cel putin unul are studii superioare

0 ambii sunt fara ocupatie

OoP Ocupatia parintilor 1 un parinte lucreaza
2 ambii lucreaza
VF Venitul familiei 0 venit/membru sub 500.000 lei

1 venit/membru intre 500.000—1.000.000 lei
2 venitmembru peste 1.000.000 lei

PSL Profilul studiilor liceale 0 uman
1 real

Studiul poate fi util pentru scoala (liceul) in cauza, universitatile vizate de
catre candidati si Ministerul Educatiei Nationale.

Liceul poate directiona eforturile de sustinere ale viitorilor candidati deja
decisi sa-si continue studiile.

Universitatile pot efectua unele prognoze cu privire la numarul candidatilor,
estimand din timp necesitéatile cu privire la numarul gi structura cadrelor didactice,
locurilor de cazare, etc.

Ministerul Educatiei Nationale, printr-un studiu reprezentativ la nivel
national poate intreprinde anticipat unele masuri privind corelarea cererii si ofertei
de locuri in cadrul Tnvatamantului superior si poate stabili Tn mod coerent o politica
educationala, tindnd cont de factorii care influenteaza deciziile tinerilor in directia
deja mentionata.

Statistici descriptive cu privire la esantionul analizat :

- 68% doresc sa-si continue studiile

- 47% sunt de sex masculin

- 81% locuiesc in Baia Mare

- 86% au cel putin un périnte cu diploma de bacalaureat

- 56% au cel putin un périnte cu studii post-liceale sau universitare
- 63% urmeaza un profil real
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Inainte de a analiza influentele factorilor prin modele econometrice se pot
alcatui tabele de contingenta care sa respinga intr-o prima faza factorii cu influenta

nula asupra variabilei endogene. In studiul de fata preferam selectarea variabilelor
prin alte procedee.

Modelul probit de estimare a probabilit atii de a continua studiile
Probabilitatea de a continua studiile, pe baza unui model probit se poate scrie:
P(y=1)=F(xib)
unde x; reprezintd ansamblul caracteristicilor candidatului i, iar F este functia de
repartitie a legii normale :

x 1 L
F(X)=| —e 2dt =d(x
=], 7= (%)
deci P(yi=1)=F(xib)=q(xib)

Modelul probit cu toate variabile explicative

Variable Coef. Std.Error t-ratio Prob|t| MeanOfX Std.DevOfX
Const. -0,410 0,483 -0,84 0,396

VF -0,337 0,176 -1,75 0,080 0,423 0,496 **
FMA -0,183 0,140 -1,30 0,193 1,022 0,996 *
FMI 0,049 0,134 0,37 0,712 0,817 0,979 -
LC 0,007 0,250 0,03 0,977 0,606 0,490 -
BP 0,371 0,327 1,13 0,257 0,737 0,442 -
SP -0,212 0,285 -0,75 0,456 0,460 0,500 -
OP 0,440 0,191 2,31 0,021 1,022 0,762 ***
VF -0,007 0,220 -0,03 0,975 0,489 0,654 -
PSL 0,614 0,285 2,15 0,031 0,613 0,489 ***

*** yariabila se accepta cu o probabilitate de 95%

*%k
*

- variabila este nesemnificativa

Vom analiza modelul probit Tn cazul in care variabilele sunt semnificative pentru

a =010, adica SX, OP, PSL.
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Modelul probit cu trei variabile explicative semnificative : SX, OP, PSL, plus
constanta

Variable Coef. Std.Error t-ratio Prob|t| MeanOfX Std.DevOfX

Const. -0,434 0,231 -1,88 0,060

SX -0,404 0,253 -1,60 0,110 0,423 0,496
OoP 0,512 0,160 3,20 0,001 1,022 0,762
PSL 0,798 0,246 3,24 0,001 0,613 0,489

Modelul poate fi acceptat cu o probabilitate de 89% si se scrie :

D, =-0,434-0,404[SX, +0,512[OP +0,798[PSL,

* P(D=1/SX=0,0P=0,PSL=0) =¢ (-0,434) = 0,333 deci 0 eleva (sex feminin) care
studiaza fintr-o clasa cu profil uman, cu ambii parinti fara ocupatie are o
probabilitate de 33,3% de a dori sa-si continue studiile.
* P(D=1/SX=1,0P=2,PSL=1) =¢(-0,434-0,404+2*0,512+0,798) = 0,836 deci un
elev (sex masculin) care studiaza intr-o clasa cu profil real, cu ambii parinti angajati
are o probabilitate de 83,6% de a dori sa-si continue studiile.

Se observa ca unele variabile se elimina din model chiar daca au impact asupra
deciziei de a continua sau nu studiile. Acest fapt se explica prin existenta multicoliniaritatii,
variabilele ramase preluand in mare masura informatia aduséa de cele eliminate.

Modelul logit de estimare a probabilit atii de a continua studiile
Probabilitatea de a continua studiile, pe baza unui model probit se poate scrie:
1
PYED=FOb)=— 5
Intrucat F este functia de repartitie a unei legi logistice.
Urmam aceeasi cale ca In cazul modelului probit, mai intai cu un model
care contine toate variabilele, apoi cu modelul in care am retinut doar variabilele
semnificative. Obtinem in final :

D, =-0,780-0,751[SX, +0,918[OP +1525[PSL,

» P(D=1/SX=1,0P=2,PSL=1) = F(-0,780-0,751+2*0,918+1,525) = F(1,830) = 0,862
deci un elev (sex masculin) care studiaza intr-o clasa cu profil real, cu ambii parinti
angajati are o probabilitate de 86,2% de a dori sa-si continue studiile conform
modelului logit (fatd de 83,6% conform modelului probit).

Compara tie intre modelele probit si logit
Modelele logit au fost introduse ca aproximari pentru modelele probit
deoarece permit calcule mai simple. Asa cum a aratat Morimune (1980), estimatiile
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parametrilor si precizia lor rezultate prin aplicarea celor doua metode nu difera
foarte mult, fapt ce se explica prin asemanarea dintre cele doua familii de legi
(logistica si normala).

Legea logistica, de functie de repartitie :

1
FOX)=—
1+e™
este de medie 0 si varianta 77° /3 ; este deci firesc sa comparam legea N(0,1) cu
legea logistica de repartitie :

Gy(X) :;

X

1+e
Deoarece distributia logistica are o varianta egala cu 71 13, estimatorii lui b

obtinuti prin modelul logit trebuie multiplicati cu \/§/7T pentru a putea fi comparati
cu estimatorii obtinuti din modelul probit.

Amemiya (1981) a sugerat multiplicarea cu 1/1,6=0,625 (in loc de
\/§/IT) sustinand ca aceasta transformare conduce la 0 mai mare apropiere ntre
cele doud distributii.
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ASPECTE PRIVIND ROLUL EXPORTULUI IN REDRESAREA
ECONOMIEI ROMANESTI

MONICA POP"®

ABSTRACT: Some Considerations Concerning the Role of Export in
the Development of Romanian Economy. There is no denying that for
many developed countries the export represents an important mean of
economic growth. The weak position which our country holds in the world
economy is a strong reason for an essential improvement of the export’s
structure.This paper presents the role that the export has for economic
and socio-political development and the impact that a quick reorganisation
of the export in our country, should have on the international relationship
and on the economic development.

Pe ansamblul economiei nationale, activitatea de comert exterior, si n
primul rand exportul, reprezintda un element calitativ de apreciere a evolutiei
activitatii economice n general. In asigurarea dezvoltarii echilibrate a economiei, n
crearea de produs intern brut gi venit national, in definirea balantei de plati externe
a oricarei tari, schimburile comerciale internationale, comertul exterior cu bunuri
sau comertul invizibil sunt factori determinanti.

