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PROBLEME DE MANGEMENT LA SOCIET ĂłILE  

DE TIPUL "JOINT-VENTURE" 

 
 

IACOB PETRU PÂNTEA, EUGEN VUNTER, IOAN L. NISTOR 
 
 

ABSTRACT. Issues in the Management of Joint-Venture Companies. 
This paper investigates major management issues with such companies, 
aiming at harmonising economic interests. It also analyses requirements 
involved and suggests solutions for preventing conflicts of interests and for  
improving the quality of management. 

 
 
 Structura de parteneriat al unei astfel de societăŃi mixte reclamă cu prisosinŃă o 
colaborare perfectă între investitorul străin şi partenerul naŃional în conducerea şi 
administrarea întreprinderii. Investitorul extern poate să se limiteze numai la exercitarea 
funcŃiei de control. Însă în cele mai multe cazuri practice partenerul străin doreşte să 
exercite o influenŃă directă asupra activităŃii de conducere, determinată nu în ultimul 
rând de realizarea unui obiectiv, bazat pe atingerea unor profituri maxime. Frecvente 
situaŃii şi considerente psihologice converg în direcŃia dorinŃei investitorului extern, de 
a propaga influenŃa sa asupra conducerii directe a activităŃii de afaceri, fără însă a 
forma, prin aceasta, o imagine accentuată exterioară evident dominatoare în structurile 
de conducere. 
 În scopul realizării unui astfel de concept de conducere preofesorul dr.Hans 
Günter Meissner, în articolul său, apărut în volumul de specialitate "Handwörterbuch 
der Finanzwirtschaft" (DicŃionarul de economie financiară) prezintă un model cu privire 
la structura de administrare a activităŃii de afaceri la o societate de tipul "joint-venture": 
 1 preşedinte al consiliului de adminstraŃie (director executiv) local; 
 2 administratori (directori adjuncŃi) străini (cu probleme de organizare, tehnice 
şi financiare); 
 1 administrator (director adjunct) local (cu probleme comerciale). 
 Un alt model pentru structura de conducere a unei astfel de societăŃi mixte, 
bazată pe o participare echilibrată a celor doi parteneri, ar putea îmbrăca următoarea 
formă de organizare: 
 1 director executiv naŃional (preşedintele consiliului de administraŃie); 
 1 director adjunct (pentru relaŃii internaŃionale) străin; 
 2 (sau mai mulŃi) şefi de servicii, repartizaŃi în mod proporŃional, conform 
principiului de paritate. 
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 Repartizarea participării persoanelor străine, reprezentând partenerul extern, în 
conducerea societăŃii mixte va trebui să fie determinată şi de condiŃiile existente la 
partenerul naŃional privind asigurarea personalului de specialitate, pregătit în mod 
corespunzător pentru această activitate. În cazul când aceste condiŃii nu se pot îndeplini, 
atunci participarea personalului de conducere din partea investitorului extern poate să 
fie în primii ani de afaceri proporŃional supradimensionată, umând apoi o tendinŃă de 
descreştere în anii următori, prin pregătirea personalului autohton, pentru a se ajunge la 
o paritate ideală, dorită cu perseverenŃă de către partenerul naŃional. Această tendinŃă de 
a instaura un echilibru normal şi onorabil în politica de personal la o societate mixtă de 
tipul "joint-venture" îşi găseşte explicaŃia şi în considerentele financiare, deoarece 
personalul de conducere străin, în majoritatea cazurilor, are un statut special, care se 
manifestă şi în acordarea unor salarii superioare şi cu reale consecinŃe de a spori 
costurile de producŃie. Un astfel de câmp de conflict între parteneri se poate crea 
frecvent, ca urmare a unei politici unilaterale şi discriminatorii în privinŃa selectării 
personalului de conducere în favoarea partenerului local. 
 Înfiin Ńarea unei societăŃi mixte de tipul "joint-venture" are loc prin asocierea 
unor parteneri, care prin caracterul lor neomogen reprezintă interese diferite. Din 
această cauză este deosebit de important  să se procedeze cu mult discernământ în 
privinŃa formulării unei politici de afaceri, care să excludă de la început conflicte 
caracteristice unor puncte de vedere diferite în strategia firmei. DivergenŃe de scopuri în 
rezultatele finale a unor astfel de societăŃi mixte se ivesc în numeroase cazuri şi sunt o 
consecinŃă firească a sferei de interese şi influenŃă, manifestat de acestea în economia 
mondială. Spre exemplu un concern din Europa occidentală, aparŃinând de ramura 
industrială a oŃelului, s-a asociat cu un partener local dintr-o Ńară în curs de dezvoltare 
din Africa, pentru constituirea unei societăŃi de tipul "joint-venture", în vederea 
exploatării unor mine bogate în conŃinut de minereu. În această afacere scopul primar al 
investitorului extern vestgerman a fost de a realiza o calitate ridicată a producŃiei, cu un 
preŃ de cost mai redus şi implicit de a obŃine un profit maxim posibil. Interesul 
partenerului de afaceri local s-a manifestat în aspiraŃiile de a atrage capital extern pentru 
investiŃii de perspectivă, cu o tehnologie modernă şi de a realiza beneficii pentru plata 
unor dividende crescânde pe o perioadă cât mai îndelungată. Statul african în schimb a 
fost interesat în primul rând pentru realizarea unor scopuri dictate de politica economică 
de dezvoltare naŃională, deci asigurarea unor noi locuri de muncă şi îmbunătăŃirea 
bilanŃului de efecte de încasări şi plăŃi valutare. Toate aceste interese diferite, reprezintă 
în cadrul unei societăŃi mixte de tipul "joint venture" conflicte de Ńeluri, care vor trebui 
să fie mediate şi aplanate prin negocieri şi prin punere de acord, în limita posibilităŃilor, 
cu obiectivele principale şi generale ale întreprinderii comune. 
 Aceste conflicte de interese dintre diveşi parteneri apar chiar în perioada de 
planificare a proiectelor şi se accentuează pe parcursul desfăşurării activităŃii 
economice. Interesele generale şi comune ale partenerilor asociaŃi va trebui să primeze 
şi să se consolideze prin condiŃii contractuale clare şi riguroase, prin negocieri şi 
concilieri principiale, precum şi prin informări reciproce şi măsuri concrete de corecŃie. 
Este de la sine înŃeles, că pornind de la conŃinutul şi scopul asocierii prin societăŃi de 
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tipul "joint-venture" sunt necesare disponibilităŃi din partea tuturor părŃilor interesate de 
a se accepta compromisuri în privinŃa punerii de acord a Ńelurilor şi a punctelor de 
vedere finale. Deci, partenerii în asemenea cazuri vor trebui să dea dovadă de 
flexibilitate şi toleranŃă, atribute necesare în luarea deciziilor bazate pe o relativă 
uniformitate de vederi şi interese şi pe o disciplină unitară de acŃiune. 
 Practica a demonstrat că între partenerii societăŃilor mixte de tipul "joint-
venture" se manifestă frecvente conflicte în privinŃa repartizării şi utilizării beneficiilor 
realizate. Întrucât în cele mai multe cazuri partenerii de afaceri sunt supuşi diferitelor 
sisteme de impozitare, se crează deja diferite situaŃii de conflict, care chiar şi în condiŃii 
de tratate bilaterale între state cu privire la evitarea dublei impozitări, nu pot diminua 
într-u totul stările divergente. În privinŃa suportării pierderilor eventuale din primii ani 
de activitate gradul de risc şi chiar interesele pot să fie diferite. Spre exemplu, o 
întreprindere multinaŃională poate să fie în situaŃia de a accepta suportarea unor pierderi 
mai mici ani de a rândul, existând câteodată chiar interesul pentru diminuarea 
beneficiilor totale cu astfel de pierderi având caracter tranzitoriu. În schimb, un partener 
naŃional mai mic nu-şi poate permite suportarea unor astfel de pierderi, deoarece prin 
aceasta poate să fie periclitată însăşi exestenŃa sa. Altenativele de repartizare a 
profitului, de plata dividendelor şi de realizarea acŃiunilor de autofinanŃare vor fi, din 
cauzele arătate mai sus, diferit apreciate de partenerii unei societăŃi de tipul "join-
venture". În aceste condiŃii de interese diferite se ridică necesitatea stringentă de a se 
ajunge la unele compromisuri între parteneri, care să asigure echilibrul strategic pentru 
realizarea obiectivelor comune generale convenite. 
 Strâns legat de conflictele de Ńeluri cu privire la modul de utilizare a profitului 
realizat în cadrul unei societăŃi mixte "joint-venture" apar frecvent şi conflicte în 
legătură cu principiile de dezvoltare a activităŃii viitoare. În scopul de a menŃine 
proporŃiile iniŃiale în privinŃa cotei de participare la capitalul total al societăŃii este 
necesar, ca la acŃiunile de mărirea capitalului, partenerii să participe cu acelaşi procent 
de cotă. În general, pornind de la ideea dezvoltării şi modernizării capacităŃii de 
producŃie, se ridică în primul rând necesitatea de a se spori aportul de devize al 
societăŃii, sau de a se importa prin investitorul străin maşini şi utilaje moderne. În cazul 
când partenerul naŃional s-ar angaja la o contribuŃie egală de paritate, apelând la credite 
bancare, cu dobânzi ridicate, ar putea ajunge la un supraangajament nedorit a societăŃii 
mixte, care poate duce la diminuarea considerabilă a rentabilităŃii precum şi la grevarea 
nejustificată a capitalului propriu, constituit peste potenŃialul său financiar. Aceste 
conflicte rezultă din divergenŃele de interese care pot să apară în privinŃa politicii de 
dezvoltare şi modernizare a mijloacelor de producŃie şi sporirea volumului de producŃie. 
Din cauza riscurilor, care s-ar putea ivi în legătură cu posibilitatea de a se ajunge în 
situaŃie de faliment sau de a fi expropriată sau etatizată, în frecvente  cazuri investitorii 
externi nu sunt preocupaŃi de a constitui societăŃi mixte de tipul "joint-venture" de 
mărimea şi structura care ar putea domina piaŃa. Sunt şi alte exemple semnificative, 
când un partener nu dispune de o situaŃie financiară favorabilă pentru a participa la 
conducerea societăŃii, deci nu este interesat în strategia de dezvoltare a întreprinderii. 
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De asemenea, se crează şi situaŃii în care legislaŃia unor Ńări în curs de dezvoltare sau în 
perioada de restructurare a economiei nu este stimulativă pentru unii investitori externi. 
 Aceste frecvente diferenŃe de interese între parteneri generează modificări 
esenŃiale şi perfecŃionări în structura societăŃilor mixte de tipul "joint-venture", care să 
reducă riscurile mari şi să diminueze situaŃiile de conflict între parteneri. LegislaŃii 
îmbunătăŃite până aproape la perfecŃiune, reglementări contractuale clare şi 
transparente, competenŃe profesionale deosebite, consecvenŃă şi bună credinŃă între 
parteneri, pot duce la perfecŃionarea continuă a acestor societăŃi. 
 SocietăŃile mixte internaŃionale de tipul "joint-venture" reprezintă o asociere a 
unor parteneri de diferite naŃionalităŃi, care trăiesc  sub influenŃa unor norme sociale şi 
culturale de o deosebită diversitate. Nivelul diferit al educaŃiei tehnologice şi de politică 
economică crează adesea bariere suplimentare în tendinŃele generale de înŃelegere 
reciprocă între parteneri şi poate duce la o îngreunare a unei colaborări productive în 
cadrul unităŃilor de tipul "joint-venture". 
 În cele mai frecvente cazuri, statutul privilegiat al partenerului extern provoacă 
în general acŃiuni suplimentare de împotrivire şi accentuează încă problema 
discriminativă a intereselor străine, manifestată în multe părŃi ale lumii. 
 Politica de personal în cadrul unei societăŃi mixte de tipul "joint-venture" este 
de importanŃă deosebită, pentru că necesită realizarea unei integrări deosebi de sensibile 
pe plan social şi cultural al tuturor colaboratorilor, nu numai la nivelul conducerii ci şi 
în rândul maiştrilor şi muncitorilor calificaŃi. 
 Din această cauză se preconizează în astfel de cazuri întocmirea şi aprobarea 
unor programe de educaŃie şi de organizări de cursuri de perfecŃionare a forŃei de muncă 
locală - după posibilităŃi în Ńara investitorului extern - punându-se un accent deosebit pe 
funcŃiile de integrare a personalului, ca o chezăşie importantă a colaborării de lungă 
durată în procesul de afaceri ale acestor societăŃi. 
 Dezvoltarea economică a lumii contemporane este marcată de două aspecte 
determinante, care caracterizează etapa viitoare: 

- tendinŃe de integrare a unor spaŃii economice mari - cum este Uniunea 
Economică Vesteuropeană - sau cele de constituire a unor grupări economice 
supradimensionate; 

- extinderea pe plan mondial într-o ritm susŃinut a diviziunii internaŃionale a 
muncii. 
 În sistemul economic global de piaŃă una din funcŃiile cele mai importante a 
întreprinderilor este realizarea şi consolidarea în continuare a procesului de integrare 
mondială a diferitelor sfere de activitate. SocietăŃile mixte de tipul "joint-venture", în 
calitatea lor de întreprinzători, sunt în deosebi interesate pentru promovarea ideilor de 
integrare economică mondială şi drept urmare a acestor tendinŃe au devenit purtători ai 
dezvoltării economice contemporane. Constituirea societăŃilor mixte de tipul "joint-
venture" sunt în general interesate pentru evitarea promovării unor orientări economice 
bazate pe forŃă şi cu caracter ultranaŃional. Astfel de societăŃi mixte sunt prin excelenŃă 
purtători descentralizaŃi ai integrării economice internaŃionale. 
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 Dintr-o analiză obiectivă şi cuprinzătoare pe plan internaŃional, se poate 
constata în mod indiscutabil, că conceptul de conducere managerială se bazează pe 
înlăturarea barierelor stabilite de graniŃele statale cu caracter profund naŃional şi se 
orientează cu prisosinŃă în direcŃia unor schimburi reciproce de capital, tehnologie, forŃă 
de muncă, materii prime, energie, pe o scară largă şi dinamică, în avantajul de 
necontestat al tuturor partenerilor asociaŃi, pentru realizarea unor afaceri economice 
productive şi rentabile. Viitorul va demonstra şi mai pregnant valabilitatea acestui 
concept, pe care economia mondială va trebui să-l accepte ca o axiomă inevitabilă în 
lupta pentru atenuarea perioadelor de crize economice, sociale şi politice, care pândesc 
în toate colŃurile terei noastre. Numai o activitate generală a tuturor forŃelor democratice 
în domeniul organizării şi conducerii manageriale a sectoarelor economice va putea 
acŃiona pentru evitarea sau cel puŃin atenuarea acestor fenomene de crize economice şi 
prin aceasta vor fi factori determinanŃi în modelarea destinelor omenirii contemporane. 
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BURSELE  DE  VALORI  ÎN  ECONOMIA  CONTEMPORAN Ă 

 
 

GHEORGHE  CIOBANU 
 
 

RÉSUMÉ. "Les bourses de valeurs et l'économie contemporaine".  
Les bourses de valeurs ont pour mission d’assurer le financement de 
l’économie par voie de l’appel public à l’épargne, en organisant la 
négociation de titres de propriété (actions) et de titres de dette à long 
terme (obligations). Ce faisant, elles constituent un moyen essentiel de 
financement de l’économie nationale. La mise en œuvre de cette 
mission s’effectue au travers de trois rôles dévolus aux bourses de 
valeurs: assurer la cotation des valeurs, organiser la confrontation de 
l’offre -et de la demande sur le marché, et concrétiser les transactions 
(en organisant le paiement des espèces et le transfert des titres entre 
les différents investisseurs). 
 
 
Bursele în general, cu atât mai mult bursele de valori, joacă, în lumea 

contemporană, atât pe termen lung dar mai ales pe termen scurt, un rol cu totul special; 
influenŃele - puternice, de multe ori decisive - pe care le produc asupra economiei 
mondiale, sunt argumentul cel mai important pentru a afirma că bursele au devenit unul 
din stâlpii de cea mai mare importanŃă pe care se sprijină lumea contemporană. 

În structura sa actuală coexistă două tipuri de bursă: cele de mărfuri (pentru 
care în mod obişnuit se foloseşte termenul de burse comerciale) şi cele de valori (pentru 
care, cel mai frecvent, se întâlneşte - în literatura de specialitate sau în limbajul 
practicienilor - termenul simplu de bursă ). 

Bursele sunt componente ale piaŃei secundare. Negocierile bursiere se 
realizează deci pe o piaŃă organizată, oferind astfel un nivel superior de lichiditate în 
raport cu piaŃa ( negocierea ) privată. Aceasta permite stabilirea unui preŃ (curs sau 
cotaŃie) prin care se asigură confruntarea cererii cu oferta şi, totodată, finanŃarea 
societăŃilor cotate, atunci când acestea procedează la o majorare a capitalului social. 
Bursa este de asemenea un cadru bine adaptat la restructurarea întreprinderilor, care pot 
- prin cesionarea pachetului de acŃiuni de control, prin fuziune, prin ofertă publică de 
cumpărare sau de schimb- să-şi modifice elemente esenŃiale ale patrimoniului sau ale 
conducerii (controlului)  
 Activitatea la bursele de valori este rezervată operaŃiunilor cu valori mobiliare 
sau "titlurilor de bursă", adică a tranzacŃiilor cu titluri la purtător sau nominative 
(acŃiuni, obligaŃiuni etc.) emise de societăŃile comerciale, cu rentele de stat sau a 
împrumuturile emise de persoane morale de drept public. Bursa este simultan piaŃa 
valorilor mobiliare şi locul de întâlnire a intermediarilor însărcinaŃi cu operaŃiuni de 
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vânzare sau de cumpărare a acestor titluri, şi al căror monopol îl deŃine societatea 
bursieră. 

Bursele de valori sunt centre ale vieŃii financiare unde se fac 
vânzări/cumpărări de hârtii de valoare (acŃiuni, bonuri de tezaur etc.); totodată, la 
bursele de valori se pot realiza şi operaŃiuni cu valute, metale preŃioase sau efecte de 
comerŃ. În ultimul timp în sistemul de tranzacŃii al acestor instituŃii au fost incluse 
produse bursiere noi (opŃiuni, contracte futures pe indici bursieri etc.). Bursele de valori 
îndeplinesc funcŃii majore în circuitul capitalurilor în economie, constituind un 
indicator general al climatului de afaceri din spaŃiul economic naŃional şi internaŃional 
în care-şi exercită influenŃa.  
 Pentru numeroase persoane, bursa reprezintă templul tranzacŃiilor cu acŃiuni 
(titluri reprezentative asupra unei fracŃiuni din capitalul unui emitent) sau obligaŃiuni 
(titluri reprezentative de creanŃă asupra unui emitent)  
 De-a lungul mai multor secole, s-a evocat caracterul cvasi-divin al Bursei, 
adesea comparată cu zeul sirian Mammon, care era asociat cu bogăŃia dobândită pe căi 
ilegale. Bursa era deci percepută simultan ca un corn al abundenŃei şi ca un lanŃ 
nesfârşit de dezastre în destinele umane şi tragedii ale întreprinderilor. Bursa are un 
dublu caracter care asociază în mod constant acŃiunile benefice pentru economie 
(înflorirea comerŃului, finanŃarea întreprinderilor) şi pentru individ (câştigarea unor 
averi importante) cu efectele negative: de la crahul bursier care duce orice economie la 
depresiunile cele mai profunde la ruina totală a operatorilor angajaŃi în tornada 
speculaŃiilor. 
 Bursa de valori este o instituŃie cu personalitate juridică care asigură 
publicului, prin activitatea intermediarilor, autorizaŃii, sisteme, mecanisme şi proceduri 
adecvate pentru efectuarea tranzacŃiilor cu valori mobiliare şi care constituie piaŃa 
oficială şi organizată pentru negocierea valorilor mobiliare admise la cotă, oferind 
economiilor investite în ele garanŃie morală şi securitate financiară prin măsurarea 
continuă a lichidităŃii respectivelor valori mobiliare. 
 Aşadar, bursa de valori este componenta principală a pieŃei financiare 
secundare, este o piaŃă organizată, reglementată şi publică, având menirea de a fi 
simultan loc geografic şi ansamblu de operaŃiuni (tranzacŃii) pentru vânzările şi 
cumpărările - care au la bază tehnici specifice - realizate prin intermediari specializaŃi, 
de valori mobiliare tradiŃionale (acŃiuni, obligaŃiuni, bonuri de tezaur, efecte de comerŃ 
şi valute) sau moderne (opŃiuni sau indici bursieri). 
 

Bursa răspunde la trei tipuri de trebuinŃe (nevoi), apropiate şi totuşi distincte: 
 

� trebuinŃe de ordin macroeconomic (pentru economia naŃională); 
� trebuinŃe de ordin microeconomic (pentru firme); 
� trebuinŃe de ordin individual (pentru posesorii de titluri sau pentru cei  

care deŃin economii disponibile pentru a fi investite). 
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 Satisfacerea acestor trebuinŃe dă conŃinut rolului pe care bursele de valori îl 
îndeplinesc, care îşi găseşte expresia în următoarele funcŃii: 
 
 FuncŃii macroeconomice; bursa asigură, în primul rând, un circuit mai scurt şi 
mai eficient între economiile pe termen lung (cele ale persoanelor particulare) şi nevoile 
de finanŃare ale întreprinderilor şi colectivităŃilor publice (mai cu seamă ale statului). 
Prin aceasta bursa a devenit un concurent puternic pentru sistemul bancar (care este 
intermediar între depozite, deci economii, şi nevoi, adică împrumuturi), deoarece 
limitarea posibilităŃilor de mişcare ale solicitanŃilor de capitaluri (emitenŃii de acŃiuni 
sau obligaŃiuni) este calificată adesea ca un fenomen de dezintermediere. Bursa devine 
deci un mijloc esenŃial şi alternativ pentru creditul bancar, pentru finanŃarea economiei. 
Este demn de reŃinut faptul că emitenŃii de acŃiuni sau obligaŃiuni nu ezită să folosească 
simultan ambele modalităŃi de finanŃare (apelează deci atât la împrumuturi bancare cât 
şi la bursa de valori). În S.U.A., spre exemplu, folosirea sistemului bancar în 
combinaŃie cu bursa a permis atragerea unor resurse financiare uriaşe, care au asigurat 
dezvoltarea extraordinară şi foarte rapidă a informaticii şi biotehnologiilor. În Europa, 
construcŃia Eurotunelului s-a realizat din resurse obŃinute prin vânzarea de acŃiuni1 iar 
mai apoi cu ajutorul unor credite bancare. Această soluŃie ar putea fi utilizată şi de Ńara 
noastră pentru realizarea unor proiecte economice de mare importanŃă (şi valoare), cum 
ar fi reŃeaua de autostrăzi, sau modernizarea reŃelelor feroviare şi de telecomunicaŃii. 
 În al doilea rând, bursa este un instrument prin care se asigură lichidităŃi 
pentru economie. Bursa fiind deschisă practic în toate zilele lucrătoare2, deŃinătorii de 
valori mobiliare pot realiza foarte simplu, şi la un cost redus (cheltuielile de curtaj 
reprezintă - în medie - circa 1% din valoarea tranzacŃiilor), transformarea acestora în 
bani. Nu trebuie să uităm că bursa este un substituant important pentru posesorii de 
economii sau deŃinătorii de titluri, care pot să-şi realizeze scopul (de a face plasamente 
sau de a obŃine lichidităŃi). Mişcarea capitalurilor nu schimbă însă, în principiu, 
plasamentul lor original. 
 În al treilea rând, informaŃiile oferite de bursă prin cursul acŃiunilor reprezintă 
baza practică de evaluare a valorii de piaŃă a capitalului (exprimată prin capitalizarea 
bursieră). Bursa este sursa unor informaŃii care pot fi sau nu în dezacord cu valoarea 
reală (intrinsecă sau sinceră) a oricărei firme admise la cotă. Analiza fundamentală 
trebuie să convingă întreprinzătorul potenŃial (dar circumspect) să-şi plaseze capitalul în 
achiziŃionarea de acŃiuni ale unor societăŃi cotate la bursă, domonstrând (prin folosirea 
ca punct de plecare a valorii prezente V0) pe baza fluxurilor viitoare (dividende, profitul 
net etc.) perspectivele evoluŃiei cursului de bursă. Sunt cunoscute două metode 
principale de soluŃionare a acestui obiectiv: 

                                                 
1 A căror valoare nominală de emisiune a fost de 35 de franci francezi, dar care, ca urmare a unei 

tendinŃe practic continue de scădere, aveau, în decembrie 1996, valoarea de bursă de numai de 
7 franci(The Wall Street Journal Europe, 19 dec 1996, pg. 12) 

2 Cu excepŃia Vinerii mari. 
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 a) Metoda random walk3 (evoluŃia aleatoare) conform căreia analiza evoluŃiei 
indicatorilor principali ai bursei dintr-un număr suficient de mare de ani (curs, indici 
bursieri, volumul tranzacŃiilor) nu poate să susŃină în mod temeinic, ştiinŃific, 
manifestarea şi în perspectivă a unor tendinŃe similare; în consecinŃă, se susŃine că, 
estimarea valorii viitoare(V1) a unei acŃiuni, pe baza previziunii evoluŃiei indicatorilor 
bursieri (determinate prin extrapolarea tendinŃelor trecute) nu are o fundamentare 
ştiinŃifică deplină. AdepŃii acestei metode susŃin necesitatea luării în calcul şi a 
elementelor aleatoare, determinate de factorii viitori, şi care pot modifica mişcarea 
valorii unui titlu în raport cu linia de tendinŃă obŃinută prin extrapolare. 
 
 b) Metoda eficient market hypothesis (EMH), conform căreia, în prezent, 
datorită folosirii tehnicilor moderne de informare şi prelucrare a indicilor bursieri şi pe 
baza modelelor matematico-economice moderne de analiză financiară, cursul cotidian al 
acŃiunilor reflectă fidel valoarea intrinsecă (sinceră, reală) a acestora. Valoarea 
acŃiunilor este deci determinată ca un raport între valoarea întreprinderii, calculată prin 
metoda ANC sau DCF4, şi numărul acŃiunilor emise de societatea respectivă. AdepŃii 
teoriei EMH susŃin aşadar că C0 = V0, respectiv că nivelul cursului cotidian al acŃiunilor 
(C0) este identic egal cu valoarea actuală a acestora (V0), calculată pe baza actualizării 
şi/sau capitalizării veniturilor viitoare (profit net sau dividende). 

După părerea noastră, indiferent care dintre metode se foloseşte, este limpede 
că nu poate exista o suprapunere perfectă (decât prin coincidenŃă) între cursul acŃiunilor 
şi valoarea lor actualizată, deoarece raportul dintre cerere şi ofertă - determinant pentru 
formarea cursului - nu este influenŃat numai de elementele luate în considerare de 
metodele prezentate mai sus; în favoarea cererii respectiv a ofertei intervin frecvent şi 
alŃi factori (psihologici sau de altă natură) care alimentează speculaŃiile bursiere. Dacă 
C0 ar fi în mod permanent identic egal cu V0 interesul speculanŃilor pentru tranzacŃiile 
bursiere ar fi nul. 
 În al patrulea rând, bursa este terenul şi instrumentul unor restructurări 
sectoriale foarte importante. Prin Ofertă publică de cumpărare (O.P.C) sau prin Ofertă 
publică de vânzare (O.P.V.), bursa facilitează - pentru societăŃile cotate - "posibilităŃi de 
a bate propria lor monedă şi de a cumpăra valori nu numai prin plăŃi la vedere ci şi 
remiŃând acŃionarilor societăŃilor atacate acŃiuni ale întreprinderilor atacatoare"5. 
Mobilitatea capitalurilor crează premisele găsirii - practic permanente - a celor mai bune 
plasamente ale momentului. Colectarea capitalurilor disponibile, insuficient sau chiar 
ineficient valorificate, şi plasarea lor în cele mai active sectoare ale vieŃii economice 
este una din cele mai importante funcŃii ale bursei de valori. 

                                                 
3 Această metodă este susŃinută de mulŃi specialişti americani, printre care se numără şi Paul 

Samuelson. 
4 Metoda ANC (activul net contabil) s-a folosit în România pentru privatizarea întreprinderilor 

prin metoda MEBO, iar metoda DCF (Discounted Cash Flow - actualizarea fluxurilor viitoare) 
este similară cu metodele de determinare a eficinŃei economice în studiile de fezabilitate. 

5 P iche t ,Er ic ,  Le guide pratique de la bourse, Edition SEFI, 1996, pag.6. 
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 În sfârşit, în al cincelea rând, în planul macroeconomic, pentru noile 
instrumente financiare (rezultat al inovaŃiilor financiare), bursa este un loc de transfer 
al riscurilor; mişcarea realizându-se în sens invers în raport cu gradul de adaptare, de 
capacitatea de a le suporta. Cu alte cuvinte, cei mai expuşi riscurilor bursiere sunt micii 
acŃionari, cu forŃă economică scăzută, care - în mod obişnuit - pierd de pe urma 
speculaŃiilor bursiere. Mirajul câstigurilor deosebite (pe care aleşii fortunei le obŃin 
uneori) îi menŃine însă pe micii acŃionari în caruselul speculaŃiilor bursiere aidoma unui 
arc electric ce atrage (şi de regulă omoară) mii de vieŃuitoare cu aripi plăpânde. 
 
 FuncŃii microeconomice; bursa facilitează, în primul rând, creşterea sau 
scăderea notorietăŃii firmelor cotate şi, prin aceasta, influenŃează motivaŃia principală a 
întreprinzătorilor care se prezintă pe piaŃă pentru a vinde sau cumpăra (confirmând sau 
infirmând analizele proprii pe care ei le realizează asupra cursului diferitelor acŃiuni). 
 În al doilea rând, bursa permite creşterea fondurilor proprii; societăŃile noi 
care apar pe piaŃă nu pot să realizeze decât indirect o creştere de capital (vânzarea 
acŃiunilor deŃinute de vechii acŃionari nu le sporeşte capitalul), prin emiterea de noi 
acŃiuni, care se vor vinde direct prin bursă. 
 În al treilea rând, bursa incită la o mai bună administrare a întreprinderilor, în 
scopul unei sporiri a valorii activelor, care să determine o creştere a profiturilor 
acŃionarilor; acest argument este invocat mai frecvent de către iniŃiatorii burselor din 
Ńările aflate în tranziŃie spre economia de piaŃă. 
 
 FuncŃii în plan individual ; bursa facilitează obŃinerea lichidităŃii  
patrimoniului acŃionarilor (unele plăŃi -către buget spre exemplu- putându-se efectua 
direct în titluri) şi asigură totodată o evaluare cât mai exactă a averii personale. 
AcŃionarii pot - în orice moment - să-şi vândă, integral sau parŃial, titlurile pe care le 
deŃin în schimbul unui preŃ de piaŃă acceptabil, fixat de bursă. Numai piaŃa bursieră 
asigură o asemenea supleŃe; este mult mai greu de găsit, în altă parte, în afara bursei, un 
client dispus să negocieze, să cumpere (ori să vândă) titluri pentru valori necotate. 
Această mare mobilitate permite acŃionarilor minoritari să-şi lichideze titlurile fără a 
periclita continuitatea activităŃii firmei respective. Este greu de crezut de asemenea că, 
în condiŃiile contemporane, cineva acceptă să furnizeze o parte a capitalului unei 
societăŃi dacă nu are siguranŃa că va putea lichida imediat, sau într-un termen scurt, 
integral sau parŃial, în condiŃii de preŃ bine stabilite, titlurile pe care le achiziŃionează în 
acest fel. Posesorii de titluri trebuie deci să poată cunoaşte - în orice moment - cum 
sunt cotate (apreciate) în mod oficial valorile în care şi-au investit economiile. 
 Aşadar, creşterea şi dezvoltarea economică a unei Ńări sunt strâns legate de 
posibilităŃile de finanŃare de care dispune societatea respectivă. Aceste mijloace 
financiare pot fi asigurate atât prin sistemul bancar (intern sau internaŃional) cât mai 
ales prin bursă, care constituie, în prezent, un element cheie pentru atragerea 
capitalurilor disponobile. Se apreciază6 chiar că bursa modernă, ca urmare a faptului 

                                                 
6 Duc los ,  Th ie r ry , Guide des places financieres internationales, Editon SEFI, 1996, pag.103. 
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că a reuşit să reducă substanŃial costul operaŃiunilor (scăderea faŃă de bursa "veche" este 
de peste 6 ori) cât şi ca urmare a faptului că efectuează ordinele de tranzacŃii şi 
furnizează informaŃii în timp real, va ajunge, în scurt timp, să depăşească sistemul 
bancar, din punct de vedere al capacităŃii de a asigura aport de capital. 
 Bursa este indispensabil legată de economia de piaŃă. Dar existenŃa economiei 
de piaŃă nu este decât o condiŃie necesară pentru dezvoltarea instituŃiei bursiere. Alături 
de aceasta mai sunt necesare o infrastructură bancară dezvoltată, o economie naŃională 
puternică şi un sistem de comunicaŃii modern. O bursă dinamică mai are nevoie de o 
monedă convertibilă şi suficient de credibilă pentru a atrage capitalurile străine7. Există 
o competiŃie foarte puternică între marile pieŃe bursiere pentru atragerea investitorilor 
străini. Transformările substanŃiale aduse - în ultimele decenii - titlurilor cotate au 
urmărit, printre altele, atragerea capitalurilor disponibile din străinătate fără a periclita 
controlul investitorilor naŃionali asupra afacerilor indigene. 
 Dacă, pe termen lung, bursa evoluează în corelaŃie cu creşterea şi dezvoltarea 
economică din Ńara respectivă, fluctuaŃiile sale pe termen scurt pot părea total nelegate 
de conjunctura economică, uneori chiar în opoziŃie flagrantă cu ciclul economic. 
Această realitate face ca bursa să fie considerată, pentru anticipaŃiile pe termen scurt, un 
barometru de proastă calitate. De fapt, pe orice termen, bursa este un instrument de 
anticipare de calitate cel mult medie. Este adevărat că pe termen lung există o legătură 
strânsă între creşterea PNB şi creşterile de bursă aşa cum există o legătură între cursul 
acŃiunilor şi dezvoltarea societăŃilor, a firmelor emitente, dar, dincolo de toate acestea, 
bursa îşi conservă, astăzi mai mult ca oricând, secretele, în pofida faptului că 
operaŃiunile de bursă sunt observate şi analizate cu cele mai avansate mijloace de 
cercetare şi prognoză de care dispune omenirea. 

Psihologia operatorilor de bursă joacă - de foarte multe ori - un rol esenŃial în 
luarea deciziei de vânzare sau cumpărare, iar această latură a comportamentului uman 
are, chiar şi astăzi, foarte multe componente puŃin cunoscute şi chiar necunoscute. 
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ABSTRACT. The Usage Of the PC for the Calculus of Profitableness, as 
a Monetary Situation Expression of an Economic Agent (in short).  

 
This work presents the main indicators concerning the caracterisation of 

an economic agent: 
 

- commercial profitableness; 
- economic profitableness; 
- financial profitableness; 
 

They are presented in details, also their way of calculation. There is also 
shown an analysis of them considering some hypathesises concerning the 
growth of an economic agent, based upon loans ar upon share holders 
dividends. 

Finally it is shown the way of getting the tests in computers with a 
graphic view of every test. 

 
 
 În condiŃiile economiei de piaŃă este de neconceput desfăşurarea unei activităŃi 
nerentabile. Aceasta ar însemna pe termen scurt, lipsa lichidităŃilor şi deci incapacitate 
de plată a firmei, iar pe termen lung, blocaje financiare, pierdere treptată a capitalului 
investit şi în final falimentul agentului economic. 
 Aprecierea corectă a rentabilităŃii, atât pentru întreaga activitate a firmei cât şi 
pe segmente ale acesteia sau factori de producŃie, are o mare importanŃă pentru buna 
desfăşurare şi organizare a managementului financiar. Managerul financiar are, în 
principal, menirea de a întreprinde analize financiare, de a găsi cele mai bune 
plasamente pe termen scurt a excedentelor de trezorerie, de a lua decizii operative 
înlegătură cu cele mai potrivite căi de acoperire a golurilor de trezorerie, atunci când 
acestea apar, în sfârşit, de a găsi resursele necesare pentru sporirea capitalului social în 
vederea investiŃiilor viitoare. 
 În toate domeniile pe care le întreprinde, managerul financiar utilizează o 
seamă de indicatori economico-financiari, printre care şi cei de forma "ratelor" 
(raporturilor, raŃiilor sau procentelor). Unul dintre aceşti indicatori îl reprezintă 
rentabilitatea care, în condiŃiile unei economii de piaŃă stabilizată, are următoarele 
variante: 1. - rentabilitatea comercială; 2. - rentabilitatea economică; 3. - rentabilitatea 
financiară. 
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 Atât în teorie cât şi în practica financiară din Ńările occidentale, în construirea 
ratelor rentabilităŃii, se folosesc mărimi diverse cum sunt: cifra de afaceri, total active 
(mijloace economice), total pasive (resurse financiare), rezultatul brut de exploatare 
(profitul brut), rezultatul net de exploatare (profitul net), precum şi indicatori derivaŃi ai 
acestora. Diferitele rate ale rentabilităŃii se compară cu rata dobânzii, cu rata fiscalităŃii 
şi cu rata de îndatorare a firmei. Din aceste comparaŃii managerul financiar poate 
desprinde concluzii utile pentru fundamentarea deciziilor viitoare privind activitatea 
financiară a agentului economic. 
 Pornind de la aceste considerente ne-am propus, prin prezentul studiu să 
analizăm principalele concluzii ce se pot desprinde din comparaŃiile ce se pot face între 
rata rentabilităŃii şi rata dobânzii, pentru orientarea viitoare a activităŃii financiare. 
 După cum este cunoscut, modalităŃile de calcul ale celor trei rate ale 
rentabilităŃii sun următoarele: 
 
 1. Rentabilitatea comercială: 

100;R ⋅=
aC

bP
c  

unde: Rc - rentabilitatea comercială; Pb - profitul brut; 

 Ca - cifra de afaceri (denumită în unele lucrări şi totalul vânzarilor). 

 
 2. Rentabilitate economică: 

;100⋅=
Active

bP
eR  

în care:  Re - rentabilitatea economică,  

Activele sunt înŃelese şi ca total mijloace economice. 
 
 3. Rentabilitatea financiară: 

;100⋅=
Pasive

bP

fR  

în care:  Rf - rentabilitatea financiară,  

Pasivele stabile sunt înŃelese ca total resurse financiare. 
 
 În calculul celor trei rate ale rentabilităŃii se folosesc cele două niveluri 
semnificative ale profitului şi anume profitul brut şi profitul net. Cu toate că 
rentabilitatea comercială calculată pe baza profitului brut este utilizată în majoritatea 
lucrărilor de analiză financiară, se apreciază că indicatorul nu este suficient de sugestiv. 
Aceasta deoarece profitul brut poate masca deficienŃe în activitatea productivă şi poate 
înregistra efecte financiare favorabile dar sezoniere (sau întâmplătoare) cum ar fi o 
conjunctură favorabilă a pieŃei, dar temporară sau fluctuaŃia cursului valutar. Se 
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apreciază că rentabilitatea economică determinată pe seama profitului brut ar fi un 
indicator mai sugestiv. Aceasta deoarece activele se limitază doar la cele de exploatare 
şi nu sunt influenŃate de elementele financiare excepŃionale (ca şi în cazul precedent). 
Rentabilitatea economică este un produs care se poate calcula astfel: 

Activ

aC
x

aC

bP

Activ

bP
eR ==  

 
   randamentul activelor utilizate  
   (rotaŃia activelor) 

 
rentabilitate comercială 

 
 Această descompunere posibilă, sugerează ideea că există deci două categorii 
de societăŃi comerciale care se situiază la poli opuşi şi anume: 
 - societăŃi de tipul construc]iilor şi lucrărilor publice; 
 - societăŃi pentru servicii, comerŃ etc.(de tip hipermarche). 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 În realitate, rotaŃia activelor este o caracteristică a activităŃii unităŃilor 
economice. Ea este rapidă pentru hipermarche (comerŃ etc.) şi lentă pentru construcŃii, 
lucrări publice, şantiere navale, etc.). Cunoscând aceste particularităŃi, strategia pentru 
creşterea rentabilităŃii comerciale ar putea fi: 
 
- pentru comerŃ - taxe marginale joase datorită rotaŃiei rapide a stocurilor acestora; 
- pentru BTP (batiments, traveau publique) taxe marginale ridicate (preŃuri mari) pentru 
a avea o rentabilitate economică corespunzătoare. RelaŃia dintre rentabilitatea financiară 
şi cea economică permite să se pună în evidenŃă un fenomen (oarecum paradoxal) 
denumit "efectul de pârghie" (levier). 
 

rentabilitatea vânzărilor comerciale 
 
 
 
tip clădiri şi alte lucrări publice, cu rentabilitate 
comercială ridicată, dar o slabă productivitate a 
activelor. 

tip hipermarche 

Figura 1 

 productivitate ridicată,  
 dar o scăzută rentabilitate  
 comercială. 
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 Încercăm să punem în evidenŃă acest efect pe baza unui exemplu cifric, astfel:  
 
 SituaŃia I. Ipoteza: 
 
 Active iniŃiale = 2.000 mii lei. 
 Resurse:             30% capital propriu = 600 mii lei; 
                           70% datorii = 1.400 mii lei. 
 
ConsecinŃe: Active = 2.000; Capital propriu = 60; Datorii = 1.400 
După un an de activitate profitul brut va fi = 240 mii lei. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 Se poate deci calcula rentabilitatea economică: 
 Re = Profit brut/ Active = 240/2000 = 12% 

 
Urmează a se fixa ca iopteză de lucru rentabilitatea economică, ceea ce ne permite să o 
facem să varieze în cele ce urmează. 
 

Ipoteză  
Capital iniŃial 2.000 
Participare iniŃală 30% 
Rentabilitatea economică aşteptată 12% 

ConsecinŃe la situaŃia dată  
Active economice 2.000 
Capital propriu 600 
Datorii 1.400 
Profitul brut 240 
Rentabilitate economică 12% 

 
 În modelul nostru profitul este egal cu: Active economice x Rentabilitatea 
economică, calculul ce se verifică la sfârşitul perioadei de gestiune. 
 În fine, pentru a putea face comparaŃii cu rentabilitatea financiară vom porni de 
la nivelul rentabilităŃii economice de la baza tabloului "ConsecinŃe".  

 Ipoteză 
Active economice iniŃiale  2.000 
Capital propriu iniŃial  30% 

 ConsecinŃe la situaŃia dată 
Active economice   2.000 
Capital propriu      600 
Datorii    1.400 
Profit brut      240 

Active economice 
2.000 

Profit brut 
240 

Capital 600 

Datorii 
1.400 
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Presupunând un nivel al dobânzii mediu de 10% (deci inferior rentabilităŃii 
economice - lucru foarte important) şi un nivel de impozitare de 40%, putem calcula 
profitul net şi deci rentabilitatea financiară în cursul anului N (N=2): 

 
Rentabilitatea financiară = Profirul net/Cap. propriu = 60/600 = 10% 

 
Ipoteze  

Activite iniŃiale 2.000 
Participare iniŃială 30% 
Rentabiltate economică aşteptată 12% 
Nivelul dobânzii 10% 
Nivelul impozitării 40% 

ConsecinŃe la situaŃia dată 
Active economice 2.000 
Capital propriu 600 
Datorii 1.400 
Profit brut 240 
Cheltuieli financiare (dobândă) 140 
Rezultat brut 100 
Impozit pe societate 40 
Profit net 60 
Rentabilitate economică 12% 
Rentabilitate financiară 10% 

 
Presupunem pentru exerciŃiul / anul N + 1 agentul doreşte să: 
 

 - investească 1.200 mii lei ( deci activele sale economice vor urca la 3.200 mii lei). 
 - dar în acelaşi timp să păstreze rentabilitatea sa economică de 12%. 
 

MenŃinând aceste două exigenŃe, în condiŃiile anterioare, urmează să ogŃină 
unprofit brut pentru exerciŃiul N + 1, egal cu 12% x 3.200 = 384 mii lei. 

Agentul economic decide să păstreze în capitalurile proprii profitul său net din 
primul un N (60 mii lei). 
 
 

Active econ. Capital propriu Profit  brut 
3.200 600 + 60 384 

   
 Datorii 

1.400 
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 Pentru a finanŃa datoria restantă de 1.140 mii lei (1200 investiŃia - 60 profitul 
net reŃinut), agentul are de ales între: 
 1. - a face apel la acŃionari; 
 2. - a se împrumuta pe termen lung; 
 Vom compara în continuare cele două ipoteze: 
 Pornind de la cele două coloane (ipoteze şi consecinŃe) pe care le ştim din 
pasul precedent şi cunoscând noul nivel al activelor economice şi profitulbrut ce trebuie 
realizat pentru a realiza o rentabilitate economică de 12%: 
 
OpŃiunea 1. cei 1140 mii lei sunt finanŃaŃi integral prin apelul la acŃionari. Acestea se 
transformă în capitaluri proprii şi deci structura bilanŃului la sârşitul exerciŃiului N + 1 
va fi ca şi în schema din stânga ( coloane "acŃionari" din tabelul următor). Profitul brut, 
apoi net, decurg logic din rezultatul de exploatare. Constatăm că rentabilitatea 
financiară se deteriorează. Ca efect ea trece de la 10% la 8,13%. 
 

SituaŃia finală dacă se apelează: 

la acŃionari la bancheri 
Active economice 
Capital propriu 
Datorii 
Rezultatul exploatării 
Cheltuieli financiare  
Profit brut 
Împrumut pe societate 
Profit net 
Rentabilitate economică 
Rentabilitate financiară 

3.200 
1.800 
1.400 

384 
140 
244 
976 

146,4 
12% 

8,13% 

3.200 
660 

2540 
384 
254 
130 
52 
78 

12% 
11,82% 

 
 
 
 
OpŃiunea 2. - cei 1140 mii lei. sunt finanŃaŃi prin apel la capitaluri externe. 
Structura pasivului la sfârşitul perioadei N + 1 este următoarea: Profitul net se 
calculează în acelaşi mod, dar, se constată de data aceasta că rentabilitatea financiară se 
ameliorează. Ea trece de la 10% la 11,82%. 
 
 
 
 

CAPITAL PROPRIU 
600 + 60 

DATORII 
1400 + 1140 

Active econ. 
3.200 

Cap. propr. 
600+60+1.400 

Rez. expl. 
384 
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 Concluzie provizorie 
 
 La o rentabilitate economică constantă, o unitate economică îşi poate ameliora 
rentabilitatea financiară îndatorîndu-se şi / o poate deteriora făcând apel la acŃionari. Va 
fi interesant de văzut (de ştiut) în ce caz (în ce limite). Pentru aceasta vom vedea / (ne 
propunem să vedem ce se întâmplă modificând câteva din ipotezele modelului nostru. 
 
 
Primul test: - modificăm structura pasivului iniŃial presupunând o parte de capital 
propriu egală cu 70% (în loc de 30% în ex. preced). 
 
 
 

      Ipoteze  

Active econimice iniŃiale 
Capital propriu iniŃial 
Rentabilitate economică 
aşteptată 
Dobânda 
Nivelul impozitului 
InvestiŃia N+1 

  2.000 
   70% 
   12% 
   10% 
   40% 
  1.200 

 

ConsecinŃe SituaŃia iniŃială SituaŃia finală la acŃionari la bancheri 

Testul I 
Active economice 
Capital propriu 
Datorii 
Rezultatul de exploatare 
Cheltueli financiare 
Profit brut 
Impozit pe societate 
Prtofit net 
Rentabilitate economică 
Rentabilitate financiară 

   
  2.000 
  1.400 
   600 
   240 
   60 

   180 
   72 

   108 
   12% 

  7,71% 

 
  3.200 
  2.600 
   600 
   384 
   60 

   324 
   129,6 
   194,4 
   12% 

  7,48% 

 
  3.200 
  1.508 
  1.692 
   384 

   169,2 
   214,8 
    85,92 
   128,88 

    12% 
   8,55% 
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ConsecinŃe Testul II  
(şi la testul II ipoteza este 
aceeaşi ca şi la testul I) 

  2.000 
   600 

  1.400 
   180 
   140 
   40 
   16 
   24 

    9% 
    4% 

  3.200 
  1.800 
  1.400 
   288 
   140 
   148 
   59,2 
   88,8 
    9% 

    4,93% 

  3.200 
   624 

  2.576 
   288 

   257,6 
    30,4 

    12,16 
    18,24 

    9% 
   2,92% 

III CONSECIN łE TEST 
                                      1. 

                2. 
                3. 
                4. 
                5. 
                6. 
                7. 
                8. 
                9. 

                10. 

 
  2.000 
   600 

  1.400 
   200 
   140 
   60 
   24 
   36 

   10% 
    6% 

 
  3.200 
  1.800 
  1.400 
   320 
   140 
   180 
   72 

   108 
   10% 
    6% 

  
  3.200 
   636 

  2.564 
   320 

   256,4 
    63,6 

    25,44 
    38,16 
    10% 
    6% 

IV CONSECINTE TEST  
                        1. 

                2. 
                3. 
                4. 
                5. 
                6. 
                7. 
                8. 
                9. 

                10. 

  
 2.000 
   600 

  1.400 
   200 
   140 
   60 

   22,8 
   37,2 

   10,1% 
    6,20% 

 
  3.200 
  1.800 
  1.400 
   320 
   140 
   180 
   684 

   111,6 
   10% 

    6,20% 

 
3.200 

   637,2 
  2.562,8 

   320 
   256,28 
    63,72 
    24,21 
    39,51 
    10% 

    6,20% 

 
Chiar dacă cifrele nu sunt aceleaşi se confirmă concluzia provizorie pe care am 

formulat-o anterior, şi anume: şi în acest caz unitatea economică îşi ameliorează 
rentabilitatea financiară îndatorîndu-se. 

 
Al doilea test: 
 
- Fixăm rentabilitatea economică la 9% (în loc de 12%) deci un nivel inferior nivelului 
dobânzii (care rămâne 10%). 
 De data aceasta situaŃia este inversă. Agentul economic îşi deteriorează 
rentabilitatea financiară dacă se îndatorează şi o ameliorează, făcând apel la acŃionari. 
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Al treilea test: 
 
- Presupunem acuma o rentabilitate economică egală cu nivelul dobânzii. De data 
aceasta constatăm un fenomen foarte interesant, rentabilitatea financiară variază (6%) 
ceea ce reprezintă (este) scenariul avut în vedere. Ea este legată de rentabilitatea 
economică (10%) printr-o relaŃie simplă. 
 