Restructurarea relatilor economice ale tari ocupd un loc deosebit de
important in cadrul dublei tranzitii parcurse de Roménia spre o economie de piata si
spre situatia de tara membra a Uniunii Europene. Evolutia relatiilor economice externe
este conditionatad sub multiple aspecte de evolutia exportului motiv pentru care analiza
unor aspecte ale exportului Romaniei ar putea fi utila pentru realizarea dublei noastre
tranzitii cu efecte preponderent favorabile. Din pacate, anul 1998 a marcat pentru
Roménia o deteriorare fara precedent, am putea spune chiar catastrofala, a activitatii
de comert exterior. Tn sprijinul afirmatiei de mai sus, este suficient s& mentionam
scaderea gradului de acoperire a importurilor prin exporturi de la cca 91 % in ianuarie
1998 la cca 69 % la sfarsitul aceluiasi an, precum si mentionarea deficitului de cca 3
miliarde dolari SUA, inregistrat de balanta comerciala. O astfel de situatie a comertului
exterior se poate explica prin faptul ca a fost neglijata agricultura si nu se mai producea
aproape nimic pentru export. Societatile comerciale care aveau posibilitatea sa
produca pentru export ori au stagnat ori au fost inchise. De asemenea legislatia interna
nu a fost deloc atractivé pentru marii investitori de capital in tara noastra, astfel ca toti
cei care au dispus de resurse financiare care sa fie investite, au ajuns la concluzia ca
in Roménia exista un risc mult prea mare pentru investiti majore. S-a ajuns la situatia
n care societati comerciale specializate, capabile sa desfagoare o activitate de comert
exterior sa nu aiba acces la productia destinata pietei externe datorita hiatusului, cu
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determinari administrative, manifestat Th cadrul diviziunii sociale a muncii la nivelul
activitati de comert exterior. Pe de alta parte, s-au cristalizat o serie de societati
comerciale, care desi nu dispun de experienta necesara specifica activitatii de comert
exterior, se incumeta totusi sa deruleze singure activitati de import si de export,
efectele financiare find de multe ori dezastruoase. In anul 1999 nu s-au produs
modificari importante in directia redresarii activitatii de comert exterior si in special a
exporturilor. Tn conditiile in care nu s-a produs nici o tehnologizare a capacitatilor de
productie, iar agricultura nu putea asigura, cantitativ si calitativ, surplusul de produse
solicitate pe piata externa, nu s-a realizat o redresare rapida a activitati de comert
exterior. Pentru a sustine relansarea si afirmarea economiei roméanesti, cu deosebire a
industriei, structura exportului se cere a fi imbunatatitd Promovarea produselor
romanesti ar trebui sa devina o prioritate cu caracter permanent printr-o preocupare
perseverenta i conjugatd a agentilor economici. Pentru a sustine relansarea si
afirmarea economiei romanesti, cu deosebire a industriei, structura exportului se cere a
fi imbunatatita continuu. In acest sens este necesar si se realizeze o specializare
internationala adecvata a productiei destinate exportului restrangandu-se nomenclatorul
de produse la acelea pentru care dispunem de conditile cele mai favorabile in scopul
obtinerii de performante. Aderarea la UE necesita calcule speciale a avantajelor gi
dezavantajelor comparative cu aceasta grupare integrationista astfel incat sa se poata
lua masuri coerente de crestere a avantajelor comparative prin reducerea costurilor si
sporirea calitatii; de diminuare a dezavantajelor prin politica de substitutie la nivel
competitiv a unor importuri pentru care exista in tara factori de productie precum si
masuri de asimilare de noi tehnologii si produse. Pozitia pe care operatorii economici
trebuie sa o adopte privitor la dezavantajele comparative nu trebuie sa fie una pasiva.
Ei au obligatia promovarii intereselor nationale in contextul globalizarii pietelor si al
internationalizarii economiei mondiale.

Pentru multe tari ale lumii, indeosebi pentru cele dezvoltate, exportul constituie
0 puternica parghie de realizare a cresterii economice, cu o contributie substantiala la
PNB. Experienta acestor tari a demonstrat ca exportul poate prezenta cateva virtuti
importante care s-ar impune a fi valorificate si de tara noastra. In continuare voi incerca
sa surprind cateva din aceste virtuti.

Intrucat exportul permite fiecarei tari sa utilizeze o parte insemnatéa din forta de
munca si din mijloacele fixe, o parte importanta din PIB este realizata pe seama
exportului. Daca aceasta parte este mai mare decét partea din PIB realizata pe seama
importului, atunci comertul exterior contribuie la cresterea PNB al tarii respective.
Aceasta conditie a fost intruniti si de Romania in anii 80. In 1989, ponderea exportului
in PIB a reprezentat 21 % iar ponderea importului -17%. In perioada postsocialista insa
balanta comerciala a tarii a devenit deficitara iar comertul exterior a incetat s& mai fie o
sursa de crestere a PNB devenind o sursa de reducere a lui. Cresterea exportului
poate contribui intr-o masura Thsemnata, la utilizarea potentialului uman si tehnico-
material gi deci la cresterea sustinuta a PIB chiar si in aceste conditii nefavorabile (in
care balanta comerciald este deficitara). Ca urmare, cresterea exportului este o cale
principala pentru redresarea economiei roméanesti, iar dupa ce balanta comerciala va
deveni excedentara exportul va putea contribui la cresterea PNB.
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Exportul poate contribui la valorificarea crescanda a resurselor naturale de
care dispune fiecare tara. Desigur acest efect va creste in conditiile in care va
avea loc o reorientare a exportului de la produsele primare (asigurate de
agricultura, silvicultura si industria extractiva) spre cele manufacturate (asigurate
de industria prelucratoare), iar in cadrul exportului de produse manufacturate
efectele favorabile se amplifica pe masura cresterii ponderii produselor cu un grad
superior de prelucrare. Tn ultima parte a anului 2000 exportul a inceput sa gafaie,
dar nu pentru ca s-au epuizat resursele economiei ci pentru ca nu s-a actionat in
vederea eliminarii, din calea acestei activitati, a piedicilor care decurg din regimul
fiscal si cel comercial. O parte Tnsemnata si chiar crescanda a exportului ar trebui
sa asigure valorificarea unor resurse naturale regenerabile, provenite indeosebi din
agricultura si silvicultura. Insa aceasta ar fi firesc s& se realizeze nu prin exportul
unor produse in stare bruta (cereale, animale vii, legume si fructe, lemn) si a unor
produse cu grad scazut de prelucrare (cherestea, celuloza), ci Tndeosebi prin
exportul unor produse finite, cu grad inalt de prelucrare a materiilor prime. In
perspectiva unei dezvoltari durabile a economiei nationale, prin orientarea
exportului ar trebui sa se asigure valorificarea crescanda a resurselor noastre
naturale utilizate. Se impune acest lucru, cu atadt mai mult in cazul exportului
realizat prin folosirea unor resurse naturale neregenerabile sau prin utilizarea de
resurse energetice si materii prime provenite din import. Redefinirea locului tarii
noastre in economia mondiala se impune deci, a fi axata pe valorificarea, la un
nivel tot mai Tnalt, a resurselor economice primare autohtone. Majoritatea
resurselor umane si naturale de care dispunem serveste pentru satisfacerea
nevoilor interne. Dar o cota insemnata a acestor resurse trebuie utilizata pentru
participarea tarii la diviziunea mondiald a muncii. Viabilitatea relatiilor noastre
economice externe trebuie sa fie asiguratd de selectarea cu grija a resurselor
pentru realizarea exportului $i a cooperarii economice cu alte tari. Ca urmare,
resursele selectate ar trebui sa fie relativ abundente pentru noi si, totodata, resurse
relativ rare pentru tarile partenere.

Exportul poate avea si efecte de antrenare asupra ansamblului relatiilor
economice externe ale fiecarei tari, contribuind la amplificarea si diversificarea
acestor relatii. La dezvoltarea unor relatii de cooperare economica multilaterala
intre tarile partenere poate contribui exportul realizat din grupa produselor de
masini si aparate, echipamente electrotehnice si electronice. Pe baza unui
asemenea export se pot initia gi extinde actiuni de cooperare in productie, in
cercetare, in comercializarea rezultatelor productiei si cercetarii. Extinderea si
diversificarea exportului de servicii-transporturi si telecomunicatii, servicii bancare
si de asigurari — poate fi antrenata de cresterea exportului de produse agroalimentare
si industriale. Prin efectele de antrenare a exportului, relatile economice dintre tari
devin mai stabile, iar gradul de reciprocitate al avantajelor poate creste simtitor. De
aceea, se impune ca si exportul tarii noastre sa aiba efecte de antrenare
preponderent favorabile asupra ansamblului relatiilor economice externe.