Al patrulea test: 
 
- MenŃinem egalitatea între rentabilitatea economică şi nivelul (rata) dobânzii = 10%, 
făcând să varieze nivelul impozitării de la 40% la 38%. Rentabilitatea financiară variază 
de la 6% la 6,20%. În acest caz particular avem relaŃia: Rentabilitatea economică = 
Nivelul dobânzii. În acest caz: Rentabilitatea fin. = Rent. econ. x (1 - Nivel imp.), adică: 
6,2% = 10% x (1-38%). 
 Rezumând, iată reprezentarea grafică a celor trei, cazuri care le-am studiat rând 
pe rând. 
 Această reprezentare (şi cazurile studiate) explică tocmai efectul de pârghie. 
("efect de levier"), (se poate face o altă reprezentare identică cu cea de mai sus, în care 
se amplasează şi săgeŃile). 
 ReŃinem faptul că efectul de pârghie devine "efect de măciucă", dacă nivelul 
dobânzii este superior rentabilitaŃii economic, (se poate îmbogăŃi explicaŃia luând în 
considerare şi modificarea nivelului impozitării şi a altor fenomene din economie în 
unităŃile economice). 
 Cele prezentate anterior, tabelele şi graficele, se pot obŃine foarte comod cu 
ajutorul programului utilitar QUTRO-PRO. Utilitarul permiŃîndu-ne să lucrăm în tabele, 
cu ipotezele noastre, apoi pe acestea să le reprezentăm grafic, pentru a vedea efectele 
ipotezelor. Pe baza cărora managerul financiar poate face diverse analize economico-
financiare care sunt necesare agentului economic.  
 Datele iniŃiale se culeg o singură dată, apoi modificându-le conform ipotezelor 
dorite de agentul economic, se va vedea consecinŃa rentabilităŃi comform ipotezei, iar 
prin reprezentarea acelui tabel grafic pe ecran, se văd în mod sugestiv efectele apărute 
ca urmare a ipotezelor făcute.  
 La o mai bună prognozare a acestor ipoteze, ar fi necesar după părerea noastră, 
existenŃa une baze de date în domeniul financiare, din care managerul financiar să-şi ia 
datele necesare, apoi să facă ipotezele necesare diverselor analize economico-financiare 
de dezvoltare a agentului economic respectiv.  
 Noi credem că prin acest studiu vom sensibiliza şi agenŃii economici să-şi 
estimeze dezvoltarea şi rentabilitatea în funcŃie de ipotezele propuse, permiŃându-le 
înlăturarea blocjelor financiare, precum şi o bună gospodărire a resurselor proprii şi 
împrumutate. 
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RESUMÉ. Des aspects concernant la comptabilité des operation en 
participation.  Les societés en participation représentent  une catégorie 
distincte dans le cadre des societés commerciales. Les particularités de celles-
ci sont: l`absence de la personalité morale de la société en participation; la 
reddition des comptes entre les membres de la societé en participation; regim 
fiscal particulier; sincérité, régularité des comptes et cohérence entre les 
comptabilitiés des membres, la sincérité impliquant la mise en évidence des 
engagements de solidarité. 

 
 

SocietăŃile în participaŃie reprezintă o categorie aparte de societăŃi comerciale. 
În Ńările cu economie de piaŃă ele au o largă extindere. 

În România constituirea şi funcŃionarea acestor societăŃi nu este reglementată 
printr-un act normativ expres. Referiri la aceste activităŃi se fac în Legea nr.15/1990 
privind reorganizarea unităŃilor economice de stat ca regii autonome şi societăŃi 
comerciale. Această lege prevede posibilitatea asocierii acestor unităŃi în vederea 
realizării de activităŃi comune care prezintă interes pentru asociaŃi. 

Alte acte normative şi reglementări care abordează activităŃile de asociere în 
participaŃie sunt OrdonanŃa Guvernului nr.3/1992 privind taxa pe valoarea adăugată şi 
Hotărârea Guvernului nr.973/1994 cuprinzând Normele pentru aplicarea O.G. 
nr.3/1992, OrdonanŃa Guvernului nr.70/1994 privind impozitul pe profit şi H.G. 
nr.974/1994 cuprinzând instrucŃiunile privind metodologia de calcul şi formularistica 
referitoare la impozitul pe profit, Regulamentul pentru aplicarea Legii contabilităŃii 
nr.82/1991, Planul de conturi general şi normele de utilizare a acestuia. 

Asocierea în participaŃie reprezintă o modalitate relativ simplă de efectuare a 
unor activităŃi în comun, de către doi sau mai mulŃi coparticipanŃi. 

Asocierea se realizează pe bază de înŃelegere contractuală, prin contracte de 
asociere, fără a rezulta o societate comercială cu personalitate juridică şi statut de 
funcŃionare. Lipsa personalităŃii juridice implică următoarele consecinŃe: 

 
- nu dispune de patrimoniu propriu; 
- nu încheie bilanŃ contabil şi nici cont de profit şi pierdere; 
- nu poate acŃiona sau să fie acŃionaŃi în justiŃie; 
- nu trebuie să respecte şi să îndeplinească formele de publicitate. 
 
Drepturile şi obligaŃiile părŃilor sunt reglementate de contractul de asociere.  
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Acesta trebuie să cuprindă obligatoriu: 
 
- părŃile contractante; 
- activităŃile economice ce se vor realiza în comun; 
- contribuŃia fiecărei părŃi la realizarea activităŃilor economice comune  
  convenite; 
- condiŃiile de administrare şi conducere a asociaŃiei; 
- modalitatea de împărŃire a profiturilor obŃinute şi de acoperire a eventualelor  
  pierderi înregistrate; 
- clauze privind încetarea asocierii şi modalităŃile de împărŃire a rezultatelor  
  lichidării etc.1 
 
Obiectul de activitate al asocierilor în participaŃie vizează diferite domenii, 

cum ar fi: 
 
- producerea de bunuri şi comercializarea lor; 
- comercializarea mărfurilor; 
- transportul mărfurilor; 
- efectuarea unor munci grele etc. 
 
Codul comercial, articolul 251 precizează că "AsociaŃiunea în participaŃiune 

are loc atunci când un comerciant sau o societate comercială acordă uneia sau mai 
multor persoane ori societăŃi o participaŃiune în beneficii şi pierdere uneia sau mai 
multor operaŃiuni, sau chiar asupra întregului lor comerŃ." 

 
Durata de funcŃionare a acestor asocieri este de regulă limitată în timp. În 

acest caz dizolvarea se face la expirarea limitei de funcŃionare. Asocierile în participaŃie 
pe durată nelimitată pot fi dizolvate prin notificarea motivată adresată de unul dintre 
asociaŃi celorlalŃi asociaŃi. 

Considerăm că este improprie folosirea categoriei de societate în participaŃie, 
deoarece din asociere nu rezultă o societate comercială propriu-zisă. Mai corect este 
asocierea pentru desfăşurarea unor operaŃii în participaŃie. 

Asocierea în participaŃie se poate realiza atât între persoane juridice, cât şi între 
asemenea unităŃi şi persoane fizice. 

Taxa pe valoarea adăugată se înregistrează şi se regularizează cu bugetul 
statului de către agentul economic care conduce evidenŃa, potrivit legii.2 

În ceea ce priveşte impozitul pe profit reglementările sunt contradictorii. 

                                                           
1 Legea nr.15/1990 privind reorganizarea unităŃilor economice de stat ca regii autonome şi 

societăŃi comerciale (art.34) 
2 OrdonanŃa Guvernului nr.3/1992 privind T.V.A. aprobată prin Legea nr.130/1992 republicată în 

Monitorul Oficial nr.3/11.01.1995. 
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OrdonanŃa Guvernului nr.70/1994 privind impozitul pe profit prevede că în cazul 
asocierii ce nu dă  naştere unei persoane juridice impozitul pe profit se datorează de 
persoanele asociate. Impozitul datorat de persoanele fizice se calculează, se reŃine şi se varsă 
de persoana juridică. Pe aceeaşi linie se înscriu şi instrucŃiunile privind metodologia de 
calcul şi formularistica corespunzătoare referitoare la impozitul pe profit. Dacă este vorba 
de asociere cu persoane juridice şi fizice străine care desfăşoară activităŃi în România, 
acestea datorează impozit pe veniturile rezultate din activitatea desfăşurată în România.3 

În Regulamentul de aplicare a Legii contabilităŃii nr.82/1991, la articolul 101 se 
precizează: "Cheltuielile şi veniturile determinate de operaŃiile asocierilor în participaŃie se 
contabilizează distinct de către unul din asociaŃi, conform prevederilor contractului de 
asociere. La sfârşitul perioadei de raportare, cheltuielile şi veniturile înregistrate pe naturi se 
transmit pe bază de decont fiecărui asociat în vederea înregistrării acestora în contabilitatea 
proprie." Din aceste precizări rezultă că determinarea profitului şi vărsarea impozitului la 
bugetul statului din operaŃiunile în asociere se face de către fiecare asociat în parte şi nu de 
către asociatul care conduce contabilitatea acestor operaŃii. Cele de mai sus sunt confirmate 
şi de Normele metodologice privind întocmirea, verificarea şi centralizarea bilanŃurilor 
contabile ale agenŃilor economici pe anul 1995 şi 1996: "În situaŃia în care au fost efectuate 
înregistrări prin creditul conturilor de cheltuieli sau prin debitul conturilor de venituri 
(operaŃiuni contabile privind asocierile în participaŃie, corectări prin înregistrări contabile 
inverse), datele sunt reprezentate de soldurile conturilor de venituri şi cheltuieli înainte de a 
fi transferate asupra contului 121 "Profit şi pierdere", cumulate de la începutul anului.4 

În contabilitatea continentală evidenŃa operaŃiilor în participaŃie poate fi 
Ńinută în mai multe moduri: 

- centralizat de către girant (administrator), situaŃie în care se pot aplica 
următoarele variante; 

 
a) Ńinerea de către girant (administrator) a unei contabilităŃi autonome; 
b) integrarea contabilităŃii asociaŃiei în participaŃie în cea a girantului: 
 

- disociat, de către ansamblul participanŃilor, caz în care poate fi aplicată 
una din următoarele metode: 

 
1) partajul final; 
2) partajul imediat; 
3) contul unic.5 

                                                           
3 OrdonanŃa Guvernului nr.70 din 29 august 1994 privind impozitul pe profit, Monitorul Oficial 

nr.246/31 august 1994; InstrucŃiunile privind metodologia de calcul şi formularistica 
corespunzătoare referitoare la impozitul pe profit, Monitorul Oficial nr.6/16 ianuarie 1995. 

4 Ministerul FinanŃelor, Norme metodologice nr.145120/5.02.1997 privind întocmirea, verificarea 
şi centralizarea bilanŃurilor contabile ale agenŃilor economici pe anul 1996, pag.8. 

5 Dumi t ru  V işan, Contabilitatea societăŃilor în participaŃie, Editura Economică, Bucureşti, 
1996, pag.10. 
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Activitatea economico-financiară privind asocierea în participaŃie trebuie să 
fie delimitată în mod riguros şi evidenŃiată distinct în contabilitatea unui asociat. În 
acest sens este necesară utilizarea unor analitice distincte pentru a evidenŃia cheltuielile 
şi veniturile din asocierile în participaŃie. 

Prin intermediul unor analitice distincte se asigură urmărirea cheltuielilor şi 
veniturilor din aceste activităŃi, în sume totale şi în cote cuvenite coparticipanŃilor. 
Lunar se transmit cheltuielile şi veniturile pe baza unui decont întocmit pe structura 
acestora. Întocmirea decontului lunar se realizează pe baza datelor din conturile 
analitice deschise în cadrul conturilor sintetice de venituri şi cheltuieli. 

Asocierile dintre persoane juridice vor calcula şi plăti impozitul pe profit de 
fiecare persoană juridică. 

În acest caz persoanele juridice calculează profitul şi impozitul pe profit în 
sumă globală, adică atât pentru activitatea în asociere, cât şi pentru activitatea proprie. 

Pentru a evidenŃia înregistrările contabile ocazionate de operaŃiunile de 
asociere în participaŃie vom prezenta următorul exemplu: 

Conform contractului se încheie o asociere între doi participanŃi care are ca 
obiect comercializarea unor mărfuri. 

Contabilitatea operaŃiunilor privind veniturile şi cheltuielile aferente asocierii 
în participaŃie se organizează de asociatul A. Asociatul A aduce în asociaŃie un spaŃiu 
comercial pentru care se plăteşte o chirie de 2.000.000 lei lunar, T.V.A. 18 %, energie 
electrică, conform factură RENEL: 500.000 lei, T.V.A. 18 %,  numerar 30.000.000 lei; 
doi  salariaŃi cu 1.500.000 lei brut, C.A.S. 25 %, şomaj 5 %. 

Asociatul B aduce în asociaŃie 50.000.000 lei. Profitul se împarte în cote 
egale. În contabilitatea asociatului A se vor face următoarele înregistrări: 

 
1) Disponibilul încasat prin bancă de la asociatul B: 
 

5121 "Conturi la bănci în lei" = 458 "Decontări din operaŃii în participaŃie" 
 

50.000.000 

 
2) Aprovizionarea cu mărfuri de la diverşi furnizori în valoare de  
60.000.000 lei, T.V.A. 18 %: 
 

% 
371 "Mărfuri" 
4426 "T.V.A. deductibilă" 

= 401 "Furnizori"  70.800.000 
60.000.000 
10.800.000 

 
3) Se achită facturile furnizorilor: 

401 "Furnizori" = 5121 "Conturi la bănci în lei" 
 

70.800.000 

 
4) Vânzarea de mărfuri, preŃ de vânzare 75.000.000 lei, T.V.A. 18 %, cost de 

achiziŃie 60.000.000 lei: 
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Facturare: 
411 "ClienŃi" =  % 

707 "Venituri din vânzarea mărfurilor" 
4427 "T.V.A. colectată" 

 88.500.000 
75.000.000 
13.500.000 

 
Descărcarea gestiunii mărfurilor: 

607 "Cheltuieli privind 
 mărfurile" 

= 371 "Mărfuri"  60.000.000 

 
5) Chiria pentru spaŃiul comercial: 

% 
612 "Cheltuieli cu 
redevenŃele, locaŃiile  
de gestiune şi chiriile" 
4426 "T.V.A. deductibilă" 

= 401 "Furnizori"  2.360.000 
 

 
2.000.000 

360.000 
  
6) Se înregistrează factura RENEL: 

% 
605 "Cheltuieli privind 
 energia şi apa" 
4426 "T.V.A. deductibilă" 

= 401 "Furnizori"  590.000 
 

500.000 
90.000 

 
7) Se înregistrează câştigul brut pentru cei doi salariaŃi: 

641 "Cheltuieli cu 
 remuneraŃiile personalului" 

= 421 "Personal - remuneraŃii    datorate"  1.500.000 

 
8) ContribuŃia unităŃii la asigurările sociale 25 %: 

6451 "Cheltuieli cu 
 contribuŃia unităŃii 
 la asigurările sociale" 

= 4311 "ContribuŃia unităŃii la 
 asigurările sociale" 

 375.000 

 
9) Se înregistrează contribuŃia unităŃii la fondul de şomaj - 5 %: 

6452 "Cheltuieli privind 
 contribuŃia unităŃii pentru  
 ajutorul de şomaj" 

= 4371 "ContribuŃia unităŃii la fondul de 
şomaj" 

 75.000 

 
10) Încasarea de la clienŃi: 

5121 "Conturi la bănci  
în lei" 

= 411 "ClienŃi"  88.500.000 

 
 

Veniturile totale obŃinute sunt de:  75.000.000 lei.  
Cheltuieli totale   (ct.605 + 607 + 612 + 641 + 6451 + 6452)   =    64.450.000 lei 
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11) Transferul veniturilor (50 %) către asociatul B: 
707 "Venituri din vânzarea 
        mărfurilor" 

= 458 "Decontări din operaŃii 
în participaŃie" 

 37.500.000 

 
12) Transferul cheltuielilor (50 %) către asociatul B pe baza decontului întocmit: 

458 "Decontări din operaŃii 
         în participaŃie" 

= % 
605 "Cheltuieli cu energia şi apa" 
607  "Cheltuieli privind mărfurile" 
612 "Cheltuieli cu redevenŃele, 
locaŃiile de gestiune şi chiriile" 
641 "Cheltuieli cu remuneraŃiile 
 personalului" 
6451 "Cheltuieli cu contribuŃia unităŃii 
la asigurările sociale" 
6452 "Cheltuieli privind contribuŃia 
unităŃii pentru ajutorul de şomaj" 

 32.225.000 
250.000 

30.000.000 
 

1.000.000 
 

750.000 
 

187.500 
 

37.500 
  

13) Închiderea contului de venituri: 
707 "Venituri din vânzarea 
         mărfurilor" 

= 121 "Profit şi pierdere"  37.500.000 

 
14) Închiderea conturilor de cheltuieli: 

121 "Profit şi pierdere" = % 
605 "Cheltuieli cu energia şi apa" 
607 "Cheltuieli privind mărfurile" 
612 "Cheltuieli cu redevenŃele, 
locaŃiile de gestiune şi chiriile" 
641 "Cheltuieli cu remuneraŃiile 
 personalului" 
6451 "Cheltuieli cu contribuŃia unităŃii 
la asigurările sociale" 
6452 "Cheltuieli privind contribuŃia 
unităŃii pentru ajutorul de şomaj" 

 32.225.000 
250.000 

30.000.000 
 

1.000.000 
 

750.000 
 

187.500 
 

37.500 
 

15) Se înregistrează impozitul pe profit: 
 
Profitul brut:   37.500.000 - 32.225.000 = 5.275.000 lei 
Impozit:                               5.275.00 x 38 % = 2.004.500 lei 
 

691 "Cheltuieli cu impozitul 
pe profit" 

= 441 "Impozitul pe profit" 
 

 2.004.500 
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16) Se varsă impozitul pe profit: 
441 "Impozitul pe profit" = 5121 "Conturi la bănci în lei"  2.004.500 

  
 
17) Se închide contul de cheltuieli cu impozitul pe profit: 

121 "Profit şi pierdere" = 691 "Cheltuieli cu impozitul 
        pe profit" 

 2.004.500 

 
18) Asociatul A întocmeşte decontul de T.V.A.: 

4427 "T.V.A. colectată" =   
4426 "T.V.A. deductibilă" 
4423 "T.V.A. de plată" 

 13.500.000 
11.250.000 
2.250.000 

 
19) Vărsarea la bugetul statului a taxei pe valoarea adăugată: 

4423 "T.V.A. de plată" = 5121 "Conturi la bănci în lei"  2.250.000 
 
20) Se virează către asociatul B cota-parte din profitul brut obŃinut din asocierea în 
participaŃie: 

458 "Decontări din operaŃii  
        în participaŃie" 

= 5121 "Costuri la bănci în lei"  5.275.000 

 
La asociatul B se vor face următoarele înregistrări contabile: 
 
1) Primirea pe baza decontului a unei cote-părŃi din venituri: 

458 "Decontări din operaŃii  
        în participaŃie" 

= 707 "Venituri din vânzarea 
mărfurilor"  

 37.500.000 

 
2) Primirea cheltuielilor aferente operaŃiilor în participaŃie pe baza decontului: 

 % 
 
  605 "Cheltuieli cu energia şi apa" 
  607 "Cheltuieli privind mărfurile" 
   612 "Cheltuieli cu redevenŃele, 
locaŃiile  
           de gestiune şi chiriile" 
  641 "Cheltuieli cu remuneraŃiile 
           personalului" 
6451 "Cheltuieli cu contribuŃia unităŃii  
           la asigurările sociale" 
6452 "Cheltuieli privind contribuŃia 
          unităŃii pentru ajutorul de şomaj" 

= 458 "Decontări din  
operaŃii în participaŃie" 

 32.225.000 
 

250.000 
30.000.000 

 
1.000.000 

 
750.000 

 
187.500 

 
37.500 

  
3) Încasarea  cotei cuvenite din profitul brut: 

5121 "Conturi la bănci în lei" = 458 "Decontări din operaŃii în participaŃie"  5.275.000 
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4) Închiderea contului de venituri: 

707 "Venituri din vânzarea 
        mărfurilor" 

= 121 "Profit şi pierdere"  37.500.000 

 
5) Se închid conturile de cheltuieli: 

121 "Profit şi pierdere" =  % 
 
605 "Cheltuieli cu energia şi apa" 
607  "Cheltuieli privind mărfurile" 
612 "Cheltuieli cu redevenŃele, locaŃiile de 
gestiune şi chiriile" 
641 "Cheltuieli cu remuneraŃiile 
personalului" 
6451 "Cheltuieli cu contribuŃia unităŃii la 
asigurările sociale" 
6452 "Cheltuieli privind contribuŃia 
unităŃii pentru ajutorul de şomaj" 

 32.225.000 
 

250.000 
30.000.000 

 
1.000.000 

750.000 
 

187.500 
 

37.500 

 
Profit brut:  37.500.000 - 32.225.000 = 5.275.000  
Impozit:              5.275.000 x 38 % = 2.004.500 
 
6) Se înregistrează impozitul pe profit: 

691 "Cheltuieli cu impozitul  
        pe profit" 

= 441 "Impozitul pe profit  2.004.500 

 
7) Se închide contul de cheltuieli privind impozitul pe profit: 
121 "Profit şi pierdere" = 691 "Cheltuieli cu impozitul pe profit"  2.004.500 
 
8) Se varsă din disponibilul la bancă impozitul pe profit datorat bugetului statului: 
441 "Impozitul pe profit" = 5121 "Conturi la bănci în lei"  2.004.500 

 
 
Apreciem că acest mod de reflectare în contabilitate a operaŃiunilor în 

participaŃie este simplu şi redă imaginea acestor activităŃi atât la asociatul care Ńine 
contabilitatea acestor operaŃii cât şi la ceilalŃi asociaŃi, care preiau pe bază de decont 
veniturile şi cheltuielile după natura lor. Fiecare asociat va influenŃa veniturile,  
cheltuielile şi rezultatele cu cota-parte din aceste operaŃii. 
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LA COMPTABILITÈ DES ALLOCATIONS ET DES SUBVENTIONS 
D'INVESTISSEMENTS DU BUDGET DE L'ETAT 

 
 

SUCALĂ  LUCIA,  DUMBRAV Ă  PARTENIE 
 
 

RÉSUMÉ. Les allocations et les subventions pour les investissements du 
budget de l'état représentent des instruments économiques justifiés dans les 
stratégies financières et budgétaires existentes.Les implications de l'état en 
économie ou même quelques collectivités publiques, par le système des 
allocations et des subventions représentent problèmes délicats et complexes 
sur lesquels les spécialistes manifestent des opinions contradictoires. Le 
traitement comptable de ces sujets surtout à travers les propositions faites 
représente une tentative de mettre en évidence les obstacles économiques dont 
la résolution juridique est attendue avec un vif intérêt.  
 
 
 
Les allocations et les subventions du budget de l'état, au niveau local ou 

central, doivent être considérées à côté des impôts et des taxes comme des instruments 
qui influent sur l'activité écono-mico-sociale de n'importe quel pays, quel que soit le 
niveau de développement de celui-ci.Bien que la pratique de leur utilisation ait une 
tendance oscillatoire, elles se maintiennent en permanence, dans presque tous les pays, 
et dans le nôtre, au moins dans la période de transition, elles se sont diversifiées. 

Les implications de l'état en économie et même de quelques collectivités 
publiques, par le système des allocations et des subventions du budget, doivent être 
considérées comme des problèmes particulièrement délicats et complexes. Elles ne 
doivent pas être associées à la pression de la rue sur l'économie et d'autant moins avec 
les campagnes électorales et l'avantage du capital politique. Elles doivent garder leur 
qualité d'instruments économiques qui trouvent des justifications dans les stratégies 
financières et budgétaires. Ces instruments s'imposent pour la garantie de l'équilibre du 
développement économique, qui, au moins dans notre opinion, devrait viser: 

 
- l'assurance de la réalisation des ressources pour des travaux  
  d'investissements d'une importance particulière; 
- la continuité de l'activité de quelques régies autonomes et sociétés  
  commerciales; 
- la limitation de la pression des coûts sur le niveau des prix et des tarifs; 
- le maintien et l'assurance d'un certain standard de vie de la population; 
- l' orientation des investissements vers les secteurs d'activité moins  
  rentables, mais necéssaires; 
- l'affermissement du rôle de l'état dans le maintien de l'équilibre  
  économico-financier; 
- la consolidation du secteur des entreprises petites et moyennes, etc... 
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Une analyse même sommaire de ces instruments, concernant notre pays, 
permet la mise en évidence d'un large domaine visant: l'industrie, l'agriculture, les 
transports, la recherche scientifique, la population, etc.., ce qui confirme leur rôle dans 
le cadre de l'économie. 

Nous considérons utile de mentionner que, dans notre pays les allocations et 
les subventions du budget de l'état ont été orientées jusqu'à présent dans une moindre 
mesure vers les entreprises petites ou moyennes, bien que ces entreprises détiennent une 
importance majeure dans la création du produit interne brut. Les subventions se sont 
orientées, principalement, vers les grandes entreprises ayant surtout un capital d'état et 
utilisées notamment pour la couverture des frais, ce qui a conduit au maintien limité de 
leur fonctionnalité, et dans très peu de cas au développement. Elles ont été employées 
essentiellement pour des nécessités sociales, des majorations de salaires. 

Nous opinions que la contribution de l'état par des allocations et des 
subventions doit être orientée vers l'activité de recherche scientifique et de création, 
vers la réorganisation et vers une nouvelle technologie, vers les voies de l'accroissement 
de la productivité de travail, de la qualité et la compétitivité des produits, pour la 
promotion de ceux-ci au marché extérieur, vers l'appui de certaines branches, comme 
par exemple: l'agriculture, l'industrie extractive, les transports, les services, etc... 

À l'égard des allocations et des subventions du budget de l'état les points de 
vue des spécialistes sont partagés et il y a même des opinions conformément auxquelles 
le rôle de ces instruments serait nié en raison du fait que dans une économie de marché 
concurrentiel le réglage automatique des procès économiques serait caractéristique, ce 
qui peut être accepté comme principe, comme doctrine et non pas comme pratique 
économique. Nous ne comprenons pas comment les principes pourraient faire accroître 
la quantité du matériel utile, si celui-ci est de plus en plus stérile, ou comment pourrait-
on obtenir des quantités plus grandes de pétrole si les sources s'épuisent, se trouvant à 
des profondeurs de plus en plus grandes et réclamant des frais d'exploitation de plus en 
plus substantiels. La non-adhésion à de telles opinions n'excluent pas les tendances 
fiscales et budgétaires indirectes, par des facilités fiscales, des diminutions des cotes 
d'impôts et des taxes pour la population et les unités économiques. 

Sans égard à la forme de propriété et au type de l'unité bénéficiaire des 
allocations ou des subventions, respectivement régie ou société commerciale, celles-ci 
sont obligées d'élaborer le budget de revenues et frais. Celui-ci est considéré le 
principal instrument de direction de l'activité, qui représente la plus importante modalité 
de planification financière. Or, à présent on lui accorde une importance insignifiante, 
ayant souvent un caractère formel. 

Parmi les composants du budget et, de revenues et frais, le budget de l'activité 
d'investissements, formulaire code 05 prévoit les ressources propres de financement des 
investis-sements, leur destination, les frais avec les investissements et l'excédent ou le 
déficit. S'il y a un déficit de ressources vis-à-vis des frais, il se pose le problème de le 
couvrir. La couverture peut se réaliser des crédits et d'autres emprunts, d'autres 
ressources ainsi que des allocations du bud-get, des fonds spéciaux d'investissements. 
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Pour bénéficier des allocations et des subventions d'investissements, il 
s'impose que les objectifs d'investissements soient compris dans le plan 
d'investissements et ils doivent être approuvés, en fonction du degré de compétence 
prévu par les réglementations légales. 

Pour les régies autonomes les sommes reçues du budget républicain ou local 
sont connues sous forme d'allocations, et celles reçues par les sociétés commerciales 
sous forme de sub-ventions.Cet aspect présente aussi une importance du point de vue de 
la réflexion en comptabilité, des opérations de réception et d'utilisation des allocations 
et des subventions. 

Les régies autonomes ainsi que les sociétés commerciales peuvent bénéficier 
aussi du budget de l'état de subventions pour la production, pour l'exploitation, pour 
lesquelles il s'impose un autre traitement comptable par rapport à celui concernant les 
donations et les subven-tions d'investissements. 

Pour les régies autonomes, les allocations pour les investissements devraient 
mener finalement à l'accroissement du patrimoine propre, réclamant la suivante filière 
d'enregistrements en comptabilité: 

 
1) La réception des allocations du budget de l'état local ou central, 

conformément à l'extrait de compte: 
*************************************************** *********************************************** 

5121 "Disponible pour investissements à la banque =118" D'autres fonds "qui 
a fait le financement" Analytique cement "L'accroissement du patrimoine propre". 
*************************************************** *********************************************** 

 
 2) L'acquisition d'immobilisations corporelles conformément à la facture des 
fournisseurs d'immobilisations: 
*************************************************** *********************************************** 

% =404 "Fournisseurs d'immobilisations"  
231 "Immobilisations corporelles en cours". 
4426 "T.V.A. déductible". 

*************************************************** *********************************************** 

 
3) L'acquittement de la facture du fournisseur d'immobilisations conformément 

à l'extrait de compte et à l'ordre de paiement: 
*************************************************** ***********************************************  

404 "Fournisseurs d'immobilisations" = 5121 "Disponible pour  
investissements aux banques qui ont fait le financement". 

*************************************************** ***********************************************  
 
4) L'exercice du droit de déduction de la T.V.A. va se refléter: 

*************************************************** ***********************************************  
4427 "T.V.A. collectée" =4426 "T.V.A. déductible". 

*************************************************** ***********************************************  
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5) La réception de l'immobilisation résultée des allocations conformément au 
procès verbal de réception: 
*************************************************** ***********************************************  

212 "Immobilisations" = 231 "Immobilisations corporelles en cours"  
*************************************************** ***********************************************  

 
6) À la suite de l'exécution de la réception et de la mise en fonction de 

l'investissement de donations, la régie autonome s'est enrichie et il se pose 
naturellement le problème de la majoration du capital, opération qui se refléterait ainsi: 
*************************************************** ***********************************************  

118 "D'autres fonds" =1015.1 "Patrimoine propre de la régie"  
Analytique "L'accroissement  
du patrimoine propre". 

*************************************************** ***********************************************  
 
Pour les sommes reçues comme donations pour le financement des travaux 

d'investissements non utilisées, les régies autonomes ont l'obligation de restituer ces 
sommes au budget de l'état dans le délai de 5 jours ouvrables de l'exercice financier 
suivant, sinon elles supportent des pénalilités de 0.16% pour chaque jour de retard.  

Nous considérons que le traitement comptable des donations pour le 
financement des travaux d'investissements dans le cas des régies autonomes peut être 
appliqué aussi pour les sociétés commerciales quant aux subventions d'investissements 
reçus. L'acceptation de cette suggestion imposerait: 

 
- l'emploi du compte 118 "D'autres fonds" analytique "L'accroissement du 

capital social" à la place du compte 135 "Subventions d'investissements"; 
- à la réception des travaux d'investissements prévenus des subventions, le 

compte 118 "D'autres fonds" analytique "L'accroissement du capital social" sera débité 
par le crédit du compte 1012 "Capital souscrit versé" et non pas le compte 1015.1 
"Patrimoine propre de la régie". 

 
La promotion d'un tel traitement comptable des subventions d'investissements 

conduirait à l'accroissement des parties de capital social qui appartiendraient à l'état, ce 
qui attirerait l'augmentation des dividendes qui reviendraient à celui-ci. Dans cette 
situation le renoncement au transfert d'une côte de la subvention d'investissements 
employés et concrétisés en immobilisations soumises à l'amortissement s'imposerait; 
elle sera assimilée aux revenus par le compte 7727 "Subventions d'investissements 
virées aux revenus". Ce fait donnerait aux subventions d'investissements, une modalité 
concrète d'intervention de l'état on des collectivités publiques dans la réalisation des 
travaux importants pour l'économie nationale, sans être soumise à l'imposition que par 
l'intermède du résultat sous la forme de l'impôt de profit.  

La promotion d'une telle opinion aurait des conséquences sur le traitement 
financier-comptable des donations et des subventions d'investissements, parmi 
lesquelles on pourrait remarquer: 
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1) Le perfectionnement du procès de traitement comptable des subventions 
d'investissements aux sociétés commerciales, en renonçant aux comptes 131 
"Subventions d'investissements" et 7727 "Subventions d'investissements virées aux 
revenus". 

 
2) L'élargissement du contenu et de la fonction du compte 118"D'autres fonds" 

dans le sens de: 
a)- l'ouverture d'un compte analytique à part pour les allocations et pour les 

subventions d'investissements qui aurait le rôle d'offrir des informations concernant 
l'ampleur des subventions, c'est-à-dire des allocations reçues jusqu'à la réception et la 
mise en fonction de ces travaux d'investissements 

b)- l'offre des informations concernant l'enrichissement des régies autonomes 
par l'exécution des travaux d'investissements par des allocations, l'accroissement du 
patrimoine propre, respectivement des sociétés commerciales, en accroisant le capital 
social de l'état 

 
3) Le renoncement au transfert de chaque mois de l'ampleur de l'amortissement 

ou de la cote incluse dans les frais aux revenus et la fermeture des frais et des revenus 
par le compte 121 "Profit et perte". 

 
4) La réflexion des sommes reçues comme subventions ou allocations 

d'investissements dans un compte distinct en banque, dénommé 512.X "Disponible pour 
les investissements à la banque qui a fait le financement" 
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ABSTRACT. Organization of Accounting Useing the Computer System. 
Accounting has always been concerned with the reccording and transmission 
of financial information. The usefulness of accounting information to decision 
makers depends upon the relevance of the information to the decisions at 
hand, the timeliness of the information, and its reliability. Computer systems 
permit the preparation of accounting reports tailored to the needs of the 
specific decision makers. 

 
 
 
1. NoŃiuni generale privind sistemul informaŃional financiar - contabil 
 
 Baza luării deciziei o constituie, nu numai cantitatea informaŃiei, ci şi, calitatea 
şi rapiditatea cu care se obŃine această informaŃie. Într-o economie de piaŃă, în condiŃiile 
concurenŃei acerbe, când deciziile trebuie luate într-un timp cât mai scurt, Ńinând cont de 
o multitudine de factori, un bun manager are nevoie de informaŃii corecte în cel mai 
scurt timp, pentru a-şi fundamenta decizia pe care urmează să o aleagă. 
 Pentru luarea unei bune decizii se impune ca o condiŃie necesară cunoaşterea 
cu exactitate a situaŃiei economico-financiare a firmelor şi pe baza acesteia, anticiparea 
posibilităŃilor viitoare luând în calcul scenariile optimiste. Toate informaŃiile despre 
starea la un moment dat a patrimoniului sunt furnizate de sistemul informaŃional 
financiar-contabil. 
 Sistemul informaŃional financiar-contabil are în componenŃa sa următoarele: 
  a. fondul sau sistemul de informaŃii; 
  b. suporturile materiale ale informaŃiilor; 
  c. metodele, procedeele şi tehnicile de prelucrare a datelor; 
  d. mijloacele de prelucrare a datelor; 
  e. circuitul informaŃional. 
 Fondul sau sistemul de informaŃii, în totalitatea sa, cuprinde: 
  a. fondul sau sistemul de informaŃii primare constituite din totalitatea  

    informaŃiilor care urmează a fi contabilizate; 
  b. fondul sau sistemul de informaŃii prelucrate, constituite din  

    totalitatea informaŃiilor rezultate în urma contabilizării  
    datelor primare. 

 Suportul material al informaŃiilor îl constituie documentele contabile şi suporŃii 
magnetici de stocare a datelor. 
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 Metodele, tehnicile şi procedeele de prelucrare a datelor au în vedere modul de 
organizare a circuitului contabil în scopul organizării evidenŃelor perechi: sintetică şi 
analitică, cronologică şi sistematică, având la bază principiile metodei contabilităŃii şi 
procedeele de realizare a acestei metode. Formele pe care le îmbracă metodele, tehnicile 
şi procedeele de prelucrare a datelor sunt: 
 a. prelucrarea paralelă - în cadrul căreia fiecare sursă informaŃională 
gestionează fluxuri informaŃionale distincte pe categorii de evidenŃă: cronologică, 
sistematică, sintetică şi analitică; 
 b. prelucrarea succesivă - în cadrul căreia fiecare sursă de date se transformă în 
sursă de date pentru o nouă evidenŃă; 
 c. prelucrarea integrată - care presupune culegerea datelor primare o singură 
dată şi obŃinerea pe baza acestora a tuturor categoriilor de documente contabile 
necesare. 
 Mijloacele tehnice care asigură prelucrarea integrată a datelor, care constau din 
calculatoare individuale sau reŃele de calculatoare, împreună cu softurile utilizate pentru 
contabilizarea şi prelucrarea datelor formează sistemul informatic integrat de 
contabilitate. 
 Circuitul informaŃional reprezintă sistemul prin care se asigură şi transmit 
datele necesare prelucrării şi datele prelucrate pentru a fi analizate şi interpretate în 
vederea luării deciziilor. 
 Structura unui sistem informatic integrat, necesar în analiza activităŃii agenŃilor 
economici, precum şi în luarea deciziilor, se concretizează în: 
 a. subsistemul contabilitate financiară şi de gestiune (SCFG), care este 
componenta centrală generatoare de informaŃii privitoare la situaŃia patrimoniului şi a 
rezultatelor activităŃii, denumit în lucrarea de faŃă sistemul informatic integrat de 
contabilitate; 
 b. subsistemul normarea costurilor de producŃie şi antecalculaŃie (SNCPA) care 
asigură determinarea preŃurilor şi urmărirea încadrării în costurile normate; 
 c. subsistemul analizei economice şi al previziunii financiare (SPF) care 
furnizează pe baza datelor colectate din subsistemele descrise mai sus, informaŃii 
necesare pentru fundamentarea şi elaborarea bugetelor, precum şi pentru crearea şi 
interpretarea unor posibile situaŃii viitoare. 
 
2. Necesitatea utilizarii sistemelor moderne de calcul în contabilitate 
 
 Necesitatea utilizării sistemelor moderne de calcul în contabilitate a fost 
generată de factori ca: 
 a. volumul mare de muncă, de rutina pe care îl cere prelucrarea datelor; 
 b. pretenŃia de a obŃine o informaŃie sistematizată într-un timp cât mai scurt; 
 c. pretenŃia pentru aspect şi calitate în ce priveşte documentele contabile  

    obŃinute după prelucrarea datelor; 
 d. reducerea cantitativă a documentelor necesare contabilităŃii; 
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 Pornind de la aceste cerinŃe au fost realizate sistemele moderne de calcul 
(calculatoare şi reŃele de calculatoare, softuri). Având la îndemână tehnica de calcul 
modernă şi softurile aferente s-au creat diverse aplicaŃii privind contabilitatea. 
 Analizând aplicaŃiile informatice existente la ora actuală în practică, am 
constatat că toate acestea se compun dintr-o aplicaŃie principală şi mai multe aplicaŃii 
secundare. AplicaŃia principală o constituie contabilitatea financiară, care de fapt 
colectează toate notele contabile din aplicaŃiile secundare, preia alte note contabile care 
nu se regăsesc în celelalte aplicaŃii, efectuează automat lucrările de închidere a 
exerciŃiului, generând notele contabile aferente, asigură evidenŃa cronologică şi 
sistematică şi generează documentele de sinteză contabilă. 
 AplicaŃiile informatice secundare s-au creat ca o necesitate a două cerinŃe: 
 a. necesitatea efectuării unor calcule intermediare până la obŃinerea sumelor  

    ce urmează a se înregistra în conturi; 
 b. asigurarea unei evidenŃe analitice, cât mai detaliate a operaŃiunilor  

    patrimoniale. 
 Pornind de la aceste cerinŃe s-au creat următoarele aplicaŃii informatice 
secundare: 
 

1. AplicaŃia privind contabilitatea stocurilor; 
2. AplicaŃia privind contabilitatea imobilizărilor corporale şi necorporale; 
3. AplicaŃia privind contabilitatea salariilor; 
4. AplicaŃia privind contabilitatea de gestiune sau calculaŃia costurilor; 
5. AplicaŃia privind contabilitatea relaŃiilor cu terŃii (în special aplicaŃia facturi) 

 
 Aceste sisteme corelate asigură prelucrarea integrată a datelor şi obŃinerea 
informaŃiei într-un timp foarte scurt. 
 
 
3. Stadiul actual al informatizării contabilităŃii 
 
 În perioada 1990-1996 au existat preocupări mai mult de ordin practic, decât 
teoretic în ce priveşte utilizarea sistemelor moderne de calcul şi mutaŃiile pe care le 
produce acest lucru în organizarea contabilităŃii.  
 Având baza materială (calculatoare şi softuri) practicienii au reuşit să realizeze 
aplicaŃiile mai sus enumerate, să le perfecŃioneze şi nu în ultima instanŃă să le integreze. 
Dacă iniŃial aplicaŃiile secundare nu aveau legături directe între ele şi nici cu aplicaŃia 
principală, în prezent, aplicaŃiile care au trecut examenul practicii sunt integrate, 
problema care rămâne de rezolvat fiind integrarea în sistemul informatic al firmei. 
 Pornind de la succesiunea operaŃiunilor de prelucrare a datelor s-a conturat o 
structură generală a acestor aplicaŃii, şi anume: 
 

1. Preluarea şi validarea datelor primare; 
2. Prelucrarea datelor primare; 
3. Vizualizarea bazelor de date prelucrate; 
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4. Crearea documentelor contabile; 
5. Efectuarea de lucrări contabile în mod automat de către calculator; 

 6. Administrarea aplicaŃiei; 
 7. Crearea şi întreŃinerea nomenclatoarelor; 
 
 1. Preluarea şi validarea datelor primare permite culegerea datelor primare 
direct din documentul primar, ajută la completarea datelor necesare contabilizării şi, în 
acelaşi timp, validează datele introduse în corelaŃie cu existenŃa conturilor şi 
repartitorilor, având în vedere restricŃiile prevăzute pentru acestea în nomenclatoarele 
firmei, în acelaşi timp evitând înregistrarea dublă a aceluiaşi document. 
Structura machetei de preluare a datelor trebuie să fie identică cu structura 
documentelor primare. Pe lângă acestea, macheta de preluare a datelor mai conŃine şi 
date tehnice privind prelucrarea datelor (de exemplu: felul operaŃiunii - vânzare, 
cumpărare, transfer, plată, încasare etc.). Totodată, prin această funcŃie a aplicaŃiei se 
mai asigură: 
 
  - modificarea înregistrărilor; 
  - ştergerea înregistrărilor; 
  - dezoperarea înregistrărilor; 
  - selectarea anumitor înregistrări; 
  - calculul sumelor pentru înregistrările selectate; 
  - afişarea denumirilor conturilor şi repartitorilor; 
  - calculul soldului unui cont sau repartitor; 
  - generarea înregistrărilor privind TVA; 
  - generarea listei înregistrărilor contabile. 
 
 2. Prelucrarea datelor primare asigură efectuarea calculelor, având la bază 
algoritmii de calcul prevăzuŃi prin legislaŃia în vigoare şi sistematizarea datelor în 
vederea obŃinerii informaŃiilor finale. 
 
 3. Vizualizarea bazelor de date prelucrate are drept scop asigurarea consultării 
datelor de către utilizatorul contabil direct la monitor fără o listare prealabilă, în vederea 
efectuării corecŃiilor. Totodată, prin această funcŃie a aplicaŃiei se mai asigură: 
 
  - selectarea anumitor înregisrări; 
  - calculul sumelor pentru înregistrările selectate; 
  - afişarea denumirilor conturilor şi repartitorilor; 
  - calculul soldului unui cont sau repartitor; 
  - generarea listelor privind datele afişate. 
 
 4. Crearea documentelor contabile pe baza datelor prelucrate înseamnă o 
sistematizare diversă a informaŃiei contabile funcŃie de cerinŃele actelor normative, dar 
şi a nevoilor proprii pentru luarea unor decizii. DeficienŃa actuală a aplicaŃiilor este 
aceea că documentele contabile se generează direct la imprimantă, fără a se genera în 
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fişiere care să poată fi consultate direct la monitor, erorile strecurate ducând la mărirea 
considerabilă a consumului de hârtie. Totodată, cea mai mare parte a aplicaŃiilor se 
bazează pe situaŃii standard create de autorii aplicaŃiilor, nepermiŃând crearea de situaŃii 
specifice care sunt necesare în anumite condiŃii, pentru analize şi luări de decizii. 
 
 5. Efectuarea de lucrări contabile de către calculator constau în cazul 
aplicaŃiilor secundare în crearea notelor contabile, iar în cazul aplicaŃiei principale în 
repartiŃii şi închideri automate ale conturilor pe baza datelor prelucrate anterior. 
 
 6. Administrarea sistemului prin intermediul căreia se asigură: 
 

a. Salvarea colecŃiei de date care execută copii de siguranŃă şi arhivează pe 
discuri magnetice (dischete) toate datele pe care le conŃine aplicaŃia 
informatică; 

b. Restaurarea colecŃiei de date care permite refacerea ori de câte ori este 
nevoie a tuturor datelor salvate prin procedura anterioară; 

c. Parametrii specifici utilizatorului care dau flexibilitate sistemului; 
d. Reorganizarea periodică a bazelor de date prin intermediul căreia se asigură 

reindexarea (reordonarea) datelor pentru a facilita accesul mai rapid la 
datele culese şi prelucrate; 

e. Import note contabile şi a altor date din alte aplicaŃii; 
g. Trecerea colecŃiei de date la luna următoare; 
h. Configurarea imprimantei care generează flexibilitate în exploatarea  
    diferitelor tipuri de imprimante şi hârtie. 

 
 7. Crearea şi întreŃinerea nomenclatoarelor. Nomenclatoarele constituie baze 
de date care cuprind elementele componente ale unei entităŃi şi se constituie ca părŃi 
conexe contabilităŃii. Tipurile de nomenclatoare necesare contabilităŃii se referă la: 
 
   1. Planul de conturi; 
   2. Nomenclatorul firmelor; 
   3. Nomenclatorul persoanelor fizice; 
   4. Nomenclatorul gestiunilor; 
   5. Nomenclatorul stocurilor; 
   6. Nomenclatorul lucrărilor şi comenzilor; 
   7. Nomenclatorul locurilor de colectare a costurilor; 
   8. Nomenclatorul Ńărilor şi monedelor; 
   9. Nomenclatorul codurilor de clasificare a mijloacelor fixe; 
 10. Nomenclatorul meseriilor etc.  
 
 Aceste nomenclatoare pe lângă codul şi denumirea elementelor mai conŃin şi 
informaŃii necesare validării datelor. 
 Această structură generală a aplicaŃiilor se adaptează pentru fiecare aplicaŃie în 
parte, putând avea o mulŃime de alte facilităŃi. 
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 ApariŃia calculatoarelor moderne şi evoluŃia lor a permis înlocuirea sistemelor 
mari de calcul cu calculatorul personal, adică s-a transferat activitatea de informatică la 
biroul utilizatorului. Acest lucru se datorează evoluŃiei echipamentelor de calcul în 
următoarele direcŃii: 
 
 - creşterea capacităŃii de memorare şi a capacităŃii de stocare a datelor; 
 - creşterea vitezei de prelucrare; 
 - diversificarea tipurilor de calculatoare şi imprimante şi îmbunătăŃirea  

  performanŃelor acestora; 
 - reducerea substanŃială a preŃurilor echipamentelor de calcul. 
 
4. CerinŃele utilizatorilor contabili în ce priveşte aplicaŃiile informatice contabile 
 
 AplicaŃiile informatice contabile trebuie să îndeplinească următoarele condiŃii: 
 
 - să poată fi utilizate pe orice tip de calculatoare şi să fie realizate într-un 
sistem de operare şi limbaj de programare performante şi cu perspective de 
perfecŃionare; 
 - să aibă un grad de accesibilitate cât mai ridicat, astfel încât nivelul necesar de 
cunoştinŃe informatice pe care trebuie să le deŃină utilizatorul să fie minim; 
 - să aibă un grad ridicat de flexibilitate, adică să permită crearea unor situaŃii 
suplimentare definite de utilizator; 
 - să fie ergonomice, adică organizarea meniurilor să fie cât mai simplă şi 
intuitivă; 
 - să prezinte siguranŃă în exploatare; 
 - să asigure securitatea şi confidenŃialitatea datelor prin nivelurile de acces şi 
parole.  
 
 Aceste cerinŃe ale utilizatorilor în ce priveşte aplicaŃiile informatice sunt cele 
care triază multitudinea de oferte existente la ora actuală. Vor avea succes aplicaŃiile 
care se apropie cel mai mult de utilizatorul care nu deŃine foarte multe cunoştinŃe de 
informatică. 
 
5. Propuneri privind perfecŃionarea organizării contabilităŃii în condiŃiile utilizării 
sistemelor moderne de calcul 
 
 Utilizarea sistemelor moderne de calcul produce mutaŃii, atât în ce priveşte 
organizarea contabilităŃii, cât şi în ce priveşte structura compartimentului financiar-
contabil. 
 Organizarea contabilităŃii se va face în funcŃie de modul de organizare a 
sistemului informatic integrat de contabilitate, adică după tipurile de aplicaŃii 
informatice utilizate descrise mai sus. Practicienii care au reuşit să realizeze aplicaŃiile 
informatice, precum şi utilizatorii acestora susŃin teoria potrivit căreia "calculatorul 
disciplinează utilizatorul" datorită faptului că: 
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- validează datele primare; 
- circuitul informaŃional se realizează funcŃie de organizarea aplicaŃiilor informatice. 
 
 Totodată, trebuie să se realizeze în timpul cel mai scurt, conform cerinŃelor 
practice integrarea sistemului informaŃional contabil în sistemul informaŃional al firmei 
astfel încât contabilitatea prin consemnarea operaŃiunilor efectuate să poată contribui 
zilnic la luarea deciziilor, şi să nu mai fie privită ca o "cenuşăreasă" a firmei, pentru că 
furnizează informaŃiile atunci când nu mai este nevoie de ele. 
 Există încă deficienŃe în ce priveşte concepŃia aplicaŃiilor informatice, precum 
şi în asimilarea de către utilizator a facilităŃilor sistemului. În parte aceste deficienŃe se 
datorează lipsei unei abordări teoretice de către specialiştii contabili a organizării 
aplicaŃiilor informatice. Pentru aceasta credem ca fiind necesară introducerea în cadrul 
disciplinei de contabilitate a studiului detaliat a: 
 
- structurii, circuitului şi utilizării documentelor primare pe tipuri şi feluri de operaŃiuni; 
- structurii, circuitului şi utilizării documentelor şi registrelor contabile; 
- tehnicii operaŃiunilor contabile; 
- tehnicilor de calcul utilizate în contabilitate până la obŃinerea sumelor ce se înscriu în 
conturi, precum şi, crearea disciplinei "MANAGEMENT FINANCIAR-CONTABIL" 
care să abordeze organizarea optimă a sistemului informatic integrat de contabilitate şi a 
aplicaŃiilor informatice din punct de vedere al utilizatorului contabil şi nu după 
priceperea şi înŃelegerea contabilităŃii de către nespecialişti, aceasta pentru a nu deforma 
principiile, tehnicile şi metodele de lucru ale acesteia. 
 