in mod traditional, Tn Romania, piata internad a fost dependentd intr-o
masura insemnata de piata externa. Tn ultimii ani aceasta legaturd a devenit chiar
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mai puternica, ponderea exporturilor si importurilor crescand. Cifrele insa nu ating
ordinul de marime ale unor economii precum Belgia sau Singapore dar nici nu
putem spune ca ele sunt neglijabile. Cand in anul 1990 reforma Tncepea sa fie
aplicata, economia romaneasca se afla deja in declin. Ceea ce a marcat in mod
deosebit Tnceputul transformarilor economice a fost scaderea exporturilor, alaturi
de cea a investitiilor, la aproape jumatate din valoarea anului anterior. In aceste
conditii, slaba performanta a exporturilor exprima in primul rand o competitivitate
scazutd a marfurilor roménesgti sau, intr-o altd formulare, fosta piatd CAER a
disparut iar industria romaneasca nu a putut sa patrunda pe pietele internationale.
In aceasta directie se poate preciza faptul ca desi activitatea CAER a incetat,
potentialul traditional uriag care 1l reprezentau pietele tarilor foste membre CAER
ar fi trebuit exploatat corespunzator. O serie de exporturi, acceptate Tn conditiile
calitative in care inca se mai produce in Roméania era necesar sa fie directionate
catre aceste piete. In conditile in care prioritdtile in politica externa au vizat
integrarea economica in structurile vest-europene, atentia acordata dezvoltarii
relatiilor bilaterale cu fostii parteneri CAER a fost nesemnificativa. Au fost neglijate
astfel o serie de piete care erau mult mai recomandate pentru exporturile
roménesti. Fluxurile comerciale traditionale ale Roméaniei cu tari din Asia(in special
China), America Latina si Africa au Tnregistrat si ele un fenomen de regres. Esecul
incercarilor de a penetra piete inalt competitive a fost un soc pentru economia
roméneasca, in special pentru industria ei care contribuie in proportie mare la
volumul de export. Astfel ca sub influenta exigentelor pietei internationale a Tnceput
sa aiba loc restructurarea productiei, involuntard si conjuncturald. Nevoile industriei
au Tnceput sa se indrepte prioritar catre produse Tnalt prelucrate, ceea ce este
totusi in concordanta cu pozitia industriala a Romaniei in economia internationala.
Pentru a sustine relansarea si afirmarea economiei romanesti, cu
deosebire a industriei, structura exportului se cere a fi imbunatatitd continuu. Daca
optam pentru realizarea unei economii moderne de piata in Romania si pentru
integrarea sa cat mai favorabila Tn UE atunci se impune o modificare radicala a
calitatii produselor. Realizarea unei schimbari radicale cu privire la calitate este
dominata de noile conditii interne si externe de functionare a economiei roméanesti.
Este evident ca posibilitatea realizarii unui salt Tn domeniul calitatii este conditionata
de pregétirea adecvata a fortei de munca, inclusiv prin conturarea si amplificarea
unui sentiment de mandrie nationald pentru realizarea unor bunuri de calitate
superioara. Admiterea numai a produselor corespunzatoare din punct de vedere
calitativ atat pe piata interna, cat si pe cea externa, priveste nu numai pe fiecare
agent economic in parte, ci si statul ca exponent al intereselor tuturor cetatenilor
tarii noastre. De aceea, este nevoie de un sistem national de atestare a calitatii in
economia romaneasca astfel incat ea sa devina credibila pe pietele externe.
Incepand cu anul 1990, la noi, a sporit considerabil ponderea n export a
produselor industriale care utilizeaza intensiv forta de munca cu un nivel redus de
calificare. In acelasi timp numerosi specialisti valorosi sunt constransi (de somaj,
de lipsa conditilor pentru a se afirma) sa emigreze, iar foarte multe inventii
romanesti nu sunt aplicate si nici macar protejate de stat. In felul acesta, o mare
parte din aurul nostru cenusiu se scurge peste granitd, la cei care stiu sa-|
pretuiasca. Locurile de frunte ocupate de numerosi elevi si studenti romani,
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precum si de inventatori romani, la competitii internationale, evidentiaza o mare
capacitate de creatie. Daca am folosi corespunzator aceasta premisa, Romania ar
putea elimina Tn timp scurt decalajul tehnico-stiintific fata de tarile dezvoltate. O
evolutie pozitiva in valorificarea aurului nostru cenusgiu s-ar repercuta deosebit de
favorabil Tn structura exportului tarii, prin cregterea ponderii produselor cu grad
inalt de prelucrare a materiilor prime, cu consumuri energetice reduse, cu
caracteristici tehnice, ergonomico-estetice si comerciale superioare. Pe aceasta
baza s-ar putea contura o specializare eficientd a productiei destinate exportului,
atat din domeniul agriculturii, cat si in diferite ramuri ale industriei.

In vederea Tmbunatatirii structurii exportului, se impune, de asemenea,
realizarea unei specializari internationale adecvate a productiei destinate exportului,
restrangénd nomenclatorul la acelea pentru care dispunem de conditiile cele mai
favorabile pentru a obtine performante. Daca nu renuntam la universalismul spre care
s-a tins In perioada socialista si nu realizam o specializare a productiei pentru
export compatibila cu cele mai noi tendinte ale stiintei si tehnicii, nu vom putea
deveni competitivi pe piata mondiala. Pentru ca produsele roménesti sa devina
competitive pe piata mondiald, nu este suficient ca ele sa prezinte un specific
pronuntat sau sa ocupe un loc de frunte in ierarhia mondiald. Ele trebuie totodata
sa corespunda unor cerinte reale ale consumatorilor si utilizatorilor din diferite tari.
In acest scop se impune o cunoastere temeinica a cererii partenerilor externi,
efectivi si potentiali care se realizeazd pe baza unei cercetari minutioase de
marketing international.

Reducerea decalajului in infrastructura de afaceri si cresterea competitivitatii
produselor si serviciilor romanesti la export ar putea fi realizata prin imbunatatirea
sistemului informational. De altfel, tarile care detin un sistem informational foarte
bun si reusesc sa aiba informatii, in timp real, despre pietele externe, potentialii
parteneri etc. Inregistreaza si cele mai mari cresteri ale volumului schimburilor
comerciale si de servicii externe, inclusiv a exportului. In vederea cresterii rolului
Internetului la promovarea schimburilor comerciale de produse si servicii ale
Roméniei, MAE va actiona in directia introducerii unui sistem electronic de
licentiere a operatiunilor de export si import, direct la sediul societatilor comerciale.
Putem afirma céa piatra de temelie pentru dezvoltarea acestui sistem informational
0 va pune Centrul Roman De Comert Exterior care va dezvolta in decursul acestui
an un proiect privind facilitarea comertului si transportului in sud-estul Europei.
Programul prevede schimbul de informatii on line privind desfagurarea activitatilor
de comert si transport cu tarile implicate (Albania, Bosnia si Hertegovina, Bulgaria,
Croatia, Macedonia).

Sansa tarii noastre de a spori exportul si de a-l face cat mai eficient depinde,
in mod hotarator, de realizarea unei oferte cu specific accentuat. Asigurarea
competitivitatii marfurilor roménesti se impune a fi o conditie intrunitd economia
noastra in cursul actualei tranzitii.
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Concluzii

in lucrarea de fatd am surprins cateva din virtutile esentiale ale exportului,
virtuti care ar trebui valorificate si de tara noastra avand in vedere faptul ca, pentru
multe tari dezvoltate, exportul reprezinta o puternica parghie de realizare a cresterii
economice.

Locul Roméniei in perioada postsocialista s-a deteriorat considerabil, sub
actiunea mai multor factori printre care se numara : sistarea activitati CAER,
declinul accentuat al productiei tarii noastre, deficitul comercial mare etc. Roménia
parcurge asadar un moment de rascruce nu numai in privinta evolutiei vietii sale
economice interne ci si In privinta evolutiei locului sau Tn cadrul economiei
mondiale. Valentele pe care le poate avea exportul pentru evolutia economiei
romanesti actuale nu se realizeaza de la sine. Pentru valorificarea lor se impune a
fi infaptuita o politica adecvata de restructurare a relatiilor economice externe ale
tari, prin actiunea consecventa si conjugata a agentilor economici i a statului.

Comertul exterior al Roméaniei reflecta starea de uzura a intregii economii,
aflata intr-un proces de tranzitie mult prea prelungit. Atat in perioada socialista, cat
si in cea postsocialista, in evolutia structurii exportului tarii noastre s-a manifestat o
tendinta pozitiva de reducere a ponderii produselor primare in favoarea produselor
manufacturate. Tn structura exportului de produse manufacturate s-a inregistrat
insa o involutie: a sporit considerabil ponderea unor produse de complexitate mai
redusa in defavoarea grupei de produse avand complexitatea cea mai ridicata.
Acest lucru evidentiaza, desigur, o Tnrautatire a pozitiei Roméaniei pe piata mondiala
motiv pentru care, in vederea redresarii economiei romanesti se impune o imbunatatire
continua a structurii exportului. Promovarea produselor romanesti perceputa ca o
preocupare perseverentd si conjugatd a agentilor economici, ar contribui
substantial la conturarea si afirmarea unei personalitati distincte pentru economia
noastra nationald, in contextul economic european si mondial ce se profileaza
pentru inceputul noului mileniu.
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BANCILE MULTINA TIONALE — ASPECTE PRIVIND
PRINCIPALELE STATEGII COMPETITIVE GENERALE

ADINA TURCU”

ABSTRACT. Multinational Banks - Aspects Concerning the Main
Competitive Strategies. The importance of multinational banks has became
in the last years major, influencing the global economic development in each
ways. So, the strategies adopted by multinational banks have repercussions
not only in the banking sector but also in every important economic sector, on
the global perception.