 Lipsa unei teorii contabile, chiar generale, în ce priveşte contabilitatea 
informatizată, trezeşte repulsie în rândul practicienilor contabili, care nu cunosc încă, 
condiŃiile minime care trebuie să le întrunească şi facilităŃile pe care trebuie să le ofere 
aplicaŃiile informatice contabile. 
 Având în vedere amploarea procesului de informatizare al contabilităŃii, 
Ministerul FinanŃelor ar trebui să ia măsuri în ceea ce priveşte aducerea la un numitor 
comun a bazelor de date prelucrate, care ar putea fi colectate cu ajutorul unor aplicaŃii 
speciale la DirecŃiile Generale ale FinanŃelor Publice, renunŃându-se la raportările 
manuale. Acest lucru ar asigura o mai mare rapiditate a centralizării informaŃiilor, 
precum şi o rapiditate şi exactitate mai mare în efectuarea controalelor fiscale. 
 Teoria contabilităŃii informatizate trebuie să susŃină ideea potrivit căreia rolul 
contabilului este de a verifica, analiza şi semna documente şi nu de a le întocmi manual, 
munca intelectuală trebuind să înlocuiască munca de rutină. 
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CERCETAREA  PENTRU  INFORMARE - ETAP Ă  PROEMINENTĂ 
A  PROCESULUI  DECIZIONAL  DE  CUMP ĂRARE 

 
 

IOAN PLĂIAŞ 
 
 

ABSTRACT. The Search for Information - proeminent stage of purchase 
decision making proces. În this study, the author describes, basing on a large 
specialized literature, the way in which consumer undertake internal and external 
search for needed information to purchase decision making. 

 
 
 În esenŃă, procesul de pregătire a deciziei consumatorului poate fi modelat aşa ca 
în figura 1 şi are următoarele etape: 
 1. Recunoaşterea nevoii -consumatorul percepe o diferenŃă, între starea dorită (în 
raport cu nivelul de satisfacere a unei nevoi) şi starea curentă, de o suficeientă extensie 
încât să declanşeze şi să activeze procesul deciziei. 
 2. Cercetarea pentru informare - consumatorul cercetează informaŃia stocată în 
memorie (cercetarea internă) sau caută informaŃii relevante pentru decizie în mediul extern 
(cercetarea externă). 
 3. Evaluarea alternativelor - consumatorul evaluează opŃiunile avute în vedere în 
termeni de beneficii aşteptate de la ele şi reduce alegerea la alternativa aleasă. 
 4. Cumpărarea - consumatorul cumpără alternativa preferată sau, dacă este 
necesar, un substituent acceptabil. 
 5. Evaluarea postcumpărare - consumatorul apreciază dacă alternativa aleasă 
satisface sau nu nevoile la nivelul aşteptărilor. 
 
 
 
 
 

Fig. 1. Etapele procesului deciziei cumpărătorului 
 

 Extinderea la care fiecare din aceste etape este riguros urmată poate varia de la o 
situaŃie decizională la alta. 
 O dată ce consumatorii au recunoscut existenŃa unei probleme (nevoi) şi 
presupunând că nu există constrîngeri care să împiedice comportamentul ulterior, ei trec la 
următoarea etapă a procesului de pregătire a deciziei. Este important ca producătorii şi 
comercianŃii cu amănuntul să înŃeleagă modul în care consumatorii cercetează pentru 
acumularea de informaŃii şi cum evaluează ei informaŃiile respective înaintea unei posibile 
cumpărări. Dacă nu se cunoaşte, care este informaŃia necesară consumatorilor în pregătirea 
deciziei lor, este posibil ca aceea furnizată de cei care se ocupă de marketing să fie 
nepotrivită şi ineficace. 
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 Cercetarea, a doua etapă a procesului de elaborare a deciziei, poate fi definită ca 
reprezentând activarea motivată a experienŃei stocate în memorie sau achiziŃia de 
informaŃie din mediul înconjurător. Această definiŃie sugerează că cercetarea poate fi de 
natură internă sau externă. 
 Cercetarea internă implică o reactivare a cunoştinŃelor din memorie, în timp ce 
cercetarea externă constă din colectarea informaŃiei din piaŃă. 
 Cercetarea internă este primul pas care are loc după recunoaşterea nevoii (fig. 2) 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Fig. 2. Procesul cercetării interne 
(Sursa: J. F. Engel şi colob., Consumer Behavior, 1993, p.513) 

 

 Cercetarea internă nu este nimic mai mult decît o scrutare a memoriei după 
cunoştinŃe relevante pentru decizia ce o pregăteşte consumatorul, stocate în memoria 
pe termen lung. Dacă această scrutare dezvăluie suficiente informaŃii încât să genereze un 
curs satisfăcător al acŃiunii ce urmează, atunci cercetarea externă este evident nenecesară. 
De multe ori experienŃele parcurse şi satisfăcătoare ale consumatorilor sunt reamintite şi 
implementate în situaŃii noi. 
 Dacă consumatorii se bizuie doar pe cercetarea internă sau nu, va depinde în mare 
măsură de suficienŃa sau calitatea cunoştinŃelor deŃinute în memorie. În general, informaŃia 
necesară pregătirii deciziei lipseşte consumatorilor aflaŃi la prima cumpărare dintr-o 
anumită categorie de produse. Uneori, chiar şi cumpărătorii experimentaŃi pot avea nevoie 
să întreprindă cercetare externă. Ei pot considera cunoştinŃele lor ca fiind inadecvate pentru 
anumite categorii de produse caracterizate prin perioade lungi de timp de intercumpărare, în 
cursul cărora există semnificative schimbări ale produsului în termeni de preŃuri, 
caracteristici şi noi mărci sau magazine apărute. Chiar şi în cazul în care schimbările 
produsului au fost minime, cercetarea internă poate fi stînjenită de perioada lungă de timp 
ce a trecut de la ultima cumpărare, datorită problemelor "ridicate" de uitare. CunoştinŃele 

Recunoaşterea 
nevoii 

Cercetare 
internă 

DeterminanŃi 
ai cercetării interne: 

 
  - cunoştinŃe existente 
  - capacitate de  reactivare  
     a informaŃiei 

Cercetare 
internă reuşită? 

 

Continuat procesul deciziei Intreprinsă cercetare externă 
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existente nu pot fi suficiente nici atunci când circumstanŃele consumului prezent sunt 
percepute ca fiind altele decât acelea din trecut. 
 Gradul de satisfacŃie cu cumpărarea anterioară va determina, de asemenea, 
încrederea consumatorilor în cercetarea internă. Dacă consumatorul a fost satisfăcut cu 
rezultatele acŃiunilor de cumpărare precedente, atunci cercetarea internă poate fi suficientă. 
 Cercetarea externă. Cînd cercetarea internă oferă informaŃii inadecvate sau 
insuficiente, consumatorul poate decide să colecteze informaŃii adiŃionale din mediul 
înconjurător. În funcŃie de scopul cercetării externe ea poate fi cercetare de precumpărare 
sau cercetare permanentă. Cînd cercetarea externă este integrată unei cumpărări apropiate 
este cunoscută sub numele de cercetare de precumpărare. Spre deosebire de acest tip, 
cercetarea permanentă este caracterizată ca fiind activitatea de cercetare independentă de 
nevoile specifice, ea nu are loc cu scopul de a rezolva o recunoscută şi imediată problemă 
de cumpărare. Astfel, dacă un consumator cercetează cu interes un anumit produs dar fără 
cerere pentru produsul respectiv, cercetarea este mai curînd permanentă decît de cumpărare. 
De exemplu, un consumator abonat la o revistă auto, citind-o cu regularitate va desfăşura o 
activitate de cercetare permanentă. Acest fel de revistă ar putea, de asemenea, fi examinată 
şi în timpul cercetării de precumpărare. Observăm, deci, că scopurile acestor cercetări sunt 
diferite, dar ele implică aceleaşi activităŃi şi în consecinŃă, ele sunt dificil de separat în 
practică. Tabelul 1 oferă un rezumat al similarităŃilor şi diferenŃelor între aceste două tipuri 
de cercetare în funcŃie de determinanŃii, motivele şi rezultatele implicate. 
 Din informaŃiile oferite de tabelul 1 putem aprecia că cercetarea permanentă ar 
trebui să afecteze nevoia de cercetare de precumpărare. Consumatorii activi în cercetarea de 
continuitate sunt apreciaŃi ca fiind deŃinători probabili, în memorie, ai unei mari cantităŃi de 
informaŃii relevante pentru decizie şi de aceea la aceştia este considerată normală reducerea 
importanŃei cercetării de precumpărare pentru pregătirea deciziei de cumpărare a 
produselor în cauză. 
 

Tabelul 1  
Un cadru pentru cercetarea informaŃiei de către consumator 

 Cercetarea de precumpărare Cercetarea permanantă 
DeterminanŃi Implicare în cumpărare  

Mediul pieŃei 
Factori situaŃionali 

Implicare cu produsul 
Mediul pieŃei 
Factori situaŃionali 

Motive Să ia o decizie de cumpărare mai bună  Construieşte o bancă de informaŃii 
pentru folosire în viitor 
ExperienŃă, distracŃie şi plăcere 

Rezultate Cunoaştere sporită a produsului şi pieŃei 
Decizii de cumpărare  mai bune 
SatisfacŃii sporite cu rezultatele cumpărării 

CunoştiinŃe sporite despre produs 
şi piaŃă conduc la:  
- viitoare cumpărări eficace 
- influenŃe personale 
Impuls sporit de cumpărare 
SatisfacŃie sporită de la cercetare şi 
alte rezultate  
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 Dimensiunile cercetării. 
 Tabelul 2 indică faptul că cercetarea consumatorului poate fi caracterizată prin 
următoarele trei dimensiuni principale: 
   - gradul, 
   - direcŃia, 
   - succesiunea. 
 Gradul de cercetare reprezintă volumul total de cercetare. El este reflectat de 
numărul de mărci, magazine, atribute şi surse de informaŃie considerate în timpul cercetării 
precum şi timpul afectat acestei activităŃi. 
 Gradul de cercetare este direct legat de tipul de proces de pregătire a deciziei. Un 
proces de decizie cu implicare puternică va necesita un volum de cercetare considerabil. 
Consumatorul poate avea în vedere un număr de mărci, poate vizita un număr de magazine, 
poate consulta prieteni ş.a.m.d.. La cealaltă extremă este procesul deciziei obişnuite (de 
rutină). În acest caz, consumatorul minimizează timpul şi efortul de cercetare prin 
considerarea numai a unei singure mărci (ultima marcă cumpărată) şi a unui singur atribut 
(numele mărcii), celelalte aspecte şi surse de informaŃii sunt ignorate. Cercetarea sub 
impulsul implicării medii şi slabe se află între aceste două extreme. 
 

Tabelul 2 
Dimensiunile cercetării consumatorului 

Gradul de cercetare 
  - Cât de multe mărci sunt examinate ? 
  - Câte magazine sunt vizitate ? 
  - Câte caracteristici sunt considerate ? 
  - Câte surse de informaŃie sunt considerate ? 
  - Cât de mult timp este cheltuit pentru cercetare ? 
DirecŃia de cercetare 
  - Care mărci sunt cercetate ? 
  - Care magazine sunt vizitate ? 
  - Care atribute sunt considerate ? 
  - Care surse de informaŃie sunt consultate ? 
Succesiunea de cercetare 
  - În ce ordine sunt examinate mărcile ? 
  - În ce ordine sunt vizitate magazinele ? 
  - În ce ordine este procesată informaŃia despre atributele produsului ? 
  - În ce ordine sunt consultate sursele de informare?  

 
 Volumul de cercetare legată de un anume produs poate varia foarte mult de la un 
consumator la altul. Prin urmare este posibil să segmentăm consumatorii în funcŃie de 
nivelul lor de angajare în cercetare. Segmentartea bazată pe gradul de cercetare poate 
înlesni înŃelegerea modului în care cercetarea influenŃează comportamentul 
consumatorului. 
 DirecŃia de cercetare reprezintă conŃinutul specific al cercetării.  Accentul este 
pus de data aceasta pe mărci şi magazine specifice implicate în timpul cercetării, mai 
degrabă decât pe numărul acestora. Cunoaşterea mărcilor ce sunt luate în considerare de 
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către consumatori în timpul pregătirii deciziei este foarte folositoare în înŃelegerea părerii 
consumatorilor despre poziŃia competitivă a firmei. 
 Compartimentele de marketing sunt în special interesate în caracteristicile 
produsului pe care consumatorii le examinează în timpul cercetării. Caracteristicile ce 
receptează o atenŃie mai pronunŃată ar putea fi scoase în evidenŃă mult mai puternic în 
materialele promoŃionale afectate produsului. Sublinierea plasată pe preŃ în timpul 
cercetării, de exemplu, poate afecta strategiile de stabilire a preŃului. 
 Cheia interesului pentru marketing este reprezentată de sursele majore de 
informaŃii folosite de consumator şi influenŃa relativă a fiecăreia asupra deciziei de 
cumpărare. În principiu sursele de informare ale consumatorului se împart în patru grupe: 

  - surse personale: familie, prieteni, vecini, cunoştinŃe; 
  - surse comerciale: publicitate, vînzători, comercianŃi, pachete, expoziŃii; 
  - surse publice: mass-media, organizŃii de evaluare pentru consumator; 
  - surse experimentale: mânuire, examinare, folosirea produsului. 

 InfluenŃa relativă a acestor surse de informaŃii variază în funcŃie de categoria 
produsului şi caracteristicile cumpărătorului. În general vorbind, consumatorul primeşte 
cele mai multe informaŃii expuse despre produs de la sursele comerciale; aceasta este grupa 
de surse dominantă a marketingului. Cea mai eficace influenŃă, însă, tinde să vină de la 
sursele personale. De fapt, fiecare tip de sursă poate îndeplini o funcŃie diferită în 
influenŃarea deciziei de cumpărare. InfluenŃele comerciale, normal, îndeplinesc o funcŃie de 
informare, în timp ce sursele personale îndeplinesc o funcŃie de legitimare sau de evaluare. 
 Succesiunea de cercetare. Dimensiunea finală a cercetării se referă la ordinea 
activităŃilor de cercetare. În acest sens, cercetătorii sunt interesaŃi de ordinea în care este 
cerută informaŃia despre caracteristicile produsului. Acest aspect este important pentru că 
sursa de informare ce este consultată de către consumatori la începutul cercetării externe 
poate determina, în parte, comportamentul lor de cumpărare. În consecinŃă, surse diferite 
pot ghida consumatorul spre direcŃii diferite de cumpărare. 
 DeterminanŃi ai cercetării. 
 Un volum considerabil de cercetare s-a acumulat privind varietatea de factori ce 
influenŃează cercetarea consumatorului, cum ar fi: 

 
  - determinanŃii situaŃionali; 
  - determinanŃii produsului; 
  - determinanŃii comerŃului; 
  - determinanŃii consumatorului. 
 

 DeterminanŃii situaŃionali exersează unele din cele mai pătrunzătoare influenŃe 
asupra comportamentului consumatorului pentru o raŃiune foarte simplă-comportamentul 
întotdeauna se întîmplă înăuntrul unor contexte situaŃionale. Mediul informaŃional, de 
exemplu, va juca un rol semnificativ în formarea comportamentului consumatorului. 
Cercetarea externă este evident constrânsă prin disponibilitatea şi cantitatea de informaŃie 
existentă în piaŃăă. Chiar formatul în care informaŃia este prezentată poate schimba 
cercetarea consumatorului. 
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 De asemenea, constrîngerile de timp, precum şi alŃi factori de conjuctură pot fi 
surse de influenŃe situaŃionale. 
 DeterminanŃii produsului, sau altfel spus, caracteristicile sale pot influenŃa 
cercetarea consumatorului. Gradul de diferenŃiere al produsului este foarte important. Dacă, 
de exemplu, consumatorii cred că toate mărcile sunt în esenŃă la fel, atunci este puŃină 
nevoie de o cercetare extensivă. Necesitatea cercetării creşte pe măsură ce mărcile sunt mai 
distincte. Totuşi, pentru a fi activată cercetarea, diferenŃele percepute trebuie să fie 
acompaniate de o nesiguranŃă privind ierarhia calitativă a mărcilor. 
 PreŃul produsului este un alt factor. Astfel, preŃurile mai ridicate vor avea legături 
mai puternice cu riscurile financiare implicate odată cu cumpărarea, care în schimb conduc 
la mai multă cercetare de precumpărare, desfăşurată în ideea de a evita riscul.
 Stabilitatea categoriei produsului poate afecta cercetarea. Consumatorii 
experimentaŃi se pot bizui mai consistent pe cunoştinŃele acumulate atunci când ele se 
referă la categorii de produse ce se schimbă puŃin în timp (lapte, Ńigări etc.). În contrast, 
categoriile de produse caracterizate prin instabilitate - datorită inovaŃiilor sau schimbărilor 
de preŃ (computerele personale, jocurile electronice etc.) fac necesară angajarea 
consumatorilor în cercetare pentru aducerea la zi a cunoştinŃelor necesare în formularea 
deciziei de cumpărare. 
 Cercetarea consumatorului poate varia, de asemenea, între bunuri şi servicii. 
Datorită faptului că, în general, consumatorii percep un risc mai mare în cumpărarea 
serviciilor decît a bunurilor, ei pot adopta modele de cercetare a informaŃiei puŃin diferite, 
în cazul serviciilor, cu scopul de a reduce riscul perceput. 
 DeterminanŃii comerŃului vor influenŃa, de asemenea, cercetarea consumatorului. 
DistanŃa între competitorii comerciali poate determina numărul de magazine vizitate de 
către consumatori în timpul pregătirii deciziei. 
 Similaritatea printre comercianŃi este o altă sursă de influenŃă. Cercetarea este 
mult mai probabilă atunci când consumatorii percep diferenŃe importante între comercianŃi 
(C. P. Duncan şi R. W. Olshavsky, 1982). Aceasta este în special adevărat atunci când 
comercianŃii diferă în ce priveşte preŃurile produselor. 
 DeterminanŃii consumatorului. Caracteristicile consumatorului determină în 
mare măsură comportamentul de cercetare. Unii din cei mai importanŃi determinanŃi sunt: 
experienŃa, implicarea, credinŃele, atitudinile şi caracteristicile demografice. 
 ExperienŃa consumatorilor poate genera efecte contradictorii; pe de o parte 
inhibarea, iar pe de altă parte facilitarea comportamentului de cercetare. Ea poate permite 
consumatorului să se bizuie mai mult pe cercetarea internă în timpul pregătirii deciziei, 
reducînd astfel nevoia pentru cercetarea de precumpărare (S. E. Beatty şi S. M. Smith, 
1987). Dar nu întotdeauna se întîmplă aşa, uneori cunoştinŃele acumulate prin experienŃă 
pot spori activitatea de cercetare, în principal printr-o accesibilitate crescută la o folosire 
mai eficace a noilor informaŃii disponibile. Atunci cînd consumatorii se simt mai 
încrezători în capacitatea lor de a judeca produsele, ei vor căuta să câştige mai multă 
informaŃie (C. P. Duncan şi R. W. Olshavsky, 1982). 
 Aceste influenŃe pozitive şi negative se pot combina şi produce o relaŃie inversată 
între cunoştinŃele deŃinute de consumator şi cercetarea externă (J. R. Bettman şi C. W. Park, 
1980). Consumatorii ce posedă cunoştinŃe extrem de limitate se pot simŃi incompetenŃi să 
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întreprindă o cercetare şi analiză elaborată. În schimb, ei pot încerca să rezolve problema 
lor de consum prin a se bizui pe alŃii. 
 Mai multă cercetare de precumpărare este de aşteptat să dezvolte consumatorii 
moderat informaŃi, deoarece ei sunt apreciaŃi ca având suficiente cunoştinŃe încât să poată 
explora şi înŃeleagă informaŃiile din mediul înconjurător. Iar, pe de altă parte, cunoştinŃele 
lor bazate pe experienŃă nu sunt aşa de multe încât să se simtă confortabil bizuindu-se pe 
memorie. În contrast, o puternică încredere în memorie se poate manifesta la consumatorii 
care posedă înalte niveluri de cunoştinŃe relevante, situaŃie care conduce la puŃină cercetare 
externă de precumpărare. 
 Cercetarea va depinde, de asemenea, de nivelul de implicare a consumatorului cu 
produsul şi procesul deciziei. Implicarea cu produsul, care reflectă un interes mai de durată 
faŃă de produs decât cel stimulat în exclusivitate de cerinŃele de moment ale cumpărării, va 
exercita o influenŃă puternică pe cercetarea permanentă. Cercetarea de precumpărare, în 
schimb, va depinde mai puternic de implicarea consumatorilor cu decizia de cumpărare 
provocată de percepŃiile lor în legătură cu riscurile economice şi psihologice asociate cu 
cumpărarea produsului. În ambele cazuri, implicarea mai puternică va conduce la mai 
multă cercetare. 
 O tactică pe care consumatorii o folosesc frecvent în cumpărările de joasă 
implicare este folosirea produsului de probă ("îl cumpăr şi-l încerc") ca un substitut pentru 
cecetarea de precumpărare. Această tactică este aplicabilă doar la produsele cu un preŃ 
relativ scăzut. 
 Comportamentul de cercetare, la fel ca şi cel de cumpărare, este afectat de 
credinŃele şi atitudinile consumatorilor. În general vorbind, consumatorii se angajeză în 
cercetare în măsura în care atitudinile lor spre tîrguială sunt mai favorabile (S. E. Beatty şi 
S. M. Smith, 1987). 
 În cazul cumpărărilor ce se repetă, satisfacŃia consumatorilor cu alegerile 
anterioare poate determina perceperea nevoii pentru cercetare, în timpul alegerilor curente. 
 Desigur, atunci când alegerile anterioare sunt mai puŃin decât satisfăcătoare sau în 
cazul în care consumatorii pregătesc prima lor decizie de cumpărare în cadrul unei categorii 
de produse, va fi necesar cel puŃin un anumit grad de cercetare. În astfel de situaŃii 
atitudinile faŃă de produs pot deveni importante. CredinŃele consumatorilor sunt, de 
asemenea, importante determinante. PercepŃiile privind costurile în raport cu beneficiile 
cercetării joacă un rol major în orientarea cercetării (J. E. Urbany, citat de J. E. Engel, 1990, 
p. 507). Consumatorii, de obicei, vor investi mai mult efort în cercetare atunci când 
beneficiile percepute de la această activitate cresc în raport cu costurile implicate. 
 Această abordare a cercetării în termeni de "cost-beneficiu" joacă un rol important 
în modelul de aplicare a comportamentului de cumpărare a lui Wilkie şi Dickson (fig. 3), 
dezvoltând unele specificaŃii preliminare pentru cumpărarea produsului (de exemplu, să fie 
mai ieftin de 100000 lei). Apoi, este vizitat un magazin, poate deoarece el promovează 
curent preŃuri de vânzare reduse. La acest punct, un vînzător ar putea modifica specificaŃia 
sa iniŃială. Dacă cea mai bună alternativă disponobilă la magazinul vizitat este exact ceea ce 
consumatorul doreşte, cercetarea se va sfârşi şi are loc cumpărarea. Dacă nu, consumatorul 
va trebui să decidă asupra relaŃiei "cost-beneficiu" presupusă de continuarea cercetării. 
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 Studiile de până acum (S. E. Beatty şi S. M. Smith, 1987) indică faptul că 
cercetarea poate fi întârziată de câteva caracteristici demografice. Vârsta este adesea 
negativ corelată cu extinderea cercetării. Consumatorii mai în vârstă pot face mai mult apel 
la experienŃa lor (în plus loialitatea este mai prezentă). Consumatorii care dispun de venituri 
mai mari cercetează mai puŃin decît consumatorii cu venit mai scăzut. Consumatorii cu 
venit mai mare este posibil să evalueze timpul lor mai înalt, aspect care creşte costurile 
cercetării. Există, de asemenea, o relaŃie pozitivă între educaŃie şi cercetare. Consumatorii 
mai educaŃi au dovedit o încredere mai mare în capacitatea lor de a folosi în mod eficace 
cercetarea. Astfel, încrederea va sporii comportamentul de cercetare. ÎnŃelegerea modului în 
care consumatorul parcurge etapa de cercetare scoate în evidenŃă necesitatea ca acele 
compartimente care se ocupă de marketing, în cadrul firmelor furnizoare de produse şi 
servicii, să identifice sursele de informare ale consumatorului şi importanŃa fiecărei surse. 
Aceste informaŃii sunt foarte importante în pregătirea unei comunicări eficace în piaŃa 
Ńintită. 
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RÉSUMÉ. Les etapes du processus de decision d'achat. 
Dans cet article nous essayons de souligner le nécessité de 
concevoir et de mettre en oeuvre des études concernant le 
comportement du consommateur en général, et le 
processus de décision d’achat, en spécial. En même temps, 
l’article essaie de présenter quelques résultqts obtenus 
dqns les recherches réalissées dans ce domaine. 

 
 
 Pentru un responsabil de marketing, identificarea şi înŃelegerea diferitelor 
etape pe care le parcurge un consumator înainte de luarea deciziei de cumpărare a unui 
produs este o necesitate obiectivă. Cunoaşterea acestora îi sugerează responsabilului de 
marketing anumite intervenŃii care au drept scop influenŃarea acŃiunilor consumatorului 
într-un sens favorabil întreprinderii. 
 În acest sens, prima problemă cu care se confruntă responsabilul de marketing 
se referă la posibilităŃile de identificare a etapelor procesului de cumpărare. Pentru a 
soluŃiona această problemă el poate: 
• să îşi examineze propriul comportament (metoda introspectivă); 
• să intervieveze un eşantion de cumpărători recenŃi, cerându-le să îşi amintească 

evenimentele care i-au condus la cumpărarea unui produs (metoda retrospectivă); 
• să intervieveze un eşantion de consumatori care intenŃionează să cumpere un 

produs, invitându-i să descrie modul în care cred că vor proceda (metoda 
prospectivă); 

• să ceară unui grup de consumatori să îşi imagineze şi să vorbească despre modul în 
care ar proceda pentru a achiziŃiona un anumit produs (metoda prescriptivă). 