Corporatile multinationale au devenit Tn ultimele decenii unii dintre cei mai
importanti actori ai scenei internationale, efectele actiunilor lor facandu-se simtite si in
cadrul diverselor economii nationale. Principalul factor care determind importanta
acestor corporatii este scara pe care actioneaza, majoritatea avand o valoare totala a
activelor mai mare decét Produsul Intern Brut al mai multor tari la un loc. Tot datorita
dimensiunilor lor concurenta dintre ele a capatat un caracter special, tindndu-se cont
de faptul ca pierderi sau céstiguri de sutimi de procent din totalul vanzarilor, de
exemplu, se traduc in sume de ordinul sutelor de mii sau chiar milioanelor de dolari. De
aceea aspectul strategiilor adoptate este tratat foarte serios, posibilitatea falimentului in
cazul unor pierderi serioase, care ameninta restul agentilor economici, mici, mijlocii sau
mari, fiind practic inlocuita de cea a unor vanzari fortate de active, mergand pana la
preluarea integrala, vanzari care apar la pierderi relative la cifra de afaceri sau totalul
bilantului mult mai mici decét cele ale agentilor economici nationali.

Ceea ce complica lucrurile si mai mult este faptul ca numarul strategiilor posibile
este de-a dreptul imens. Unii autori considera ca ar exista mai mult de 23.000 de
alternative strategice diferite. Nici un analist nu le poate considera pe toate. Chiar daca
perceptia manageriala a riscului sau dependenta de strategiile trecute limiteaza posibilitatile
de optiune, doar un numar infim dintre cele ramase vor fi analizate pentru alegerea celei
care va trebui urmata. De aceea nu poate fi vorba de identificarea si urmarirea celei mai
bune strategii posibile, ci de adaptarea celei mai bune strategii identificate la conditile
specifice ale companiei respective si urmarirea ei. Chiar si asa, majoritatea companiilor,
mari sau mici, folosesc n cea mai mare parte a timpului o strategie pasiva, involuntara, de
reactie la mediu, la care se renunta doar cand nu mai da rezultate.

Industria bancara, chiar mai mult decét celelalte ramuri industriale, sufera
un intens proces de transformare, inceput Tn urma cu céativa ani. Datorita dublului
impact al procesului de deregularizare si al tehnologiei, o industrie care chiar pana
recent opera in multe tari ca un cartel relativ nediferentiat, acum trebuie sa se
descurce intr-un mediu mult mai competitiv. in conditii atat de competitive procesul
strategic devine brusc mult mai important.
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Prima bancad multinationald a aparut in cadrul Grupului Barclays, sub
denumirea de Banca Barclays DCO (Dominion, Colonial and Overseas), prin reunirea
bancilor Colonial Bank, Anglo-Egyptian Bank si National Bank of South Africa la
inceputul secolului al XIX—lea. Activitatea sa se baza pe trimiterea tuturor surplusurilor
de fonduri la Londra, de unde erau redirectionate altor sucursale din zona lirei engleze.

Alte banci care aveau un asemenea specific international au fost Grindlay’s
Bank, care acoperea subcontinentul indian, Chartered Bank pentru coloniile britanice
din Pacific, Standard Bank of South Africa, care deservea partea de Sud a Africii si
Bank of London and South America (BOLSA), care avea atat operatiuni in Europa, cét
si in America de Sud). Bancile franceze acopereau mai ales Imperiul Francez, in
special Nordul si Vestul Africii .

Acestea nu erau in strict sens multinationale, ci mai mult institutii care asigurau
servicii bancare locale Th anumite teritorii si facilitau comertul cu tara mama. Aveau o
structura neobisnuitd, cu sediul central la Londra sau Paris, iar centrul de operatiuni in
teritoriile pe care erau specializate.

In timp un mare numar de banci a nceput sa-si deschida filiale si in
principalele centre financiare ale lumii, mai ales la Londra si New York, pentru
facilitarea comertului si accesul la surse de capital international. Nevoia pentru servicii
globale a fost mult timp foarte limitatd, deoarece existau foarte putine corporatii
multinationale care sa-si administreze afacerile pe baze integrate global.

incepand cu 1960 dezvoltarea bancilor multinationale moderne a inceput s&
capete o perspectiva globald, urmarindu-se operarea si in tari cu care banca
respectivd nu avea nici o afiliere politicd (in principal tarile comuniste). Aceasta
dezvoltare a fost puternic impulsionata de o serie de factori, printre care:

- modificarea legislatiei SUA in anii '70 (Taxa de Egalizare a Dobanzii,
Programul Voluntar de Restrangere a Creditelor Straine, Regulamentul Q
al Rezervelor Federale, care impunea un plafon maxim dobanzii acordata
pentru depozite, etc.), care a provocat o tendinta de pastrare a fondurilor
disponibile Tn afara SUA;

- aparitia si dezvoltarea pietei globale a capitalurilor, mai ales a
euromonedelor;

- cregterea volumului schimburilor externe, cuplatd cu cresterea volatilitatii
cursurilor de schimb ale monedelor, care au facut ca marile corporatii sa
realizeze importanta pastrarii fondurilor companiei Tn moneda potrivita, in
tara potrivita si la momentul potrivit;

- impactul crizelor petrolului; surplusul inregistrat de tarile OPEC a
reprezentat un deficit al tarilor dezvoltate, dependente de importurile de
petrol, care au fost nevoite sa apeleze la marile banci pentru a-gi finanta
balantele de plati deficitare;

- impactul tehnologiei; avansul Th comunicatii si sisteme computerizate a
dus la cregterea centralizarii operatiunilor bancare si la cresterea vitezei
schimburilor si integrarii globale.

Diferentele dintre bancile din SUA si Europa au trasat evolutia dezvoltarii
bancilor pe plan international. Americanilor le-a fost usor sa patrunda pe piata
europeana deoarece concurenta era formata din banci universale, de tip "full-service",
care Insa nu puteau asigura serviciile bancare specializate pe care le cereau marile
corporatii multinationale.
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Diferenta cruciala a constat in maniera de deservire a conturilor
corporative. In SUA acestea erau deservite de o structurd compusa din executivi
specializati, care, desi nu erau bancheri de investitii, puteau autoriza anumite
credite si puteau evalua situatia clientilor lor prin urmarirea continua a fluxurilor de
incasari. In plus, fiind specializati in serviciile pentru corporatii erau mai bine plasati
decét europenii in competitia pentru un numar mic de clienti, intelegdnd mai bine
nevoile bancare ale acestora.

Chiar mai importantd a fost diferenta intre viziunile dupa care cele doua
tipuri de institutii financiare si conduceau afacerile. In timp ce europenii Tsi
asteptau clientii sa vina la banci pentru obtinerea serviciilor financiare, in special a
creditelor si evaluau riscul de creditare analizand ce s-ar intdmpla daca clientul ar
da faliment, americanii au adoptat o viziune pro-activa in vanzarea creditelor,
evaluandu-si clientii mai competitiv, pe baza fluxurilor de incasari sau a capacitatii
acestora de a restitui creditul si de a plati dobanzile.

Strategia generala de internationalizare a bancilor din SUA a cuprins mai

multe etape:
1. Deschiderea de birouri in marile centre financiare europene (Londra, Paris si
Frankfurt).

2. Auurmat filiale in centrele industriale puternice, Elvetia si filiale specializate pe
navigatie in Grecia.

3. Urmatoarea etapa a reprezentat-o penetrarea Bazinului Pacific, initial n
Singapore, Hong-Kong si Tokio, apoi in Malaezia, Indonezia, Coreea si Filipine.

4. La sfarsitul anilor 1970-inceputul anilor 1980: China, Australia si Orientul Mijlociu

5. 1n America Latina principalele tari vizate au fost Brazilia, Mexic, Venezuela i
Argentina.

6. Datorita reglementarilor din SUA au fost deschise filiale Tn tarile caraibiene (Panama,
Ins.Cayman si Bahamas), care pot fi incadrate in grupul "oazelor fiscale"

7. Abia dupa caderea comunismului se poate considera ca a Inceput penetrarea
pietei Europei Centrale si de Est si a fostei URSS, chiar dacd deja existau
reprezentante la Viena si Moscova. Continentul African inca nu a intrat in sfera
de interes a marilor banci, prezenta lor aici fiind foarte restransa.

Confruntate cu o puternica ofensiva a americanilor, bancile europene gi-au
elaborat strategii defensive. Intre acestea pe primul loc se situeaza constituirea de
consortii bancare. Motivele acestei alegeri au fost numeroase:

» pentru a-si largi domeniul de activitate fara a face investitii riscante;

» datorita formarii unor relatii mai strénse intre bancile corespondente aceste
consortii bancare au putut oferi servicii marilor corporatii multinationale care ar
fi fost foarte dificile pentru o banca individuala;

» au oferit bancilor mai mici posibilitatea intrarii pe pietele internationale, unde pe
cont propriu n-ar fi avut resursele financiare sau manageriale necesare pentru
a fi competitori eficienti;

» au permis dezvoltarea unor specializari geografice sau pe produs (de exemplu
banci care deserveau companiile din industria energetica);
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» prin reunirea informatiilor detinute de fiecare banca despre piata sa s-au
obtinut informatii detailate, care altfel n-ar fi fost disponibile pentru fiecare
banca in parte;

» cresterii fortei financiare i s-a adaugat diminuarea caracterului de banca
comerciala al consortiilor, fatd de puternicul traditionalism care domina bancile
constituente ale acestora, astfel incat consortiile au putut actiona mai eficient
n confruntarea cu competitorii.

Formarea de consortii bancare a fost foarte agreata initial ca si masura
defensiva; multe dintre principalele banci europene s-au unit in asemenea
consoriii, cu toate ca la acestea au participat si banci ne-europene.

Cu toate avantajele aduse initial, majoritatea acestor consortii au disparut,
mai ales prin cumpararea de catre unul dintre partenerii initiali, devenind astfel
filiale detinute n totalitate. Esuarea acestei strategii se datoreaza mai multor
motive, intre cele mai importante fiind si urmatoarele: cresterea rapida a pietei
bancare mondiale, care a dus la modificarea pozitiei participantilor, de la o postura
initiala defensiva la una ofensiva, si deci la aparitia concurentei intre banci si
consortiile din care faceau parte; lipsa obiectivelor clare gi a mecanismelor de
rezolvare a conflictelor potentiale; o conducere dezechilibrata, datoratd ocuparii
prin rotatie a pozitiilor de varf de catre parteneri.

Bancile japoneze, desi si-au inceput expansiunea tarziu, abia la Tnceputul
anilor '80, au devenit rapid competitori importanti si agresivi pentru americani i
europeni pe plan international. Cu toate ca in 1986 prezenta globala a japonezilor
era mult inferioara celei a americanilor, ritmurile lor de crestere erau mult mai mari.
In decursul acestui an, creditarea japoneza peste granite prin Londra a crescut cu
40%, comparativ cu cresterea de 10% a englezilor, sau cu declinul de 10% al
americanilor. La sfarsitul anului 1986 bancile japoneze dominau piata bancara
internationald, cu o cota de 32%, in timp ce bancile din SUA detineau 19%, iar cele
din Franta 8%.

In prezent, bancile americane par a fi in forma maxima; in 1998, profitul
brut Tnainte de constituirea provizioanelor pentru riscul de creditare, a fost per total
de peste 100 mld. USD iar rata medie a rentabilitatii industriei bancare a fost mai
mare de 14%. Cu toate acestea situatia nu e chiar atat de favorabila. Calitatea
portofoliilor de creditare a scazut puternic in ultimii ani, la fel ca si diferenta intre
dobéanda perceputa la credite si cea acordata pentru depozite. Desi unele banci s-
au indreptat spre noi domenii, cum ar fi Managementul Activelor, mai mult de 60%
din profituri provin inca din depozite si credite, iar din acestea aproximativ jumatate
sunt supuse riscurilor, dacé economia intra in recesiune si cotatiile bursiere scad.
Datorita avansurilor facute in informatica si n teoriile financiare, acum marile
companii fsi permit sa-si adune capitalurile necesare direct de pe piata
capitalurilor, obtin&ndu-le mai ieftin decat daca ar apela la banci. Acestea din urma
sunt deci obligate sa coboare calitatea clientilor creditati, care devin din ce Tn ce
mai rau-platnici, insa pretul creditelor, dobanda perceputa, nu reflecta corect riscul
asumat de catre banca.

In Europa, efectele previzionate ale interactiunii Pietei Unice Europene cu
introducerea Euro sunt optimiste: o piatd mai mare $i mai omogena, costuri mai
mici rezultate din economii de scara si posibilitatea crearii unor nume de marca
europene. Totusi, o piata a capitalurilor mai omogena va insemna ca va fi mai ieftin
pentru companii sa atraga capitaluri evitdnd bancile, care vor incerca sa-si
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pastreze veniturile prin cresterea comisioanelor percepute si vor apela la fuziuni
pentru diminuarea costurilor. Acestea au inregistrat deja un nivel considerabil, Tn
ultimii ani fiind implicat Tn diferite fuziuni peste ¥4 din capitalizarea totald a bancilor
europene, si vor continua si n viitor, inclusiv unele peste granite, insa pe cele mai
mari piete financiare, Franta si Germania, schimbarea gi consolidarea vor fi foarte
incete, datorita faptului ca exista prea multi imprumutatori din sectorul public iar
pietele sunt dominate de banci publice (apartindnd oragelor sau statului) care nu
arata entuziasm pentru cotarea bursiera.

In Japonia, la 10 ani dupa caderea bursei si la 8 dupa cea a preturilor
terenurilor, bancile japoneze inca nu si-au revenit. Cele mai mari 17 dintre ele vor
incheia acest an cu pierdere, si chiar excluzadnd costul provizioanelor pentru
creditele nerecuperabile rata rentabilitatii va fi de doar aproximativ 5%. Datele
oficiale aratd drept credite nerecuperabile o suma de peste 76.000 mid. ¥ (632
mid. USD), fiind constituite provizioane pentru ¥z din acestea, dar cifra neoficiala e
de peste 100.000 mid. ¥ si in crestere. Daca in 1989 Moody'’s, a acordat un rating
maxim, de "AAA", pentru 6 banci japoneze, acum, luand Tn considerare sprijinul
guvernamental, o singura banca a primit rating-ul "A", iar 11 banci japoneze l|-au
primit pe cel minim, "E", care inseamna ca banca respectiva n-ar putea supravietui
fara sprijin. In 10 ani actiunile marilor banci japoneze au scazut la ¥ din valoare.
Exista totusi unele semne optimiste. Noua autoritate monetara a Japoniei, FSA
(Financial Supervisory Authority), a alocat bancilor 7.450 mld. ¥ anul acesta pentru
recapitalizare, adica %2 din capitalurile proprii ale acestora. Totodata Nippon Credit
Bank si Long-Term Credit Bank au fost nationalizate, iar o a treia, Hokkaido
Takushoku, a fost inchisa.

Afacerile bancare traditionale au intrat in declin in ultimii ani. Tn SUA
bancile si societatile de constructii deservesc doar 28% din piata serviciilor
financiare, ceea ce reprezinta doar jumatate din cota lor comuna de piata de acum
20 de ani. Pentru posesorii de lichiditati au aparut instrumente noi de economisire,
care sunt liberalizate Tn toate tarile dezvoltate, chiar si in Japonia, fiind utilizate in
principal fondurile mutuale. Diferenta dintre dobanda perceputa si cea platita, de
fapt castigul bancii, a scazut puternic datorita presiunilor imprumutatorilor si a unor
rate ale dobéanzii scazute. Marja bancilor regionale din SUA a scazut de la mai mult
de 5,5 procente n anii '70 la 4 procente, iar a celor din marile centre financiare a
scazut in mai putin de un deceniu de la 3 procente la 1,1-1,25 procente.

Datoritd acestui declin bancile au fost obligate sa apeleze la pietele
financiare pentru fonduri, care sunt mai scumpe, si devin din ce in ce mai scumpe
pe masura ce agentiile de rating reduc rating-urile bancilor. Daca in 1989, 21 de
banci private din intreaga lume au primit din partea agentiei Moody’s rating-ul
"AAA" Tn 1999 doar Rabobank din Olanda |-a mai primit. Si sprijinul guvernamental
a devenit din ce in ce mai putin implicit, deoarece costul politic al salvarii unei
banci de la faliment cu ajutorul banului public a devenit foarte mare. Populatia a
protestat impotriva acestui ajutor, $i nu numai in Japonia sau in alte tari din Asia, Ci
si in Franta, unde salvarea bancii Crédit Lyonnais a costat mai multe miliarde de
franci. In plus si actionarii au devenit mai pretentiosi, ei cerand, cel putin in SUA si
Europa, o rata a rentabilitatii capitalului investit de 15-20%.

Solutia poate veni fie din diminuarea costurilor, fie din cresterea veniturilor.

Pentru scaderea costurilor, solutia cea mai des folosité este realizarea de
fuziuni, care in plus prezintd avantajul cd se obtine o unitate de marime mare,
devenind posibile economii de scara. Apare si 0 accentuare a procesului de inovare, gi
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un control mai bun asupra rezultatelor cercetarii, datoritd faptului ca probabilitatea ca
duplicarea nu va aparea e cu atat mai mare cu cét cota de piatd e mai mare. Puterea
de comercializare sporeste si ea substantial prin cresterea marimii.