 Fiecare din aceste metode furnizează o schiŃă a procesului luării deciziei de 
cumpărare, aşa cum este el perceput de către consumatori. Pornind de la aceste schiŃe, 
se pot elabora modele ale procesului deciziei de cumpărare. Un asemenea model, care 
include cinci etape, este reprezentat în figura următoare. 
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 Acest model evidenŃiază cu claritate că procesul deciziei de cumpărare începe 
cu mult înaintea şi se încheie după realizarea efectivă a actului de cumpărare oferind 
întreprinderii posibilitatea de a interveni în fiecare etapă. 
 Modelul presupune că, în evoluŃia sa spre cumpărare, consumatorul 
traversează succesiv cele cinci etape. Însă , în realitate totul depinde de natura 
produsului şi de gradul de implicare a consumatorului. Astfel, în cazul unui produs care 
presupune o implicare redusă, consumatorul ar putea evita unele etape sau ar putea să le 
modifice ordinea. 
 
 Recunoaşterea problemei: punctul de plecare al procesului deciziei de 
cumpărare este evidenŃierea problemei sau a nevoii. Orice nevoie se poate manifesta ca 
răspuns la un stimul intern sau extern. Primul caz se produce atunci când una din 
nevoile fiziologice fundamentale (foamea, setea) depăşeşte un anumit prag de alertă, 
deci ca urmare a proceselor fiziologice. Nevoia poate apare şi ca urmare a unui stimul 
extern care evocă posibilitatea de satisfacere a unei nevoi latente şi pe care acest stimul 
o transformă într-o nevoie activă. Semnalul sau stimulul care are cea mai mare eficienŃă 
în evidenŃierea nevoii este chiar obiectul acesteia, însă, acest element evocator poate fi 
doar un simbol sau un semn reprezentând obiectul nevoii. 
 Această etapă a trezirii nevoii îl incită pe responsabilul de marketing să 
studieze motivaŃiile cumpărătorilor, adică să identifice stimulii capabili să provoace 
dorinŃa pentru produsul sau marca sa, pentru ca în cele din urmă să îşi adapteze strategia 
în consecinŃă. 
 
 Căutarea informaŃiei: Dacă nevoia este intensă şi obiectul capabil să o 
satisfacă este clar definit şi disponibil, există şanse mari ca individul să reacŃioneze 
imediat. Totuşi, în celelalte cazuri, răspunsul nu este imediat, iar problema se instalează 
în memoria individului. 
 În funcŃie de intensitatea nevoii înmagazinate, pot apare două tipuri de 
comportament: fie o atenŃie susŃinută faŃă de orice informaŃie legată de această nevoie şi 
modul în care ar putea fi satisfăcută, fie căutarea activă de informaŃii. În acest ultim caz, 
individul nu se mulŃumeşte să fie mai receptiv ci încearcă să se informeze asupra 
diferitelor mărci, asupra avanatajelor şi inconvenientelor lor, asupra punctelor de 
vânzare unde produsul este disponibil, ş.a.m.d. 
 Pentru omul de marketing este important să cunoască atât diferitele surse de 
informare utilizate de consumator, cât şi influenŃa lor asupra deciziei finale. Aceste 
surse pot fi clasificate în patru categorii: surse personale (familie, prieteni, vecini, 
cunoscuŃi), surse comerciale (publicitate, reprezentanŃi, distribuitori, ambalaje), surse 
publice (mass media, teste comparative realizate de revistele sau asociaŃiile de protecŃia 
consumatorilor), surse legate de experienŃă (examinare, manipulare, consumul sau 
utilizarea produsului). 
 InfluenŃa acestor surse variază în funcŃie de produsul considerat şi de 
caracteristicile individului. În general consumatorul recepŃionează mai multe informaŃii 
de origine comercială, dar acordă o credibilitate mai mare surselor personale. Cu toate 
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acestea, fiecare tip de informŃie poate îndeplini un rol diferit în procesul deciziei de 
cumpărare. Astfel, mesajele comerciale servesc, înainte de toate la informarea 
consumatorului, în timp ce conversaŃiile personale permit justificarea sau evaluarea 
produselor în cauză. Omul de marketing este interesat de analiza surselor de informaŃii 
atunci când o parte importantă a pieŃei se lansează în căutarea activă de informaŃii şi 
obişnuinŃele consumatorilor în utilizarea diferitelor surse de informaŃii sunt relativ stabile. 
 În acest caz, el va intervieva cumpărătorii cerându-le să spună cum au aflat de 
existenŃa produslui, ce surse de informare au utilizat şi care au fost cele decisive. Aceste 
informaŃii le va utiliza apoi în elaborarea strategiei sale de comunicaŃii. 
 
 Evaluarea alternativelor: Pe măsură ce culege informaŃii, individul îşi reduce 
incertitudinea în ceea ce priveşte diferitele alternative şi gradul lor de atractivitate. 
Responsabilul de marketing simte nevoia de a cunoaşte modul în care consumatorul tratează 
informaŃia care îi parvine, însă nu există un proces valabil pentru toŃi consumatorii şi nici 
măcar pentru un consumator dat pentru ansamblul cumpărăturilor sale. 
 Atunci când doreşte să îşi satisfacă o nevoie, consumatorul are în vedere numai 
anumite mărci de produse care formează ansamblul său evocat. Pentru a alege între 
aceste mărci individul nu se mulŃumeşte să ştie că sunt "bune" sau "rele" ci încearcă să 
le compare între ele prin prisma unor atribute caracteristice categoriei respective de 
produse. 
 În consecinŃă el va evalua fiecare marcă pe fiecare din atributele reŃinute pe o 
scală mergând de exemplu de la 1 la 10, în funcŃie de satisfacŃia pe care o simte pentru 
un nivel oarecare al atributului considerat. 
 În cele din urmă, consumatorul ajunge să îşi formeze o judecată faŃă de 
diferitele mărci adoptând o procedură de evaluare, adică o anumită metodă de 
comparare a mărcilor pe care le ia în considerare în vederea cumpărării. 
 Să presupunem următoarea matrice a percepŃiilor unui cumpărător "k" faŃă de 
diferite mărci: 
 

Atribute 
Mărci 

 
A1 

 
A2 

 
... 

 
Aj 

 
... 

 
An 

M1 V11k V12k ... V1jk ... V1nk 

M2 V21k V22k ... V2jk ... V2nk 
... ... ... ... ... ... ... 
Mi Vi1k Vi2k ... Vijk ... Vink 
... ... ... ... ... ... ... 

Mm Vm1k Vm2k ... Vmjk ... Vmnk 

unde: 
• Mi = mărcile care formează ansamblul evocat al consumatorului k, i = 1,m; 
• Aj = atributele pe care consumatorul k le are în vedere pentru evaluarea mărcilor,  

j = 1,n; 
• Vijk = valoarea mărcii i, pe atributul j aşa cum este percepută de consumatorul k, 

Vijk poate lua valori cuprinse între 1 şi 10. 
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 Acest tabel sintetizează deci informaŃiile pe baza cărora cumpărătorul va 
decide ce marcă de produs va cumpăra. În continuare, ordinea de preferinŃe se poate 
obŃine prin cel puŃin şase modele: 
 
1. Modelul de dominare. Dacă una dintre mărcile din ansamblul evocat ar prezenta 

valori superioare concurentelor sale pe toate atributele considerate aceasta ar fi 
marca preferată. În general, în realitate, nici o marcă nu prezintă simultan aceste 
caracteristici. Cu toate acestea, modelul dominant permite eliminarea unei 
alternative care, pe toate criteriile este inferioară alteia. În consecinŃă, acest model 
permite reducerea sau simplificarea alternativelor prezente în ansamblul evocat. 

2. Modelul conjunctiv. Pentru a-şi simplifica munca, cumpărătorul poate clasifica 
mărcile în două categorii: acceptabile şi inacceptabile, adică mărcile care nu vor mai 
fi luate în considerare. Pentru aceasta, el trebuie să pragul minim pe care o marcă 
trebuie să îl posede pe fiecare atribut. În acest caz, s-ar putea ca unele mărci să fie 
eliminate din competiŃie. Intr-un caz extrem, dacă pragurile corespund unor exigenŃe 
prea mari, există posibilitatea ca toate mărcile să fie eliminate, iar consumatorul va 
renunŃa să cumpere vreo marcă, deoarece nici una nu îl satisface cu adevărat. 
Modelul conjunctiv nu ia în considerare performanŃa unei mărci peste pragul impus. 
O notă bună pe un criteriu nu compensează o notă insuficientă pentru alt atribut. 
Modelul conjunctiv nu este compensatoriu. 

3. Modelul disjunctiv. Conform acestui model, consumatorul va decide să considere 
doar mărcile care sunt superioare unui anumit prag numai pentru anumite atribute 
considerate ca fiind esenŃiale. O performanŃă mediocră în cazul celorlalte atribute nu 
prezintă nici un inconvenient. Nici acest model nu este compensator în măsura în 
care o notă bună pe un atribut secundar nu poate compensa o notă slabă obŃinută pe 
un criteriu esenŃial. 

4. Modelul lexicografic. Este tot un model necompensator şi constă în clasificarea 
atributelor în ordinea importanŃei şi compararea mărcilor pe baza atributului 
principal. În caz de egalitate consumatorul va lua în considerare cel de-al doilea 
atribut, ş.a.m.d. 

5. Modelul aşteptare-valoare. Acest model presupune că consumatorul acordă un 
coeficient de importanŃă (o pondere) fiecărui atribut, o notă fiecărui model pe 
fiecare atribut şi combină aceste două elemente pentru a obŃine o atitudine globală 
faŃă de fiecare marcă. În acest caz modelul este compensator. El poate fi reprezentat 
prin ecuaŃia următoare: 

 
 

∑

=
=

n

i
ijk

Vx
jk

p
ik
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ratributelonumaruln

kulconsumatordeperceputaestecumasajatributulpemarciivaloarea
ijk
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n

j
jk

punde

kulconsumatordecordatajiatributulupondereasau importantadeulcoeficient
jk

p

imarcadefatakuluiconsumatora)(utilitateeisatisfactimarimea
ik
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=

∑

=
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=

1
1

.
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 Conform acestui model, cumpărătorul va ierarhiza mărcile din ansamblul evocat în 
ordinea descrescătoare a valoriilor Uik, preferând-o pe cea care îi procură utilitatea 
cea mai mare, conform relaŃiei: 

 

 

6. Modelul produsului ideal. Modelul produsului ideal presupune faptul că 
consumatorul este capabil să perceapă imaginea ideală a produsului pe care îl 
doreşte. Cu cât un produs se va apropia, prin caracteristicile sale de produsul ideal, 
cu atât va fi mai atractiv pentru consumator. Produsul ideal va fi descris sub forma 
unui vector, de exemplu (6,10,10) diferit de cel implicit utilizat în modelul 
aşteptare-valoare (10,10,10). În acest caz ecuaŃia devine: 

 

kulconsumatorpentrujatributulpeidealapozitia
jk

I

imarcadefatakuluiconsumatortieiinsatisfacmarimea
ik

D
unde

=
=
:

 

 Dacă o marcă ar corespunde exact produsului ideal, distanŃa D ar fi egală cu zero şi 
insatisfacŃia nulă. În consecinŃă, ordinea preferinŃelor va fi dată de ierarhizarea în 
ordine crescătoare a mărcilor în funcŃie de valorile Dik obŃinute, iar marca preferată 
va fi obŃinută cu relaŃia: 

 

 
 Aceste modele sugerează faptul că consumatorii îşi formează preferinŃele în 
multiple moduri. Un anumit cumpărător, într-o situaŃie de cumpărare dată, pentru un 
produs dat, se poate comporta conform modelului conjunctiv, discjunctiv sau al altuia. 
El poate adopta abordarea conjunctivă în cazul unui bun durabil şi abordarea 
disjunctivă în cazul unui produs de consum curent; de asemenea, el poate combina 
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diferitele modele, de exemplu, utilizând mai întâi modelul conjunctiv pentru a elimina 
anumite alternative, apoi abordarea aşteptare-valoare pentru a face alegerea finală. 
 
 Decizia de cumpărare: La ieşirea din etapa de evaluare, consumatorul 
dispune de o ordine de preferinŃe care permite clasificarea diferitelor mărci considerate. 
În mod normal, marca pe care doreşte să o cumpere ar trebui să fie prima în ordinea 
preferinŃelor. Cu toate acestea, între etapa de evaluare şi decizia de cumpărare pot 
interveni numeroşi alŃi factori care pot conduce la modificarea deciziei. 
 Primul factor este reprezentat de atitudinea terŃilor. Un consumator poate 
prefera cea mai performantă marcă, şi totuşi să estimeze că aceasta nu este adecvată 
contextului său social. Măsura în care un factor de origine socială este capabil să 
influenŃeze o intenŃie de cumpărare depinde de două elemente: 1) intensitatea atitudinii 
terŃilor şi 2) voinŃa de a se conforma la norme. 
 A doua sursă de complicaŃii Ńine de factorii situaŃionali neprevăzuŃi. Atunci 
când consumatorul îşi formează preferinŃele, o face pe baza venitului său actual, al 
preŃului în vigoare, ş.a.m.d. Intre momentul în care cumpărarea este planificată şi cel al 
realizării sale, conjunctura economică poate evolua: venitul poate să scadă, preŃul să 
crească, sau pur şi simplu, produsul să nu mai fie disponibil. În consecinŃă, niciodată nu 
putem considera intenŃia de cumpărare ca fiind un indicator infailibil al 
comportamentului, chiar dacă, în general, ea oferă direcŃia cea mai probabilă. 
 Faptul că individul îşi poate modifica sau chiar abandona decizia de cumpărare 
depinde de riscul perceput cu ocazia achiziŃionării bunului. De fapt, consumatorul nu 
este niciodată sigur de justeŃea sau de consecinŃele deciziei sale. Nivelul său de 
anxietate variază odată cu valoarea totală a cumpărăturii, gradul de incertitudine care 
înconjoară atributele şi încrederea pe care o are în sine. În faŃa acestei anxietăŃi, el pune 
în operă un anumit număr de mecanisme ca de exemplu amânarea deciziei, colectarea 
de informaŃii suplimentare sau alegerea uneia din mărcile foarte comune. Responsabilul 
de marketing trebuie să înŃeleagă factorii care determină sentimentul de risc şi să pună 
în practică o strategie de comunicaŃii şi de acŃiuni promoŃionale capabile să îl reducă. 
 Atunci când un consumator se hotăreşte să concretizeze o decizie de 
cumpărare ia o serie de decizii referitoare la diferitele dimensiuni ale cumpărării: 
decizie asupra mărcii, locului de cumpărare, cantităŃii ce va fi cumpărată, momentului 
cumpărării şi modului de plată. Evident, ordinea în care aceste decizii sunt luate şi 
timpul alocat fiecăreia în parte diferă de la un consumator la altul.  
 
 Sentimentele post-cumpărare: După ce a cumpărat şi a dobândit experienŃă 
în utilizarea produsului, consumatorul va avea sentimente de satisfacŃie sau de 
insatisfacŃie, care vor antrena anumite tipuri de comportament. 
 SatisfacŃia obŃinută depinde de aşteptările consumatorului şi de performanŃele 
percepute ale produsului; dacă acestea din urmă corespund aşteptărilor, consumatorul 
va fi satisfăcut, în caz contrar el va fi deziluzionat. 
 Consumatorul îşi constuieşte aşteptările în funcŃie de mesajele pe care le 
recepŃionează de la fabricant şi din alte surse de informaŃii. Dacă pretenŃiile declarate în 
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aceste mesaje relative la produs sunt exagerate, va urma o diferenŃă de performanŃe care 
va da naştere unei nemulŃumiri. În consecinŃă, un vânzător inteligent se străduieşte să 
proporŃioneze argumentele de vânzare cu avantajele reale ale produslui, astfel încât 
cumpărarea să provoace satisfacŃie. Unii vor ajunge chiar să subaprecieze produsul 
pentru a provoca entuziasmul cu ocazia utilizării produsului. 
 Nivelul satisfacŃiei unui consumator îi determină comportamentul ulterior. Un 
consumator satisfăcut are tendinŃa de a recumpăra acelaşi produs cu ocazia viitoarei 
achiziŃii. În acelaşi timp el îşi va exprima satisfacŃia în anturajul său: "Nu putem găsi un 
vânzător mai bun decât un client satisfăcut". 
 Un client nemulŃumit reacŃionează diferit iar omul de marketing trebuie să fie 
conştient de toate modurile prin care consumatorii îşi pot exprima nemulŃumirea şi să 
reacŃioneze în fiecare caz. 
 
 

NEMULTUMIRE

REACTIE

LIPSA UNEI

REACTII

ACTIUNE

PUBLICA

RECLAMATIE

ALERTAREA UNEI ASOCIATII

PENTRU PROTECTIA

CONSUMATORILOR

PROCES

ACTIUNE

PRIVATA

ABANDONAREA MARCII

COMENTARII NEFAVORABILE

 
 
 
 Pentru a minimiza un sentiment de decepŃie unii producători trimit scrisori de 
felicitare noilor cumpărători, solicită mărturiile utilizatorilor satisfăcuŃi, invită 
consumatorii să sugereze ameliorări, îşi informează clienŃii despre noile aplicaŃii ale 
produsului, etc. 
 
 ÎnŃelegerea nevoilor şi mecanismelor de cumpărare constituie fundamentul 
unui marketing eficient. Analizând modul în care cumpărătorii identifică o problemă, 
culeg informaŃii, evaluează alternative, iau decizia de cumpărare şi pun în operă 
mecanismele post-cumpărare, identificându-i corect pe cei care intervin în procesul de 
cumpărare şi principalele influenŃe care se exercită asupra lor, un responsabil de 
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marketing îşi poate fundamenta deciziile de alegere a pieŃei Ńintă creând premizele 
eficienŃei programului său de acŃiune. 
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ABSTRACT. Marketing Research Ethics. În this work, a philosophical 
base for evaluating the ethics involved in using various marketing research 
techniques was established. Ethics is concerned with the development of 
moral standards that can be applied to situations in which there can be actual 
or potential harm of any kind (economic, physical, or mental) to an individual 
or group. When contemplating some action, the marketing researcher needs to 
be concerned with at least three parties: participants or subjects, clients, and 
members of the research team. 

 
 
 În majoritatea cazurilor, alegerea unei tehnici specifice de cercetare va implica 
o analiză a eticii procedurii propuse. MulŃi cercetători (ca şi manageri) susŃin faptul că 
ceea ce este legal este şi etic. Ei nu apreciază că pot exista diferenŃe între ceea ce este 
etic şi ceea ce este legal. Chiar şi printre cei care fac această distincŃie, există adesea o 
ezitare în a evalua implicaŃiile etice ale deciziilor lor, pentru că nu se simt în stare să 
facă acest lucru. Ca şi majoritatea profesioniştilor, ei, pur şi simplu, nu ştiu cum şi de 
unde să înceapă. 
 Etica nu este o simplă chestiune de conformitate cu legile şi reglementările în 
vigoare. Mai exact, o acŃiune particulară poate fi legală, dar nu şi etică. De exemplu, 
deşi legal, mulŃi oameni găsesc avortul la cerere ca fiind neetic. Similar, cu toate că este 
perfect legal de a observa oamenii, fără consimŃământul lor, atunci când ei îşi fac 
cumpărăturile, unii ar susŃine că nu este etic a face acest lucru. Etica este mult mai 
proactivă decât legea. Ea încearcă să anticipeze problemele, pe când majoritatea legilor 
şi reglementărilor apar dintr-o presiune socială, dar într-un mod lent şi reactiv. Etica se 
ocupă de studierea standardelor morale pe baza cărora situaŃiile pot fi judecate. Se 
concentrează pe acele situaŃii în care poate exista un rău, o daună de orice fel la adresa 
unui individ sau grup (de exemplu, din punct de vedere economic, fizic sau psihic). Se 
ocupă de studierea standardelor morale care pot fi aplicate în asemenea situaŃii. 
 Etica se preocupă de următoarele probleme: 
 

• Este acŃiunea arbitrară sau schimbătoare ? Determină ea o selecŃionare pe 
nedrept a unui individ sau grup de restul colectivităŃii ? 

• AcŃiunea violează drepturile morale sau legale ale oricărui individ sau grup ? 
• Este acŃiunea în conformitate cu standardele morale acceptate ? 
• Există alternative ale acŃiunii prin care se poate evita cauzarea unui rău 

potenŃial? 
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 Cercetătorii de marketing trebuie să recunoască că punerea în practică a 
profesiei lor depinde în mare măsură de bunăvoinŃa şi participarea publicului, iar, mai 
nou, publicul a devenit din ce în ce mai protector în ceea ce priveşte viaŃa sa privată. 
Acest lucru face mult mai dificile şi mai costisitoare abordarea, recrutarea şi cercetarea 
participanŃilor. ExperienŃele "triste"de cercetare care duc la apariŃia neîncrederii în 
rândul participanŃilor, nu pot decât să accentueze această tendinŃă. Faptul că o etică 
bună este o afacere bună este unul dintre motivele pentru care asociaŃiile, a căror 
membri sunt implicaŃi în cercetări de marketing, au elaborat coduri etice pentru a 
orienta comportamentul membrilor lor. 
 Există două tradiŃii majore care furnizează baze diferite de evaluare a eticii 
unei acŃiuni date şi care au tendinŃa de a domina motivarea etică în general şi etica de 
marketing în particular: deontologia şi teleologia. 
 Etica deontologică se concentrează asupra bunăstării individului şi pune accent 
pe intenŃii în justificarea unei acŃiuni (intenŃia care stă la baza acŃiunii). 
 În ceea ce priveşte teleologia, cea mai cunoscută ramură a eticii teleologice 
este utilitarismul, care se concentrează pe societate ca unitate de analiză şi accentuează 
consecinŃele unei acŃiuni pentru evaluarea statutului ei etic, mai degrabă decât intenŃiile 
care au stat la baza ei. Modelul utilitar analizează consecinŃele pe care o acŃiune le poate 
determina în mod direct sau indirect. Perspectiva utilitară susŃine că, cursul corect al 
unei acŃiuni este acela care promovează principiul "cel mai mare bine pentru un număr 
cât mai mare de oameni". 
 Pe parcursul unei cercetări de marketing se stabilesc trei categorii mari de 
relaŃii: relaŃia cercetător - participant la cercetare, relaŃia cercetător - client şi relaŃia 
cercetător - echipă de cercetare. 
 