De exemplu, noua Chase Manhattan, aparuta prin fuzionarea bancilor Chase
Manhattan, Chemical Bank gi Manufactures Hanover, a obtinut o economie anuala
de peste 2,5 mld. $ fata de situatia prefuziune. Reteaua teritoriala a celor 3 banci,
de peste 1.000 de unitati operative, a scazut la 500. Alte fuziuni de dimensiuni
foarte mari din industria bancara din SUA sunt cele din 1998 dintre Wells Fargo si
Norwest (in valoare de 34,4 mld.$), BankAmerica si NationsBank (61,6 mld.$) si
Citicorp si Travelers Group (72,6 mld.$). In industria bancard americana rata
eficientei exprimata prin raportul cheltuieli/venituri a scazut de la 67% in anii '80 la
58% n prezent, concomitent cu o crestere impresionanta a dimensiunilor bancilor.
Cele mai mari 10 banci detin azi 2/3 din totalul activelor bancare, comparativ cu %
n anii '70. Fata de anul 1990, cand J.P.Morgan era societatea bancara cu cea mai
mare capitalizare bursierd, de putin peste 8 mld.$, iar cele mai mari 10 banci
totalizau aproximativ 41 mid.$, acum Citigroup e cea mai mare, cu o capitalizare
de peste 144 mid.$, iar J.P.Morgan nici macar nu mai intra Tn topul celor 10, care
Tmpreuna depasesc 600 mld.$.

In ceea ce priveste cresterea veniturilor sunt disponibile mai multe metode,
dintre care cele mai importante sunt:
= Managementul Activelor (Asset Management sau Asset Gathering), care este
metoda preferata de catre conducerea bancilor, pentru ca prezinta doua
avantaje importante :in primul rand, necesita foarte putin capital suplimentar,
iar in al doilea rand, asigura pastrarea clientilor care igi doresc o gama mai
larga de alegere a posibilitatilor de investire. In principiu aceasta inseamna ca
banca utilizeaza depozitele clientilor ei ca plasamente in alte instrumente de
economisire.
= Urmarirea clientilor pe pietele de capital, transformarea in banca de investitii, e

0 alternativa mai costisitoare si mult mai nesigura. Desi multe banci au

cochetat cu aceasta idee, pana n prezent nici una nu a reusit sa efectueze

aceasta schimbare cu succes.

= Creditarea clientilor mai putin solvabili. Este cea mai folositda metoda de
crestere a veniturilor, deoarece e cea mai facila, dar e si foarte periculoasa
datorita riscurilor asociate.
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RISCURILE BANCARE — CONCEPTE, CLASIFIC ARI, GESTIUNE

ANA-MARIA CIOCHIN AP

ABSTRACT. Banking Risks — Concepts, Classifications , Management.
Banking risks, being a source of unexpected expenses, are a very important factor
that affects a bank’s activity. A bank is exposed to a variety of risks coming from
within the institution itself or from the economic, political and social environement,
on a national or international level. Therefor, in order to obtain the best performance, a
bank has to be concerned about reducing its exposure to risks, about taking the
best managerial decisions that can improve its financial results.

1. Delimit ari conceptuale

Pentru a intelege notiunea de risc, in literatura economica se pleaca de la
termenul de incertitudine. Incertitudinea reprezinta o stare de nesiguranta cu privire
la viitor, nesigurantd ce are ca sursa fie caracterul obiectiv impredictibil al unui
proces economic, fie caracterul incomplet, aproximativ al cunostintelor (informatiilor)
existente la un moment dat.

Consideram o actiune a fi incertd atunci cand este posibila obtinerea mai
multor rezultate, fard sa se cunoasca posibilitatea de aparitie a unuia sau mai
multora. Spre deosebire de incertitudine, riscul poate fi caracterizat prin posibilitatea
descrierii unei legi de probabilitate pentru rezultatele scontate si prin cunoasterea
acestor legi de catre agentii economici. Astfel, riscul ar reprezenta incertitudinea
cuantificabild*.

Se poate defini riscul economic drept posibilitatea ca anumiti factori sa se
manifeste Tn viitor intr-o modalitate care poate determina consecinte negative
asupra activitatii si rezultatelor unei entitati economice sau economiei in ansamblu.

In literatura economica exista opinii conform carora profiturile reprezinta
recompensa pe care o0 primesc intreprinzatorii pentru asumarea riscurilor. Profitul
are un grad mai ridicat de risc, fiind expus unor multiple oscilatii conjuncturale.
Insasi teoria profiturilor este in esenta o analiza a efectelor incertitudinii Tn privinta
disponibilitatii Tn viitor a bunurilor limitate si a factorilor limitati.

Problemele culturale si materiale ale infruntarii riscului si incertitudinii in
viata economica moderna sunt ilustrate clar in dezbaterea aprinsa care a urmat
publicarii in 1972 de catre Clubul de la Roma a raportului asupra limitelor cresterii,
rapozft care a prezis incetinirea cresterii economice si chiar atingerea nivelului
zero”.

YUniversitatea “Babes-Bolyai", Facultatea de Stiinte Economice, 3400, Cluj-Napoca, Romania
! Ghisoiu M., Cocioc P., “Economie politica", Ed. Dacia, Cluj-Napoca, 1999, pag. 20.
2 Orio Giarini, W. R. Stahel, “ Limitele certitudinii”, EDIMPRES — CAMRO, Bucuresti, 1996, pag. 86
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Riscul poate avea un impact considerabil asupra valorii bancii/institutiei
financiare in chestiune, atat un impact in sine (pierderi directe), cat si un impact
indus cauzat de efectele asupra clientelei, persoanelor, partenerilor.

In domeniul financiar, riscul trebuie privit ca un conglomerat de riscuri, de
cele mai multe ori interpretate prin aceea ca pot avea cauze comune sau ca
producerea unuia poate genera in lant si alte riscuri. O strategie bancara
performanta trebuie sa cuprinda programe si proceduri de gestionare a riscurilor
bancare care vizeaza, de fapt, minimizarea probabilitatii producerii acestor riscuri i
a expunerii potentiale a bancilor.

Importanta gestiunii riscurilor bancare nu se rezumd la minimizarea
cheltuielilor. Preocuparea permanentad a conducerii pentru minimizarea expunerii la
risc are efecte pozitive si asupra comportamentului salariatilor care devin mai
rigurosi, contribuie la impunerea institutiei in cadrul comunitati bancare. O
gestiune eficace a riscurilor bancare Tsi va pune amprenta si asupra imaginii
publice a bancii. Soliditatea unei banci ii atrage pe deponenti.

2. Clasificarea riscurilor bancare

Riscurile bancare au cunoscut mai multe criterii de clasificare, dintre care
cele mai utilizate Tn teoria si practica economica sunt urmatoarele :

a) in functie de expunerea la risc. Expunerea unei institutii financiare la risc
poate fi inerentd sau suplimentara (subiectiva):

» riscuri pure - se caracterizeaza prin aceea ca expunerea este generata de
activitatile si de procesele bancare cu potential de a produce evenimente care sa
se soldeze cu pierderi. Exemplu: fraude Tn efectuarea unor plati, degradarea
mediului de catre active dobandite de banci in urma exercitarii unor drepturi de
ipoteca. Riscurile pure pot fi: riscuri fizice, riscuri financiare, riscuri criminale si
frauduloase, riscuri de raspundere.

» riscuri speculative - sunt acele riscuri pentru care expunerea este generata
de Tncercarea de a obtine profit mai mare. Aceasta incercare genereaza cheltuieli
suplimentare si deci (potential) si pierderi. Cheltuielile suplimentare pot rezulta din
credite nerambursate la scadenta, pierderi la portofoliul de titluri sau o structura
defectuoasa a activelor bancare.

b) in functie de caracteristica bancara, de gama de operafii bancare ce
poate genera riscuri:

O riscuri financiare asumate n gestiunea bilantului;

O riscuri de prestare caracteristice pentru sfera serviciilor bancare;

Q riscuri ambientale - generate de operarea bancilor ntr-un mediu
concurential strict reglementat de autoritatea bancara si intr-un spatiu
economic caracterizat de propria sa dinamica.

1) Riscurile financiare reprezinta cel mai important grup de riscuri bancare, dat
fiind ca proasta lor gestiune produce cele mai multe falimente bancare. Se includ:

- riscurile de creditare (de insolvabilitate a debitorilor), risc de
nerambursare sau risc al deteriorarii calitatii activelor bancare. Exprima
probabilitatea incasarii efective, la scadentd, a fluxului de venituri anticipat
(capitalul avansat + dobanda);
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- riscul de lichiditate (de finantare) - exprimd probabilitatea finantérii
efective a operatiunilor bancare. Pentru cei care au imprumutat banca poate apare
ca risc de creditare, dar acesta este doar o componenta a sa;

- riscul de piata sau de variatie a valorii activelor financiare apare ca risc
de variatie a ratei dobanzii, risc valutar si risc de variatie a cursului activelor
financiare. Exprima probabilitatea ca o variatie a conditiilor de piatd sa afecteze
managementul profitului bancar;

- riscul de faliment (riscul de capital sau de findatorare) exprima
probabilitatea ca fondurile proprii ale bancilor sa fie insuficiente pentru a acoperi
pierderile rezultate din activitatea curentd si ca aceste pierderi sa afecteze in mod
negativ plasamentele creditorilor bancii.

Intre aceste grupuri de risc se exercitd o interactiune permanenta
deoarece ele expriméd doar aspecte diferite ale aceluiasi potential de risc -
operatiunile bancare curente’. Mai mult, problemele cu care se confrunta o banca
pot afecta negativ si bancile partenere (creditoare fatd de ea), existand un
permanent pericol de contagiune. Acest risc specific ansamblului bancilor este
numit risc sistemic si gestiunea lui este asigurata de catre banca centrala.

2) Riscurile de prestare sunt asociate operatiilor din sfera serviciilor
financiare:

- risc operational (de sarcind) - probabilitatea ca banca sa devina
incapabilad sa mai asigure servirea clientilor intr-un mod rentabil;

- risc tehnologic - asociat calitatii i structurii ofertei de produse financiare
care au si ele un ciclu de viata propriu si tind sa fie inlocuite de produse mai
performante. Se poate exemplifica cu alegerea incorectda a momentului scoaterii de
pe piaté a unui produs sau a momentului introducerii unuia nou.

- riscul produsului nou - asociat inovarilor in sfera productiei financiare.
Exprima probabilitatea cumulata a producerii mai multor evenimente adverse ca:
situarea cererii sub nivelul anticipat, depasirea nivelului planificat al costurilor;

- riscul strategic - probabilitatea de a nu alege strategia optima in conditii
date. Este inerent oricarei selectii de piete, produse si zone geografice pe care o
implica definirea strategiei bancii intr-un mediu complex.

3) Riscurile ambientale_- asupra carora banca are, in cel mai bun caz, un
control limitat. Tn esentd aceste riscuri exprima probabilitatea ca o schimbare
adversa de mediu sa afecteze negativ profitul bancii:

- risc de frauda - risc de ordin intern (inclus in aceeasi categorie deoarece
pentru banca actele si intentiile salariatiilor reprezintd o variabila externa greu
controlabild) care se refera la probabilitatea comiterii unor furturi sau a unor alte
acte contrare intereselor bancii de catre angajatii acesteia;

- risc economic - asociat evolutiei mediului economic Tn care actioneaza
banca si clientii acesteia;

- riscul concurential - probabilitatea reducerii profitului Tn conditiile
modificarii raporturilor de piata Tn defavoarea bancii;

- riscul legal - banca trebuie sa opereze in contextul stabilit de
reglementarile legale in vigoare, chiar daca acestea le creeaza un dezavantaj

! V. Dedu, “Management bancar”, Ed. All, Bucuresti, 1996
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competitiv fatad de alte institutii financiare concurente. Un alt aspect al acestui risc
este acela ca exista o permanenta incertitudine atat in ceea ce priveste evolutiile
viitoare a cadrului normativ de desfasurare a activitatii bancare, cat si referitor la
momentul implementarii unor noi reglementari.

Analiza trebuie completatd cu aparitia mai recenta a riscului nascut din
indatorarea excesiva a unor tari, adica riscul de tara sau risc suveran, si cu
riscurile de taxa si de schimb®.

In conceptia lui G. Hempel si a lui D. G. Simonson?, riscurile cu care se
confruntd bancile se pot incadra in trei clase: riscurile financiare avute in vedere
prin balanta contabild a bancii, riscuri de livrare din prestarea de servicii financiare,
riscuri de mediu pe care si le asuma banca ca o societate supusa autoritatii
bancare.

3. Gestiunea global a a riscurilor bancare

O gestiune globala adecvata a riscurilor trebuie sa asigure bancii
capacitatea de a identifica si aprecia riscurile bancare, de a le controla, de a le
elimina/evita si de a le finanta3. Alte prioritati sunt: anticiparea pierderilor,
constituirea rezervelor, transferul eventual al riscurilor (asigurare), integrarea
gestiunii riscurilor bancare n sistemul global al gestiunii bancii.

In succesiunea lor logica, etapele procesului de gestiune globala a
riscurilor bancare pot fi urmatoarele:

3.1. Identificarea si evaluarea riscurilor bancare

Procesul de gestiune a riscurilor incepe prin descifrarea profilului riscurilor
al diferitelor game de produse bancare pentru principalele activitati bancare. Apoi
acestea trebuiesc comparate cu profilul risc al bancii. Daca profilul risc al bancii
este mai putin indraznet decat suma profilurilor risc identificate, atunci banca are o
valoare sinergetica pozitiva pentru actionari. Pentru a identifica si evalua nivelul de
risc al unei game de produse bancare sau al unei activitati bancare, managerii
trebuie sa identifice toate situatile semnificative care pot genera o pierdere
financiara. Managementul poate realiza acest lucru prin elaborarea unor scenarii
de pierdere pentru activitati, tranzactii, interfete bancare. Este util s& se identifice
frecventa si marimea pierderilor care pot fi generate de expuneri.

3.2. Controlul riscurilor

Obiectivul controlului riscurilor este de a minimiza cheltuielile asociate
riscurilor pentru toate expunerile care au fost identificate, dar nu evitate sau
eliminate. Pentru a controla riscul, 0 banca poate avea in vedere mai multe tehnici
de gestiune a bilantului sau de diversificare a portofoliului. Intre modalitatile de a

LJ R Sinkey Jr., “ Commercial Bank Financial Management", Macmillian Publishing, New
York, 1992
2 G. Hempel, D. G. Simonson, “ Bank Financial Management”, Ed. J. Wiley&Sons, New
York, 1991
5L Roxin, “Gestiunea bancara a riscurilor”, Ed. Lumina Lex, Bucuresti, 1998
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gestiona riscul de lichiditate se inscriu si titularizarea unor credite sau cresterea
frecventei negocierilor. Tn domeniul riscului operational, banca poate imbunétati
controlul in domeniul calitatii produselor bancare, pe langa gestiunea creditelor si
analiza creditelor neperformante.

3.3. Eliminarea/evitarea riscurilor

Riscul poate fi eliminat prin indepartarea cauzei care 1l produce.
Managementul poate face acest lucru prin reproiectarea activitatilor asociate si a
fluxurilor de operatii. Mai recent, nsa, bancile au adoptat solutii mai radicale,
elimindnd complet gamele de produse pe care le apreciaza extrem de riscante.
Eliminarea si evitarea riscurilor poate avea efect asupra reducerii costurilor totale
ale bancii, costuri asociate riscurilor dacd banca a apreciat corect cheltuielile
asociate fiecarei game de produsse sau activitati.

3.4. Finantarea riscurilor

Presupune atat acoperirea riscurilor (prin rezerve generale/specifice), cat
si transferul de riscuri prin asigurare sau operatii cu instrumente derivate.
Acoperirea riscurilor functioneazd cel mai bine in cazul unor riscuri a caror
frecventd si amplitudine a expunerii sunt foarte previzibile sau atunci cand nu
exista asigurari pe piata. Transferul riscurilor este mai adecvat atunci cand
expunerea nu este foarte previzibild sau atunci cand gravitatea potentiala a
pagubelor este catastrofala’.
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CRITERII DE SPECIFICARE AUTOMATA
A MODELELOR ARMA

OLGA PRELOUCEC*

ABSTRACT. Criteria for Automatic Specification of ARMA Models.
Econometrical modelling of stochastic processus by using ARMA and ARIMA
models is extremely useful for getting short term forecasting with a little
variation of prediction error. Clasical models used for the determination of the
autoregressive and moving average processus’ order by using the
autocorrelation and partial autocorrelation function presents the disadvantage
of a succesive specification of the model and implicitly a greater amount of
work due to repeated testing of parameters and residuals. To solve this
problem Akaike, Parzen and Scwarz have established a range of criteria
based on maximization of the likelyhood log function which permit automatic
specification of ARMA processus’ order by searching that order for which the
mentioned criteria reach the minimal values.

Identificarea proceselor ARMA(p,q) pornind de la functia de autocorelatie
si autocorelatie partiala este deseori dificila datoritd faptului ca aceste functii nu
precizeaza cu exactitate ordinul procesului, oferind doar informatii cu privire la
posibilitdtile de modelare a acestuia. Pentru a rezolva aceasta problema Akaike,
Parzen si Schwarz au conceput o serie de criterii care permit identificarea mult mai
rapidd a ordinului procesului autoregresiv si de medie mobild. Aceste criterii se
bazeaza pe maximizarea functiei de log-verosimilitate i se prezinta astfel:

I. Pentru procesele autoregresive AR(p):

FPE(p)= T UD 2
T-2p~°¢
AIC(p)=(T-p)Log[FPE(p)]

Il. Pentru procesele autoregresive si de medie mobila ARMA(p,q):
AIC()=(T-p)Log 5 2 +2k.