 
 RelaŃia cercetător - participant la cercetare 
 
 În multe exemple de cercetare,violarea unui drept poate implica de asemenea 
violarea altuia. Nu toate aceste încălcări ale drepturilor sunt grave, totuşi, odată ce o 
încălcare de acest fel a fost identificată, se cere o judecată subiectivă pentru a evalua 
gravitatea ofensei. De exemplu, mulŃi cercetători au subliniat faptul că gradul de 
înşelătorie implicat în ascunderea adevăratului scop al unui experiment (şi neluarea în 
considerare a dreptului subiecŃilor de a fi informaŃi) ia, de obicei, aceeaşi amploare cu 
gradul de înşelătorie implicat în "minciunile albe", care constituie o parte inerentă a 
vieŃii sociale şi familiale a oricărui individ. Totuşi, chiar şi minciunile minore pot 
contribui la amplificarea atmosferei de neîncredere în cercetătorii de marketing şi ar fi 
bine să fie minimizate. 
 Tabelul de mai jos redă cele opt aspecte ale preocupărilor etice care par a fi 
cele mai relevante în domeniul relaŃiei cercetător - participant la cercetare. 
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Probleme etice Drepturi încălcate Drepturi 

compensatorii 
1.Păstrarea anonimităŃii 
participanŃilor 

Dreptul la siguranŃă  

2.Expunerea participanŃilor la 
stressul psihic 

Dreptul la siguranŃă Dreptul de a fi ascultat 

3.Formularea unor întrebări în 
detrimentul interesului 
participanŃilor 

Dreptul la siguranŃă  

4.Folosirea unui echipament şi 
tehnici speciale 

Dreptul la siguranŃă Dreptul la redresare 

5.Implicarea participanŃilor în 
cercetare fără cunoştinŃa lor 

Dreptul la informare Dreptul la redresare 

6.Folosirea înşelătoriei Dreptul la informare Dreptul de a fi ascultat; 
dreptul la redresare 

7.Folosirea constrângerii Dreptul de a alege  
8.Privarea participanŃilor de la 
dreptul la autodeterminare 

Dreptul de a alege  

 
 
 RelaŃia cercetător - client 
 
 Problemele legate de relaŃia cercetător - participant la cercetare sunt probleme 
dificile, dar ele devin şi mai dificile atunci când intervine şi relaŃia cercetător - client. 
De multe ori pretenŃiile de a-l servi cât mai bine pe client vor concura cu pretenŃiile 
care-l privesc pe cercetător, pretenŃii legate de drepturile morale ale participanŃilor. 
Aspectele etice din domeniul relaŃiei cercetător - client se concentrează în jurul a patru 
mari probleme: confidenŃialitatea, integritatea tehnică, integritatea administrativă şi 
utilizarea cercetării. 
 ConfidenŃialitatea: Cercetătorul este obligat a fi discret cel puŃin în legătură cu 
următoarele chestiuni: (1) să nu dezvăluie problemele unui client altuia, care îi este 
concurent şi (2) în unele circumstanŃe, să nu dezvăluie participanŃilor la cercetare pe 
iniŃiatorul acesteia. În ambele cazuri, loialitatea cercetătorului poate avea de suferit şi 
compromisurile pot fi necesare. 
 Este dificil a servi eficient pe mai mulŃi clienŃi care au interese similare. Chiar 
dacă cercetătorul păstrează confidenŃialitatea listei clienŃilor unei firme care a solicitat 
cercetarea de marketing respectivă, încercând astfel evitarea dezvăluirii unor informaŃii 
altor firme care au solicitat o cercetare, nu este întotdeauna posibilă păstrarea 
informaŃiilor obŃinute în interesul unui client, fără să afecteze munca pentru un alt 
client. 
 O altă problemă a confidenŃialităŃii se referă la faptul dacă cercetătorul ar 
trebui sau nu să facă cunoscut participanŃilor la cercetare clientul pentru care el sau ea 
lucrează. MulŃi cercetători consideră că lista lor de clienŃi este o bună reclamă pentru 
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competenŃa lor în cercetare şi nu doresc să fie secretoşi faŃă de subiecŃi. În acelaşi timp 
însă, expunerea listei de clienŃi pentru care lucrează violează confidenŃialitatea acestora 
şi ar putea în unele cazuri să compromită operaŃiunile lor. 
 Un conflict în ceea ce priveşte loialitatea există, de asemenea, dacă iniŃiatorul 
cercetării nu doreşte să i se facă cunoscută participanŃilor identitatea sa, pentru teama de 
a nu influenŃa acest lucru răspunsurile lor. Dreptul participanŃilor de a fi informaŃi, 
totuşi, include cunoaşterea iniŃiatorului cercetării, precum şi a scopului cercetării. Nu 
chiar orice obligaŃie poate fi îndeplinită în acest caz, iar cercetătorul trebuie să ia decizii 
adecvate fiecărei situaŃii particulare. De exemplu, trebuie acordată cea mai mare 
importanŃă drepturilor participanŃilor atunci când ei furnizează informaŃii care ar putea 
fi folosite împotriva intereselor lor. 
 Integritatea tehnică: Păstrarea integrităŃii tehnice este cea mai dificilă 
problemă etică cu care se confruntă cercetătorii de marketing (tăinuirea deliberată a 
informaŃiilor, falsificarea cifrelor, denaturarea rezultatelor cercetării, folosirea incorectă 
a datelor statistice, ignorarea anumitor date pertinente). Încălcările integrităŃii cercetării 
se extind de la studiile proiectate fără o prea mare atenŃie până la întrebuinŃarea, nu 
neapărat necesară, a procedurilor analitice complexe de deliberare a datelor. În această 
etapă de pionierat a dezvoltării profesiunii de cercetător, cercetătorii trebuie să păstreze 
cu stricteŃe integritatea tehnică, dacă doresc să aibă credibilitate ca şi experŃi. 
 Este nu numai neetic dar şi un lucru prostesc să îŃi faci un avantaj din lipsa de 
experienŃă a clientului în proiectarea şi metodologia cercetării, pentru că acolo unde nu 
mai există încredere, probabil că şi fondurile vor înceta să mai existe. Recomandările 
specifice includ alegerea unei metodologii simple şi potrivite şi nu a unor tehnici 
sofisticate şi costisitoare, folosirea unui limbaj accesibil şi nu a unui jargon intimidant, 
menŃionarea explicită a limitelor cercetării şi refuzarea oricărui proiect în care 
problemele sau conflictele personale vor conduce la o performanŃă inadecvată. 
 Integritatea administrativă: Tratarea corectă a clienŃilor este, de asemenea, o 
problemă etică dificil ă pentru cercetătorii de marketing. Practicile necinstite pot fi 
grupate în general sub noŃiunea de integritate administrativă (înmânarea clienŃilor a 
unor responsabilităŃi ascunse, scăparea din vedere a încălcărilor cerinŃelor proiectului 
atunci când se încheie contracte în legătură cu anumite părŃi ale proiectului). Aceasta 
este distinctă faŃă de integritatea tehnică, care se referă la aplicarea corectă a 
calificărilor profesionale. În cazul agenŃiilor independente de cercetare, înmânarea 
clienŃilor a unor responsabilităŃi ascunse constituie o problemă comună. Unele firme îşi 
încurajează consultanŃii să vândă clienŃilor mai degrabă servicii stas, decât contracte de 
o anumită valoare (la preŃ fix). În cazul serviciilor stas, clienŃii îşi asumă 
responsabilitatea de a finaliza un studiu indiferent de câte ore sau zile ar dura aceasta, şi 
nu o dată aceste servicii se dovedesc a fi mult mai scumpe (decât contractele). Si atunci 
cum trebuie procedat? Să recomandăm clienŃilor serviciul stas sau să acŃionăm în 
favoarea intereselor clientului şi să-i recomandăm contractul? 
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 Utilizarea cercetării: ObligaŃiile etice ale cercetătorilor faŃă de client se extind 
dincolo de proiectul în sine. După ce proiectul este finalizat, cercetătorul are 
responsabilitatea de a ajuta în folosirea corectă a cercetării şi de a preveni întrebuinŃarea 
incorectă a rezultatelor. Aceste obligaŃii sunt îndeplinite dacă contribuŃiile şi limitele 
cercetării sunt în mod clar precizate în raportul de cercetare. Totuşi, înafară de 
întrebuinŃarea incorectă cauzată de neştiinŃă, clientul poate în mod deliberat să 
denatureze rezultatele cercetării. Distorsionarea rezultatelor poate crea o dilemă 
serioasă pentru cercetător, pentru că se ridică problema asupra cui să-şi orienteze 
loialitatea: asupra managerului care l-a angajat şi căruia i-a fost expediat raportul de 
cercetare, dar care distorsionează rezultatele pentru a susŃine convingerile sale 
preconcepute; sau asupra firmei pentru care managerul respectiv lucrează. În astfel de 
situaŃii, adesea cercetătorul va dori să pună lucrurile la punct, deoarece banii firmei (şi 
nu ai managerului) sunt cei care plătesc cercetarea respectivă, şi, de asemenea, sunt în 
joc integritatea şi reputaŃia cercetătorului. 
 
 RelaŃia cercetător - echipă de cercetare 
 
 Până acum s-ar părea că cercetătorii operează individual atunci când iau 
anumite decizii în procesul de cercetare. Acest lucru este incorect. Mai curând, este 
probabil a exista o structură care delimitează latitudinea luărilor de decizii ale 
cercetătorilor de marketing. Atunci când subordonaŃii acŃionează conform 
instrucŃiunilor, supraveghetorul este parŃial responsabil pentru comportamentul lor etic. 
Mai mult, pe lângă ierarhia oficială, există o sferă neoficială de influenŃă care conferă 
fiecărui membru al echipei responsabilitate parŃială faŃă de comportamentul moral al 
celorlalŃi. Cele trei arii de preocupare primară în domeniul relaŃiei cercetător - echipă de 
cercetare sunt sistemul convingerilor proprii ale individului, asocierea cu alŃi indivizi în 
cadrul muncii şi oportunitatea comportamentului neetic. 
 Convingerile proprii: În mod surprinzător, doar o mică corelaŃie s-a putut 
stabili între comportamentul etic al oamenilor în cadrul unei organizaŃii şi convingerile 
etice proprii. Intr-adevăr, asocierea cu alŃi oameni care se comportă neetic şi 
oportunitatea de a se comporta în acelaşi fel sunt elemente de previziune mai bune 
pentru comportamentul individual decât sistemul convingerilor proprii ale unei 
persoane. 
 Asocierea cu alŃi indivizi: Multe studii indică faptul că superiorii au o mare 
influenŃă asupra comportamentului etic al subordonaŃilor. De fapt, acŃiunile 
managementului de vârf trebuie să fie cel mai bun element de prezicere a problemelor 
etice ale cercetătorilor de marketing. Sursa influenŃei şefului probabil rezidă din teama 
subordonaŃilor de a nu fi pedepsiŃi dacă nu se conformează acestuia şi din acceptarea lor 
a autorităŃii legitime. Ca o consecinŃă a exemplelor insuficiente pe care le-au văzut, 
practicienii în marketing nu se consideră sub presiunea de a îmbunătăŃii propria lor 
etică. Intr-adevăr, ei se consideră mult mai etici decât egalii lor, managementul de vârf 
sau politica firmei.  
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 Bazându-se pe aceste lucruri, se pare că, în general, conducătorul unui proiect 
de cercetare ar trebui să recunoască responsabilitatea pentru comportamentul etic al 
subalternilor şi colaboratorilor şi să ia măsuri pentru a orienta acŃiunile lor şi de a 
încuraja integritatea morală. 
 Atunci când contactul cu superiorii este redus, tovarăşii de echipă vor avea o 
mai mare influenŃă asupra comportamentului etic decât superiorii. Acest lucru 
subliniază necesitatea ca managerii care nu pot fi frecvent în interacŃiune cu personalul 
lor să fie capabili de a avea încredere în toŃi membri personalului.  

Fiecare membru va afecta nu numai calitatea muncii sale, dar va influenŃa şi pe 
ceilalŃi membri ai echipei, precum şi calitatea muncii lor. 
 Oportunitatea comportamentului neetic: Multe comportamente tind să fie 
neetice atunci când există o mare oportunitate de implicare într-un comportament. Mai 
mult, oportunitatea de a se comporta neetic este mult mai mare în cazul cercetătorilor de 
marketing decât în cazul altora, pentru că cercetătorii de marketing se situează între 
firmă şi public; el este puntea de legătură între participanŃii la cercetare şi client şi este 
destul loc pentru nesinceritate în tot acest spaŃiu dintre participanŃi şi client. Pedepsele 
şi recompensele pot fi folosite pentru a reduce tentaŃia unui comportament neetic, cum 
ar fi un premiu special pentru un comportament neetic. De asemenea, firma poate 
elabora un cod al eticii pentru a face astfel cunoscute standardele de comportament care 
sunt dorite. O altă sugestie pentru a reduce acceptabilitatea unui comportament neetic în 
cadrul organizaŃiei, ar fi aceea de a apela la consultanŃi în probleme etice şi de a 
organiza seminarii referitoare la aceste probleme. 
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ABSTRACT. The Economic Higer Education in the Transitory Period 
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education and make some proposals for a new structure of the  economic 
higher education. 

 
 
 
 Fără a avea pretenŃia de a formula reŃete pentru învăŃământul economic 
superior, temeiul intervenŃiei este de a exprima opinia că, în toŃi aceşti ani ai 
tranziŃiei, noi nu am acumulat suficiente fapte cu care să susŃinem câteva concepte, 
frecvent rostite, cum sunt: "reformă", "restructurare" şi, mai ales, "coerenŃă". 
 Evaluarea efectuată asupra perioadei de tranziŃie consumată în învăŃământ şi 
consemnată în Carta albă pentru reformă ne permite să observăm lansarea ideii că 
învăŃământul românesc a parcurs trei etape: deconstrucŃia, stabilizarea şi 
restructurarea. 
 Prima etapă - "deconstrucŃia" este localizată la nivelul anului 1990, când s-a 
urmărit eliminarea instrumentelor educaŃiei comuniste. Într-adevăr principala sarcină, 
primordială am spune, a fost dezideologizarea învăŃământului economic superior prin 
eliminarea din planurile de învăŃământ, din conŃinutul disciplinelor de studiu a tot 
ceea ce avea conotaŃii ideologice. Misiunea "deconstrucŃiei", deloc uşoară, a fost 
îndeplinită. 
 Această etapă s-a realizat în exclusivitate din interior, prin efortul conjugat 
al cadrelor didactice şi studenŃilor şi a avut un puternic impact asupra învăŃământului 
economic superior, generând scimbări profunde în activitatea viitoare a cadrelor 
didactice şi cercetătorilor economişti. În etapa "deconstrucŃiei"au fost puse bazele 
regândirii obiectivelor şi conŃinutului unui număr important de discipline de studiu 
care să fie în concordanŃă cu legităŃile specifice economiei de piaŃă. 
 Anii 1991-1992 au reprezentat etapa "stabilizării", adică o perioadă când  
componentele sistemului de învăŃământ, firavele mutaŃii înregistrate nu trebuiau să 
mai cunoască alte mutaŃii. 

                                                           
1 Universitatea din Craiova. 
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Această etapă, după seismul produs, urmărea să ofere profesorilor şi 
studenŃilor un răgaz pentru a se linişti, dar şi pentru a acumula idei despre o nouă 
abordare. 
 În ceea ce priveşte liniştea vom constata că nu prea a existat, factorul 
puternic perturbator fiind conceptul de autonomie care a rămas nedefinit şi, cum era 
firesc, nici nu a avut corespondenŃă în realitate. S-a rostit însă, chiar în repetate 
rânduri, că instituŃiile de învăŃământ sau autonomie. Care autonomie? Personal n-am 
prea înŃeles-o! De exemplu, dorim să discutăm despre autonomia în fixarea unui 
program de activitate studenŃească sau de autonomia în elaborarea planurilor de 
învăŃământ? Cred că a fost doar o glumă. Noi am continuat să rămânem un sistem 
cvasitotal dependent. 
 Cea de-a doua componentă a stabilizării: acumularea de idei despre o 
nouă abordare urmărea să promoveze un dialog între Ministerul ÎnvăŃământului şi 
instituŃiile de învăŃământ economic superior. ExistenŃa acestui dialog nu poate fi 
contestată. Contestăm construcŃia dialogului, care s-a rezumat la invitaŃia 
instituŃiilor de învăŃământ economic superior de a informa, prin Senatele 
universităŃilor, ce opinii au despre reformă. Un astfel de demers a fost prea 
simplist. Judecata valorii opiniilor noastre a reprezentat atributul unui grup 
restrâns de persoane, cele care au constituit DirecŃia de strategie pentru reformă 
din Ministerul ÎnvăŃământului. Un astfel de dialog nu avea cum să fie fertil. Noi 
nu intenŃionăm să definim acum principiile stimulării creativităŃii, dar constatăm 
că ele au fost ignorate. Iată deci, şi spre regretul nostru, că dialogul cu Ministerul 
ÎnvăŃământului s-a caracterizat printr-o sărăcie îngrijorătoare a limbajului, o 
emisie verbală incoerentă şi, mai ales, o acută lipsă de mesaje ideatice. Deşi nu 
emitem pretenŃia ca Ministerul ÎnvăŃământului să ne furnizeze soluŃii spre a fi 
"îngurgitate" rapid, vom susŃine că Ministerul ÎnvăŃământului, care este 
conducătorul nostru, trebuia să ne ofere o Ńintă, să ne cheme la un intens dialog 
chiar cu scopul de a clarifica mai bine natura Ńintei. Desigur, trebuie să ne aducem 
aminte că anii 1991-1992 au fost ani grei, cu multe momente explozibile. Astfel 
de momente au venit din partea studenŃilor şi doar într-o mică măsură de la 
cadrele didactice universitare. De aceea, Ministerul ÎnvăŃământului prin dl. 
Ministru, prin domnii secretari de stat şi domnii Directori generali trebuia să aibă 
încredere în noi şi să aloce timp pentru punerea de probleme, pentru euristică, 
pentru descoperirea pe cont propriu de către instituŃiile de învăŃământ superior a 
strategiei de reformă. Lipsa de comunicare noi între noi, noi şi Ministerul 
ÎnvăŃământului şi mai periculos mimarea comunicării ne-au privat de posibilitatea 
formulării corecte a problemei de soluŃionat. Această carenŃă  şi-a pus amprenta 
asupra etapei de restructurare a învăŃământului economic superior.  
 "Restructurarea" aparŃine anilor 1993-1994 şi a urmărit două obiective: 
declanşarea propriu-zisă a reformei, primul obiectiv şi, cel de-al doilea obiectiv, 
accelerarea reformei şi apropierea învăŃământului economic superior românesc de 
structurile de învăŃământ ale Uniunii Europene. 
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 Cum trebuie să interpretăm etapa "restructurării"? Mai întâi că nu poate fi 
negată necesitatea reformei în România, a regândirii obiectivelor, a apariŃiei unor 
elemente noi în structura învăŃământului economic superior. Dar restructurarea, 
regândirea se reduc, la simple schimbări sau, dacă nu sunt prea caustic, la 
încercări de cosmetizare. MutaŃiile petrecute după decembrie 1989 în 
învăŃământul superior nu sunt de natură să ne mulŃumească. Etapa restructurării 
conŃine mai multe stări de derută şi chiar de respingere a ideii de reformă. De 
exemplu, să ne aducem aminte de organizarea învăŃământului economic superior 
pe "cicluri", idee lansată şi abandonată de Ministerul ÎnvăŃământului cu nici două 
luni înainte de punere în "operă". Examenul de licenŃă şi, respectiv, cel de 
absolvire, abordat şi el fără o bună pregătire şi într-o formulă ce seamănă cu 
reexaminarea, a cunoscut un terifiant traseu. Structura învăŃământului economic 
superior este foarte puŃin schimbată, prezintă lipsă de mobilitate, generează 
specializări înguste şi limitate ale studenŃilor, nu facilitează competiŃia şi 
selectarea studenŃilor valoroşi etc. Toate aceste minusuri sunt argumente pentru a 
susŃine ideea că învăŃământul economic superior a parcurs foarte puŃin din drumul 
anevoios al reformei. Suntem la începutul reformei şi se impune etapa de analiză 
a poziŃiei pe care o ocupăm. Printr-o analiză lucidă, riguros organizată avem 
şansa să reformăm sistemul de învăŃământ economic superior şi să-i conferim 
integrabilitate şi coerenŃă. 
 Legea învăŃământului, cu formulările sale pe alocuri incomplete, este totuşi o 
speranŃă că integrarea studenŃilor în viaŃa socială, integrarea României în comunitatea 
europeană şi mondială se vor realiza la un nivel cât mai apropiat de vârfuri. Problema 
noastră rămâne cum putem transforma speranŃa, visul în realitate? 
 Apreciem că cei care activează în învăŃământul economic superior, mai ales corpul 
profesoral din instituŃiile de învăŃământ economic cu cea mai mare vechime din Ńara noastră, 
dispun de suficientă forŃă pentru abordarea reformei. Aceste instituŃii au cele mai puternice 
legături cu instituŃiile de învăŃământ economic superior vest - europene şi nord - americane, 
sunt larg informate despre sistemele lor organizatorice şi funcŃionale şi prezintă un corp 
profesoral de înaltă calitate. 
 În demersul comun pe care ar trebui să-l întreprindem considerăm că între altele ar 
fi necesar să analizăm conjuncŃiile cât şi disjuncŃiile dintre instituŃiile de învăŃământ 
economic superior din Ńară, precum şi dintre toate acestea şi A.S.E. Bucureşti. Cu siguranŃă 
sistemul de interese este diferit. Pe toŃi, este necesar să ne caracterizeze voinŃa de scimbare 
şi de reflectare corectă a realităŃilor. Vom săvârşi o gravă eroare dacă vom accepta să 
"supravieŃuim" în actuala formulă a sistemului de învăŃământ. Personal, sunt nemulŃumit de 
câteva stări de lucruri. Iată şi unele nominalizări: diferenŃa dintre învăŃământul de lungă 
durată (patru ani) şi învăŃământul de scurtă durată (de trei ani) este nu de un an, ci numai de 
26 de săptămâni. Putem accepta această diferenŃă? Nu consideraŃi că învăŃământul de lungă 
durată "reformat" prezintă o gravă şi grosolană amputare? Cum va fi posibil ca un absolvent 
al învăŃământului de lungă durată să rezolve, la un nivel calitativ superior, având la 
dispoziŃie numai 7 săptămâni, pregătirea unei sesiuni de 4-5 examene de unul şi de două 
semestre, trei examene de licenŃă şi definitivarea lucrării de diplomă. 
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IertaŃi-mi comparaŃia, dar cred că vom relua jocul copilăriei de-a "baba 
oarbă": profesorii se vor lega la ochi şi vor încerca să privească studenŃii prin 
năframa opacă. Pentru eliminarea acestei erori grave susŃin ideea să înaintăm 
Ministerului ÎnvăŃământului un memoriu colectiv în care să cerem, cel puŃin, 
programarea examenului de licenŃă în luna septembrie, după concursul de admitere. 
 Întrebările pe care le-am ridicat nu sunt singurele. Continuăm: De ce trebuie 
să înceapă specializarea studenŃilor într-un domeniu economic relativ restrâns chiar 
din anul întâi? Actualul absolvent de învăŃământ economic superior posedă 
aptitudinile economistului cerut de dimensiunea şi caracterul activităŃilor pe care le 
vor desfăşura întreprinderile unei economii de piaŃă? Ce tip de economist trebuie 
pregătit? Judecă cineva asupra mărimii formaŃiilor de studii (serii, grupe, subgrupe) 
care, prin comparaŃie cu cele practicate în Ńările vest - europene şi nord - americane, 
seamănă cu nişte organisme obeze şi, evident, nesănătoase? Vom accepta ideea că 
suntem prea săraci şi nu ne permitem să cheltuim mai mult? Seria întrebărilor ar 
putea fi continuată. 
 Aşa cum apreciam la început nu avem pretenŃia unor reŃete, dar o opinie 
pentru a o raporta la cele ale dumneavoastră vom îndrăzni. În sinteză, redăm în Fig. 
1, o posibilă structurare a învăŃământului economic superior din Ńara noastră. O 
astfel de opinie are la bază ideea că în viitor, bineînŃeles dacă va fi construită 
economia de piaŃă, tot mai mulŃi absolvenŃi vor găsi încadrarea în întreprinderile 
mici şi mijlocii (acestea vor fi numeroase pentru că asigură elasticitatea economiei 
de piaŃă) şi din ce în ce mai puŃini în marile întreprinderi şi holdinguri ambele, 
fireşte, fiind într-un număr mai restrâns. Dacă opinia noastră este corectă, atunci 
economistul din întreprinderea mică şi mijlocie va fi confrntat cu următoarele 
probleme: 
 - să ştie să stabilească şi să programeze obiectivele întreprinderii; 
 - să ştie cum să obŃină şi să folosească mai bine resursele financiare; 
 - să ştie să înregistreze, evidenŃieze şi analizeze fenomenele economice care 
au loc în întreprindere; 
 - şi, pentru că suntem foarte aproape  de secolul XXI, să rezolve toate cele 
trei probleme cu ajutorul calculatorului electronic. 
 Ca urmare, o pondere mare ar urma s-o deŃină tipul de economist cu cvadruplă 
vocaŃie: planificator, finanŃist, contabil şi informatician. 
 În afara acestui tip de economist va mai fi nevoie de tipul de economist 
specializat pe un domeniu de economie aplicată solicitat de holding şi întreprinderea 
mare, de tipul de economist de sinteză care să lucreze în companiile multinaŃionale, 
în departamentele guvernamentale etc., de tipul de economist pedagog pentru 
învăŃământul preuniversitar şi de tipul de economist publicist. 

Formarea acestor tipuri de economist trebuie concepută într-un sistem de 
învăŃământ economic superior care să permită ierarhizarea valorilor şi mobilitate 
pentru corecŃia opŃiunilor iniŃiale. 
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ABSTRACT. The Roumanian Mutual Funds started in 1994 long before 
the start of romanian capital market. The lack of experience in fund 
management and the lack of legislation in this field caused a big crisis in 
march 1996. 

 
 
 
 Fondurile mutuale sunt forme de plasament colectiv prin care un mare număr 
de persoane pot investi banii economisiŃi în titluri de valoare. În cazul acestor fonduri, 
mutualitatea este înŃeleasă ca o împrăştiere a riscului asupra unei colectivităŃi. 
 Fondurile mutuale pot fi: 
 

1) Fonduri "open-end" , care emit şi răscumpără continuu titlurile pe care le-
au pus în circulaŃie, dar aceste titluri nu pot constitui obiectul operaŃiilor pe nici o piaŃă 
bursieră. 

Conform OrdonanŃei Guvernamentale nr. 24/1993, fondurile "open-end" se 
constituie printr-un contract de societate civilă, în consecinŃă nu au personalitate 
juridică şi nu pot funcŃiona decât printr-un contract de administraŃie semnat cu o 
societate de administraŃie autorizată de către Comisia NaŃională a Valorilor Mobiliare şi 
cu o instituŃie de depozit (bancă). 

2) Fondurile "closed-end", definite prin OrdonanŃa Guvernamentală 24/1993 
ca societăŃi de investiŃii, sunt organizate ca societăŃi pe acŃiuni şi au ca obiectiv exclusiv 
de activitate mobilizarea resurselor financiare ale persoanelor fizice şi plasamentul 
acestora în valori mobiliare. 

 
 Ca orice societate pe acŃiuni, un fond "closed-end" emite acŃiuni care pot 
constitui obiectul tranzacŃiilor pe piaŃa bursieră. 
 Aceste fonduri sunt mai puŃin cunoscute şi apreciate de către investitorii 
individuali nespecializaŃi deoarece performanŃele lor sunt mai greu de sesizat decât în 
cazul fondurilor "open-end". Această situaŃie apare deoarece acŃiunile emise de 
fondurile mutuale "closed-end" sunt supuse la două mari categorii de riscuri:  
 

- riscul legat de portofoliul de titluri constituit; 
- riscul legat de aprecierea sau deprecierea acŃiunilor emise de către fondul 
mutual, pe piaŃa bursieră. 
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 De obicei numai profesioniştii în plasamente găsesc aceste acŃiuni ca fiind 
atractive, deoarece ei sunt singurii care apreciază atât structura portofoliului unui fond 
mutual "closed-end" cât şi cotarea lui în bursă. 
 În România au fost preferate fondurile mutuale "open-end", ca urmare a 
răspândirii şi a succesului pe care acest fonduri le-au înregistrat în străinătate fiind 
totodată mai atractive pentru investitorul obişnuit, care poate sesiza rapid performanŃele 
fondurilor. 
 Trebuie să precizăm de la început că legea 83/1994, fără a fi specifică doar 
fondurilor mutuale, ea completează şi alte legi (cum ar fi legea cambiei şi a biletului la 
ordin, legea cecului, etc.), ceea ce constituie un inconvenient pentru buna funcŃionare a 
fondurilor mutuale din România. 
 Primul fond mutual a apărut în România în Noiembrie 1993 - este vorba despre 
Fondul Mutual al Oamenilor de Afaceri (FMOA), administrat de Societatea de 
AsistenŃă Financiară pentru InvestiŃii (SAFI). Celelalte fonduri sunt: Fondul Român de 
InvestiŃii (FRI), Credit Fond (CF), Fondul Mutual ARDAF, Fondul NaŃional de 
InvestiŃii (FNI), Fondul Armonia, Fondul Investitor (FI), Fondul Financiar Bancar, 
Fondul de ComerŃ Exterior (FCE), Fondul Mutual Transilvania şi Fondul Mutual 
Solidaritatea. 
 Dintre aceste fonduri autorizate să funcŃioneze, trei pretind a fi specializate: 
 

 - Fondul Mutual Investitor, specializat în informatică şi telecomunicaŃii; 
 - Fondul Financiar Bancar, specializat în investiŃiile în titluri bancare; 
 - Fondul de ComerŃ Exterior care doreşte să-şi orienteze investiŃiile spre  
   firmele de comerŃ exterior. 