BIC(k)=AIC(K)+k(Log(T-p)-1)+kLog = i

-1
2
g.
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unde T reprezintd numarul observatiilor
k reprezintd numarul total de parametri din model
p reprezintd ordinul procesului autoregresiv
g reprezinta ordinul procesului de medie mobila

Cu scopul de a gasi cea mai buna specificare a modelului ARMA se
calculeaza aceste criterii pentru p=1,2,3.... T/4 respectiv g=1,2,3....T/4. Criteriul
informational al lui Akaike permite atéat testarea unui proces AR pur, situatie in care
g=0 iar k=p+1 cét si testarea unui MA pur, pentru p=0 si k=g+1, din combinarea
acestora rezultdnd ordinul procesului ARMA. Se cauta acel p respectiv g pentru
care criteriile mentionate anterior ating valoarea minima.Criteriile mentionate mai
sus pot atinge un minim pentru aceasi valoare a lui p respectiv g, caz in care p
obtinut va reprezenta ordinul procesului autoregresiv iar q ordinul procesului de
medi mobila, sau pot atinge un minim pentru valori diferite a lui p respectiv g. In
acest caz se recomanda alegerea acelui k pentru care BIC este minim. Comparativ
cu criteriul AIC(K), criteriul BIC(k) atinge un minim superior celui obtinut pentru AIC
dar anterior acestuia, ca urmare modelul ce rezulta din utilizarea criteriului BIC are
un ordin mai mic decat modelul obtinut prin criteriului AIC.

Avantajul utilizarii acestor criterii comparativ cu vizualizarea functiei de
autocorelatie consta in faptul ca specificarea modelului se poate face automat in
functie de p si q obtinute pe baza criteriilor, nefiind necesara specificarea treptata a
modelelor ARMA prin combinatii posibile intre p si g.

Pentru exemplificare ne-am propus sa analizam si sa modeladm cursul de
schimb valutar, folosind observatiile din perioada ianuarie 2000- martie 2001 sub
forma de curs mediu saptaménal. Datorita tendintei continue de crestere a cursului
valutar seria cronologica obtinuta nu era o serie stationara, ca urmare s-a recurs la
stationarizarea acesteia prin logaritmare si diferentiere de ordinul 3. Criteriile
informationale corespunzatoare seriei cursului valutar se prezinta astfel:

p o, RSS FPE AIC BIC S CAT

1 0.834 41.037| 0.706748] -20.75813 -17.6472] -18.036] -1.41454
2 0.783 35.001] 0.645084] -25.72853 209293 -21.072] -157907
3 0.719 28.463] 0562725 -33.14198 27.2084] -26.632] -1.85171
4 0.686 24.952]  0530529]  -35.85452 29.1506] -27.452] -2.01921
5 0.679 23549 0.539955|  -34.16462 -27.0042| -23.831] -2.01588
6 0.678 22.58]  0.559984 -31.4775 -24.0907] -19.234] -1.98525
7 0.69 2241] 0.603047] -26.83324 -19.4137] -12.684] -1.87864
8 0.699 22.01] 0644905 -22.71272 -15.4447] -6.7071] -1.79291
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9 0.672 19.423| 0.622018 -24.10301 -17.1477| -6.3887|  -1.92655
10 0.662 18.016|  0.633215 -22.67858 -16.2187| -3.2478|  -1.95173
11 0.654 16.686| 0.646583 -21.15081 -15.2809] -0.0485| -1.97556
12 0.649 15.613| 0.670364 -18.93534 -13.8319] 3.80358| -1.96987
13 0.663 15.38| 0.735772 -14.07804 -9.82457| 10.3019]  -1.83903
14 0.605 12.098| 0.648855 -19.7167 -16.4889| 6.03038|  -1.94702
15 0.614 11.69| 0.707793 -15.35333 -13.2259] 119153 -1.89823

Se observa pe de o parte, ca toate criteriile recunosc ordinul procesului
autoregresiv obtindndu-se valoarea minima pentru p=4, pe de altd parte se
constata o tendinta de crestere a valorii inregistrate de aceste criterii cu exceptia
unor minime locale.Totodata suma patratelor valorilor reziduale(RSS) se
diminueaza pe masura ce ordinul procesului autoregresiv creste.

20

—e—AIC
—=—BIC
——5

Analog se calculeaza criterile pentru modelele de medie mobila, pentru
g=1,2...T/4 si p=0 obtindndu-se valori minime corespunzatoare criteriilor AIC si
CAT pentru g=1.Se constata o tendinta de crestere continua a nivelului indicatorilor
pe masura ce ordinul procesului(q) creste In timp ce suma patratelor valorilor
reziduale se diminueaza odata cu marirea ordinului de medie mobila a procesului.

q RSS AIC CAT
1 27,948 -43,81 -2,07701
2 27,737 -39,45 -1,08782
3 27,698 34,72 -1,88648
4 27,677 29,95 -1,78484
5 26,723 -27,08 -1,74758
6 26,383 22,92 -1,66641
7 26,207 -18,38 -1,57364
8 24,81 -16,37 -1,56476
9 24,802 -11,39 -1,45674
10 24,435 7,136 -1,37387
11 23,805 -3,385 -1,30783
12 23,612 1,3336 -1,21125
13 23,228 5,7119 -1,12675
14 22,914 10,303 -1,03688
15 22,869 15,515 -0,9304
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AlIC(q)
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Rezulta ca cel mai adecvat model pentru cursul valutar este modelul
ARIMA(4,3,1), ceea ce reflecta dependenta puternica a cursului de schimb fata de
valorile cursului la momentele anterioare (t-1, t-2, t-3, t-4).

Curs sch.; = ¢;curs sch.;+¢d,curs sch.pp+¢scurs schys
+¢4curs sch.gy +0181+ &

Odata specificat modelul se poate recurge la estimarea parametrilor,
obtindndu-se o relatie care evidentiaza influenta directa a valorilor trecute asupra
cursului la momentul t:

Curs sch.; = 0,847curs sch.f;+0,424curs sch.;,+0,492curs schis
+0,125curs sch.ss +0,948¢:1+ €

Parametri estimati verificd conditia de stationaritate (|$pi|<1) si inversibilitate
(164|<1), iar variabila aleatoare urmeaza o lege normald. De asemenea parametri
sunt semnificativi, valorile corespunzatoare testului Student fiind inferiori valorii
tabelare a testului t; = 5,85
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L= 3,87

t3 = 3,33

= 8,6

t5 = 18,26

Statistica Ljung-Box (Q*=22.59) este inferioara valorii tabelare a lui x? cu
18 grade de libertate (x°=25.99), ceea ce ne arata ca ipoteza de independenta a
erorilor se verifica. Acelagi rezultat se obtine si prin vizualizarea functiei de
autocorelatie pentru variabila reziduala.

Testele de diagnostic fiind verificate se poate previziona variabila studiata;
valorile obtinute, intervalul de incredere si varianta erorii de previziune fiind redate
in tabelul de mai jos:

Valoare Limita Limita Abatere
previzionata inferioara superioara medie
-0,41203558 -1,56723 0,74316 0,690894
-0,0247993 -1,68545 1,63585 0,993194
0,25028092 -1,41713 1,917688 0,997236
-0,08988593 -1,76161 1,581843 0,999821
-0,05350706 -1,72669 1,619678 1,000691
-0,00710041 -1,68544 1,671238 1,003773
0,03872242 -1,63962 1,717061 1,003774
-0,01163086 -1,68998 1,666718 1,00378
-0,00702441 -1,68537 1,671326 1,003781
-0,00171096 -1,68014 1,676716 1,003826

Avand n vedere transformarile efectuate cu scopul de a stationariza seria
cursului de schimb (logaritmare si diferentiere de ordinul 3), valorile obtinute n
urma previziunii trebuie recalculate. Previziunea variabilei curs de schimb pentru
urmatoarele 9 de saptaméani se prezinta astfel:

Valoare previzionata Limita inferioara Limita superioara
27638,0929 27564,68 2771171
27772,2787 27446,39 28102,03

27914,137 27054,76 28800,81
28057,9706 26294,59 29939,6
28200,328 25097,3 31687,02
28340,716 23433,63 34275,36
28481,6373 21323,82 38042,14
28622,3264 18837,05 43490,75
28762,3078 16091,56 51410,19

Rezultatele din tabelul de mai sus sunt garantate cu o probabilitate de
90%, spre exemplu cursul mediu de schimb previzionat pentru prima saptaméana
(aprilie 2001) apartine intervalului (27564,68-27711,71), cursul mediu previzionat
pentru aceasta perioada fiind de 27638,09.
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Se constata ca intervalul de previziune este destul de larg pentru ultimele
doua saptaméani ceea ce se datoreaza valorii mari a variantei variabilei reziduale
pentru aceste perioade. Varianta erorii de previziune este cu atat mai mare cu cat
orizontul de previziune este mai indepartat. Cu toate acestea valoarea medie
previzionata reflecta corect tendinta cursului de schimb.
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