 
 Ar exista posibilitatea de a încadra în această categorie, eventual Fondul 
Mutual Solidaritatea, dacă se ia în considerare faptul că 35% din totalul activelor 
acestui fond vor fi plasate în agricultură şi în societăŃile turistice de pe litoralul Mării 
Negre. Dar noi considerăm acest procent de 35% prea scăzut şi portofoliul fondului 
prea diversificat, pentru a constitui o specializare efectivă. 
 De fapt, dintre cele trei fonduri amintite mai sus, Fondul Mutual Investitor nu 
şi-a respectat până în prezent specializarea avută în vedere, fapt ce poate fi observat din 
structura de plasament, iar celelalte două fonduri care pretind a fi specializate nu au 
oferit informaŃii suficiente asupra structurii lor de plasament, pentru a constata dacă se 
respectă sau nu, ceea ce administratorii lor şi-au propus. 
 Trebuie precizat faptul că un fond specializat are un grad de risc mai ridicat 
decât un fond care nu caută o specializare efectivă într-un anumit sector de activitate. 
Gradul de risc este majorat de faptul că toate influenŃele negative asupra sectorului 
respectiv vor avea consecinŃe imediate asupra fondului specializat în acel sector, în timp 
ce fondul nespecializat şi-a redus riscurile efectuând investiŃii în sectoare diferite. 
 Structura de plasament a celorlalte fonduri mutuale este un amalgam care 
apare în principal datorită absenŃei unui obiectiv bine precizat de investiŃii pentru 
fiecare fond în parte. Exceptând fondurile "specializate", niciunul dintre celelalte 
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fonduri mutuale româneşti nu şi-a definit cu precizie o politică de investiŃii, deci 
niciunul din aceste fonduri nu poate fi inclus într-unul dintre tipurile de fonduri întâlnite 
la nivel internaŃional: 
 - fonduri de creştere agresivă, care caută maximul de câştiguri de capital şi, în 
general, cea mai mare parte a activelor acestor fonduri sunt investite în acŃiuni ale unor 
firme mici, care pe moment sunt neinteresante pentru alŃi investitori, dar care promit 
creşteri rapide ca urmare a investiŃiilor pe care le fac. 
 Rezultatele obŃinute de aceste fonduri pot fi foarte importante, titlurile emise 
pot fi extrem de volatile şi în consecinŃă, riscul legat de aceste fonduri este foarte 
ridicat. 
 - fonduri de creştere care investesc în firme a căror câştiguri sunt în creştere şi 
care promit să aibă un viitor atrăgător în sectorul lor de activitate. 
 - fonduri de venituri, care investesc cea mai mare parte a activelor lor în firme 
ajunse la maturitate, firme care plătesc dividende substanŃiale şi cu regularitate, dar al 
căror acŃiuni au un curs ce evoluează lent în bursă. Titlurile unui astfel de fond sunt mai 
puŃin volatile, aprecierea valorii lor poate fi lentă, dar aceste fonduri au un grad de risc 
mai mic şi totodată plătesc dividende. 
 - fonduri de venituri şi de creştere, fonduri care investesc atât în acŃiuni 
riscante cât şi în acŃiuni cu un grad de risc diminuat pe piaŃa bursieră. 
 - fonduri echilibrate, de regulă au o structură tipică de plasament, şi anume, 
60% din active în obligaŃiuni şi 40% în acŃiuni ale unor firme considerate interesante. 
 - fonduri cu alocare flexibilă, care păstrează o parte fixă a activelor lor în 
anumite titluri de valoare, iar restul este alocat de o manieră flexibilă, în funcŃie de 
viziunea managerului de fond asupra evoluŃiei pieŃei. 
 - fonduri pentru obligaŃiuni emise de firme 
 - fonduri pentru obligaŃiuni guvernamentale 
 - fonduri pentru obligaŃiuni municipale sau locale. 
 O astfel de politică de investiŃii, n-a fost elaborată de către nici unul dintre 
fondurile mutuale româneşti, deoarece această politică nu este evident precizată în 
prospectele lor de emisiune. În consecinŃă investitorul nu beneficiază de nici o 
informaŃie referitoare la gradul de risc al viitoarelor investiŃii ale fondului. 
 Amalgamul investiŃiilor fondurilor mutuale româneşti poate fi motivat şi prin 
lipsa posibilităŃilor de diversificare ale investiŃiilor, ca urmare a numărului redus de 
titluri care se găsesc pe piaŃă, dar aceasta nu poate constitui o justificare pentru absenŃa 
unei politici de investiŃii care să ofere investitorului potenŃial o imagine despre 
orientarea viitoare a investiŃiilor fondului. 
 Pe lângă absenŃa unei politici de investiŃii precise, fondurile mutuale, nu 
publică în prospectele lor de emisiune nici măcar structura de plasament, aşa confuză 
cum este ea. InformaŃii despre structura de plasament a fondurilor, se găsesc, la 
intervale neregulate de timp, în diverse ziare şi reviste cum ar fi: "Capitalul", "Bursa", 
"Mesagerul" sau "InformaŃia". Dar investitorul nu este obligat să caute structura de 
plasament a fondurilor, ci aceasta trebuie să-i fie oferită la ghişeele de unde poate 
achiziŃiona titlurile fondurilor, de regulă împreună cu prospectele de emisiune ale 
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acestora. Pe lângă aceste probleme se mai ridică una şi anume aceea că fondurile 
mutuale acordă împrumuturi fie investitorilor în fond, fie unor companii care nu au 
acces, sau nu doresc să utilizeze împrumuturile bancare. De regulă, fondurile mutuale 
acceptă bilete la ordin, sau trag cambii asupra acestor companii. 
 Dar activitatea fondurilor mutuale nu este aceea de a credita firmele, aici 
activitatea lor interferează cu cea a băncilor, iar Comisia NaŃională a Valorilor 
Mobiliare, care este însărcinată cu supravegherea activităŃii fondurilor mutuale va trebui 
să ia măsuri pentru rezolvarea acestei situaŃii. 
 BineînŃeles, nimeni nu împiedică fondurile mutuale să achiziŃioneze 
obligaŃiuni ale unor firme, dar creditarea în mod direct, asemănătoare cu activitatea 
băncilor ar trebui limitată, având în vedere scopurile diferite urmărite de cele două 
instituŃii. În plus, această activitate de creditare poate constitui o concurenŃă neloială, 
vis-à-vis de bănci. 
 Noi apreciem gradul de risc al unui astfel de plasament, ca fiind foarte ridicat, 
iar neinformarea suficientă a investitorilor, ca unul din aspectele negative legat de 
activitatea fondurilor mutuale româneşti. 
 Dacă însă fondurile mutuale doresc să susŃină activităŃile de capital de risc, 
acest obiectiv trebuie prevăzut în mod explicit în prospectele lor de emisiune. Această 
susŃinere este posibilă cu ajutorul unei părŃi din fondurile pe care le au la dispoziŃie, cea 
care priveşte activităŃile riscante, dar care promit câştiguri substanŃiale. 
 La aspectele negative prezentate până aici, mai poate fi adăugat unul. Referitor 
la publicarea rezultatelor obŃinute de către fondurile mutuale. Acest aspect, vizează în 
special fondurile care funcŃionează încă din 1994, cum sunt: Fondul Mutual al 
Oamenilor de Afaceri, Fondul Român de InvestiŃii şi Credit Fond. 
 Conform OrdonanŃei Guvernamentale nr.24/1993, fondurile mutuale ar trebui 
să trimită rapoarte anuale, semestriale şi trimestriale fiecărui investitor în fond, rapoarte 
care să conŃină situaŃiile financiare avizate de către cenzori, precum şi rezultatele 
obŃinute de fonduri în perioada care face obiectul rapoartelor. Până în prezent, nici unul 
din fonduri n-a procedat în acest mod. Singurul fond care a încercat să publice unele 
rezultate, a fost Fondul Mutual al Oamenilor de Afaceri. 
 Pe lângă aceste prevederi, instrucŃiunile nr.1/1996 ale CNMV, lasă la 
latitudinea fondurilor responsabilitatea publicării rezultatelor obŃinute. Aceste 
instrucŃiuni încearcă să determine fondurile mutuale de a înscrie în prospectele de 
emisiune obiectivele de investiŃii şi structura de plasament, şi de a elimina din 
materialele publicate, creşterile anticipate ale valorii titlurilor. Dar, fără a include 
rezultatele unui fond în prospectul său de emisiune, cum ar putea lua o decizie justă 
investitorul potenŃial? 
 O altă problemă legată de fondurile mutuale este cea a plăŃii dividendelor 
pentru titlurile emise. Singurul fond, care a prevăzut în prospectul său de emisiune acest 
aspect, a fost Fondul Mutual al Oamenilor de Afaceri. De altfel, acest fond şi-a 
respectat, în timpul celor doi ani de funcŃionare, angajamentele asumate cu privire la 
plata dividendelor. 
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 Celelalte fonduri n-au prevăzut nimic referitor la plata dividendelor, în 
prospectele lor de emisiune. Doar în cursul lunii aprilie 1996, Fondul Mutual ARDAF a 
menŃionat într-un comunicat, că va plăti dividende investitorilor în fond, ca o 
compensaŃie pentru scăderea valorii titlurilor acestui fond în 29.03.1996. Fondurile 
Mutuale din România nu plătesc dividende, deoarece nimic nu le obligă să o facă. Fiind 
societăŃi civile, conform OrdonanŃei Guvernamentale nr.70/1994, veniturile obŃinute nu 
sunt impozitate, iar OrdonanŃa Guvernamentală nr24/1993, nu prevede (aşa cum legile 
din străinătate o fac) pentru fondurile mutuale obligaŃia distribuirii investitorilor a unor 
venituri sub formă de dividende. 
 În locul distribuirii veniturilor sub forma dividendelor, unele fonduri au 
constituit fonduri de premii, care datorită criteriilor specifice de distribuire, nu asigură 
un tratament egal pentru toŃi investitorii. 
 Dar o dificilă problemă a fondurilor mutuale româneşti a fost, şi sperăm că nu 
va fi şi pe viitor, cea a calculării valorii la zi a titlurilor emise de aceste fonduri. 
 Teoretic, valoarea la zi a titlurilor, poate fi calculată făcând raportul dintre activul 
net al fondului (obŃinut prin scăderea din activul brut a cheltuielilor suportate de fond) şi 
numărul de titluri existente în circulaŃie, emise de fondul respectiv. De fapt, determinarea 
activului brut al unui fond, este problema care a determinat cele mai numeroase dispute. 
Prin activul brut al unui fond se înŃelege valoarea la zi a tuturor investiŃiilor fondului. Până 
la apariŃia instrucŃiunilor nr.6/1996 ale CNMV din 28.03.1996, n-a existat nici o 
reglementare precisă, referitoare la modalitatea de calcul a activului brut al unui fond. 
Profitând de această lipsă, administratorii fondurilor, au inclus în calculul valorii activului 
brut şi câştigurile previzionate pentru investiŃiile făcute, deci câştiguri încă nerealizate, iar 
investitorii, n-au fost avertizaŃi asupra acestei metodologii de calcul. 
 InstrucŃiunile elaborate de către CNMV în 28.03.1996 şi aplicate cu începere 
de la 29.03.1996 au determinat scăderea valorii la zi a titlurilor prin recalcularea 
acesteia, în special la titlurile emise de Fondul Mutual ARDAF, Fondul Român de 
InvestiŃii şi Credit Fond. 
 O lună mai târziu, Fondul Mutual al Oamenilor de Afaceri, ca urmare a 
controalelor efectuate de către CNMV, a anunŃat şi el, reducerea dramatică a valorii la 
zi a certificatelor de investitor. 
 Scopul acestui articol nu este acela de a comenta modalitatea de aplicare a 
instrucŃiunilor Comisiei NaŃionale a Valorilor Mobiliare, care sunt de altfel pertinente. 
CNMV ar fi trebuit să suspende, încă de la sfârşitul lunii mai, operaŃiunile cu titluri ale 
fondurilor, aşa cum a făcut-o în cazul Fondului Mutual al Oamenilor de Afaceri. În 
orice caz, instrucŃiunile sunt binevenite şi chiar dacă aparent ele au determinat mari 
pierderi pentru anumiŃi investitori, în aceste fonduri ale căror valori a titlurilor a scăzut, 
aceste instrucŃiuni sunt menite să-i protejeze în viitor. Dar, din păcate, investitorul 
român a trebuit să înveŃe singur câteva lecŃii simple, cum ar fi aceea de a nu investi mai 
mult decât îşi permite să piardă, sau aceea de a nu investi întreaga sumă într-un singur 
fond. O altă lecŃie, aceea de a se informa înainte de a investi, nu este pentru moment 
valabilă, atâta timp cât prospectele de emisiune ale fondurilor nu oferă informaŃii 
complete. Din păcate, există un număr redus de investitori care au citit prospectele de 
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emisiune ale fondurilor mutuale. Dacă ar fi făcut-o ar fi învăŃat o altă lecŃie, şi anume 
că: "vechile performanŃe nu garantează rezultatele viitoare ale fondului". Această 
formulă, a devenit obligatorie pentru prospectele de emisiune ale tuturor fondurilor, ca 
urmare a instrucŃiunilor CNMV. 
 Deşi nu de egală importanŃă cu problemele ridicate până acum, dar o problemă 
ce nu poate fi neglijată, este cea a comisioanelor percepute de fonduri. 
 Dintre fondurile mutuale româneşti, 4 percep comisioane atât la punerea în circulaŃie 
a titlurilor, cât şi la răscumpărarea acestora. Aceste fonduri se înscriu în categoria "load-funds" 
şi sunt în general  mai puŃin atractive pentru investitori, deoarece performanŃele acestor fonduri 
trebuie să acopere şi cele două tipuri de comisioane. Alte 4 fonduri, au prevăzut special, limita 
maximă a comisioanelor percepute de reŃeaua de distribuŃie. În străinătate, de regulă, reŃeaua de 
distribuŃie a fondului, nu percepe comisioane de la client, pentru operaŃiile efectuate ci 
negociază, plata serviciului de distribuŃie cu societatea care administrează fondul. Deci, 
investitorul nu este taxat de două ori, cel puŃin nu în mod direct. Aceste fonduri formează o 
categorie aparte. Dacă investitorul nu citeşte cu atenŃie prospectul de emisiune, va constata că 
plăteşte mai mult  decât este necesar pentru titlul achiziŃionat, sau răscumpărat. În sfârşit, 4 
fonduri au prevăzut comisioane doar la răscumpărarea titlurilor, aceste fonduri se înscriu în 
categoria "no load-funds" şi sunt considerate mai atractive, deoarece investitorul plăteşte o 
singură dată, de regulă, un comision minimal. 
 Aceste comisioane vor deveni în timp, un criteriu important de selecŃie a 
fondurilor pentru investitorii potenŃiali cu condiŃia comparării ofertei fiecărui fond. 
 În sfârşit lipsa unei pieŃe de capital şi a unui indicator sintetic care să o 
caracterizeze nu permit calculul unor indicatori cum ar fi volatilitatea titlurilor unui 
fond mutual şi corelarea volatilităŃii cu performanŃele obŃinute. 
 În concluzie, fondurile mutuale din România trebuie să lupte pentru a recâştiga 
încrederea investitorilor potenŃiali şi pentru a-şi menŃine actualii clienŃi. Dar pentru a 
realiza aceasta, ele trebuie să devină cu adevărat transparente faŃă de investitorii lor, 
oferindu-le informaŃii suficiente şi în plus actuale, pentru a favoriza luarea unor decizii 
raŃionale din partea acestora. Pentru aceasta, fondurile ar putea ataşa la prospectele lor 
de emisiune, anexe reactualizate periodic. În plus, fiecare fond trebuie să-şi definească 
precis politica sa de investiŃii pentru ca investitorul să-şi facă o imagine referitoare la 
gradul de risc al investiŃiilor într-un fond sau în altul. 
 Recunoaştem faptul că definirea unei politici de investiŃii nu este un lucru uşor, 
mai ales în condiŃiile unei pieŃe de capital în formare, dar pentru a rămâne pe piaŃă 
fondurile trebuie să realizeze acest lucru. Fondurile mutuale trebuie să-şi educe 
investitorii, făcându-i să înŃeleagă că investiŃiile în titlurile emise de acestea sunt 
investiŃii pe termen mediu şi lung şi nu investiŃii pe termen scurt. Doar Fondul Mutual 
Transilvania şi Fondul Mutual de ComerŃ Exterior susŃin această idee, dar nu direct, ci 
prin intermediul comisioanelor percepute, în sensul că pentru titlurile răscumpărate 
după doi sau trei ani, comisionul de răscumpărare = 0. Există acum, o serie de 
instrucŃiuni ale CNMV care încearcă să protejeze micul investitor. Este rândul 
fondurilor mutuale să respecte aceste reglementări şi să-şi respecte investitorii actuali ca 
şi pe cei potenŃiali prin transparenŃă şi oferindu-le informaŃii actuale şi complete. 
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ABSTRACT. The Economic Environment of Multinational Corporations. 
The evolution of multinational corporations in the international economy 
influenced the whole global business environment, by using a system of intra - 
and inter - firm relations, spreaded all over the world. 

 
 Orice cercetare în ce priveşte spaŃiul economic de manifestare al acestor entităŃi 
economice considerăm că trebuie să aibă un caracter gradual, să reflecte, prin intermediul 
mai multor etape succesive, fenomenul de lărgire treptată a acestui spaŃiu de manifestare a 
puterii lor economice. Având la bază aceste elemente, credem că demersul întreprins de 
John H. Dunning (1), de a oferi o astfel de etapizare a drumului parcurs de economia lumii 
către globalizare este dintre cele mai ilustrative. De asemenea, credem că scopul urmărit de 
acest autor important este strâns legat de evoluŃia spaŃiului economic în care s-au manifestat 
corporaŃiile. 
 Astfel, o primă etapă în această evoluŃie complexă a spaŃiului economic o 
reprezintă cea desfăşurată până în anul 1914. Perioada a fost marcată, în primul rând, de 
schimbările produse de revoluŃia industrială, corporaŃiile extinzându-şi activitatea 
internaŃională pe un fundament preponderent comercial al activităŃilor pe care le desfăşurau 
şi axându-se în mai mică măsură pe activele deŃinute în străinătate. Nu apare încă 
fenomenul internaŃionalizării activităŃilor economice, a diviziunii muncii şi a pieŃelor. 
CorporaŃiile acŃionau asemănător unor colonişti, fiind îndreptate spre exploatarea resurselor 
de materii prime destinate prelucrării în metropole. Este epoca în care, în spaŃiul economic, 
au predominat doi principali "actori":  firma însăşi, pe de o parte şi partenerii săi de comerŃ  
(clienŃi, ofertanŃi), pe de alta. 
 A doua etapă în definirea spaŃiului economic de manifestare a corporaŃiei este cea 
dintre 1918 şi 1938. CorporaŃiile americane şi europene ating stadiul maturităŃii, îşi 
definesc mai bine scopurile şi obiectivele şi se manifestă o integrare a activităŃii filialelor în 
cadrul economiilor statelor gazdă. Este perioada de început a afirmării naŃionale, dar şi a 
practicilor protecŃioniste. Acestea au determinat în parte extinderea activităŃilor de 
producŃie în străinătate şi mărirea activelor expatriate. łările gazdă au început să acorde o 
tot mai mare atenŃie operaŃiunilor efectuate de filialele firmelor străine, în condiŃiile 
creşterii în dimensiuni a cartelurilor oligopoliste pe diferite pieŃe. Dar nu se poate vorbi încă 
despre o multinaŃionalizare deplină a activităŃilor corporaŃiei, datorită faptului că nu apăruse 
specializarea inter - filială, iar comerŃul intra - firmă nu era încă dezvoltat. Erau mai mult 
exploatate avantajele izvorâte din localizarea filialelor în străinătate. 
 A treia etapă, este cuprinsă între 1945 şi sfârşitul anilor '60 . Perioada a fost 
marcată în principal de progresele înregistrate în ştiinŃă şi tehnică, precum şi de o adevărată 
revoluŃie în modul de organizare şi de acŃiune a corporaŃiilor multinaŃionale, precum şi de 
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primele semne ale răspândirii lor globale. Au fost anii de "hegemonie" a corporaŃiilor 
americane, dar şi de ascensiune a firmelor japoneze şi de refacere a Europei în urma 
consecinŃelor războiului. Totodată, cererea sporită a statelor în ce priveşte materiile prime şi 
tehnologiile a dus la crearea tot mai multor filiale locale, a căror producŃie a reprezentat 
pentru Ńările gazdă un substitut al importurilor. Companiile au evoluat de la un stadiu 
monocentric la unul policentric, realizând sisteme integrate şi eficiente de producŃie şi 
comercializare pe diferite continente. A crescut rolul tehnologiilor avansate, a tehnicilor de 
conducere şi a capitalului uman, depăşind ca importanŃă simplul avantaj al localizării. După 
alŃi autori (2), perioada aceasta este a celor trei "actori", adică firma, partenerii ei de afaceri 
şi statul gazdă. 
 A patra etapă este cea dintre 1970 şi mijlocul anilor '80 . Predomină, în această 
etapă, caracterul geocentric al corporaŃiilor, creşte ponderea şi rolul comerŃului şi 
specializării intra - firmă, pe fondul accentuării proceselor de integrare regională. Este 
perioada celor patru "actori". Primilor trei, expuşi înainte, li se adaugă statele de origine a 
firmelor multinaŃionale, care au început să controleze mai atent şi să direcŃioneze 
activităŃile firmelor, tocmai datorită amplorii acestora. Fluxurile de investiŃii directe în 
străinătate au crescut şi s-au diversificat, definind tot mai exact cei trei "poli" ai economiei 
internaŃionale: America de Nord, Europa Occidentală şi Asia de Sud-Est  (Japonia şi 
"rama" pacifică). 
 Cea de a cincea etapă în evoluŃia cadrului economic de manifestare a 
corporaŃiilor este cuprinsă între 1986 şi zilele noastre. Este etapa care a creat perspectiva 
acŃiunii acestor entităŃi economice într-un cadru global, multidimensional, impus de 
economia lumii. EvoluŃia organizării corporaŃiilor multinaŃionale, o dată cu lărgirea 
spaŃiului economic de manifestare devenit tot mai complex, o dată cu trecerea timpului, 
considerăm că poate fi redată generic prin următoarea schemă: 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
Figura 1:   EvoluŃia organizării firmei multinaŃionale. Sursa: Hatem, Fabrice, Tordjman, Jean-Daniel,  

"La France face a l'investissement international", Ed. Economica, Paris, 1995, pag. 137. 
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 Din această schemă, se poate observa faptul că, cu cât se modifică gradul de 
integrare a activităŃilor firmei, cu atât creşte orizontul acŃiunii firmei, structura devine mai 
complexă, iar funcŃionarea atinge, în final, stadiul de "reŃea" complexă, multidimensională. 
 Totodată, această etapă poate fi considerată cea a stadiului "multi - actori ", 
deoarece, pe lângă statul de origine, cel gazdă, corporaŃie şi parteneri de afaceri, se afirmă 
diferite grupuri de interes, agenŃii şi organizaŃii internaŃionale, alianŃe cu caracter economic, 
care încearcă să controleze şi influenŃeze tot mai mult firma cu caracter global. 
 În primii ani ai deceniului zece, corporaŃiile multinaŃionale nu s-au mai limitat la a 
efectua investiŃii directe în străinătate. Puterea şi dimensiunile atinse de acestea au 
determinat transformarea lor în adevăraŃi coordonatori ai producŃiei şi tranzacŃiilor 
internaŃionale, folosind sistemul complex de legături inter - şi intra - firmă, precum şi în 
sistem "reŃea" internaŃională, în scopul de a-şi îndeplini obiectivele calculate la nivel global. 
Totalizând acŃiunile şi influenŃele acestor coloşi flexibili şi adaptabili, în continuă mişcare, 
poate fi trasă concluzia că ei sunt astăzi un adevărat "sistem nervos" al economiei 
mondiale, extins la scară planetară. Sistemele de legături complexe care-l formează 
determină alocarea optimă a resurselor, impunând propriile reguli şi strategii de 
competitivitate globală. În ziua de astăzi, în orice discuŃie realistă având drept subiect 
corporaŃiile multinaŃionale, acestea nu mai sunt tratate doar din perspectivă economică, ci 
se ia în considerare şi influenŃa pe care o au pe tărâm social şi politic internaŃional, fiind 
deja pus un accent tot mai mare pe puterea lor de a influenŃa chiar şi deciziile guvernelor. 
De asemenea, încă din anii '70, corporaŃiile intră şi în preocuparea ONU prin 
Compartimentul special destinat urmăririi activităŃii acestora. Tot mai mulŃi autori  (3) se 
referă la influenŃa exercitată de corporaŃii asupra suveranităŃii naŃionale a diferitelor state şi 
la raportul dintre puterea lor şi puterea statului gazdă, raport care, uneori, este favorabil 
corporaŃiei. Un punct de vedere care se impune a fi menŃionat (4) este cel conform căruia, 
peste puŃin timp, este posibil ca următoarea putere după Statele Unite să nu mai fie Japonia 
sau Uniunea Europeană, ci "industria americană din Europa" şi alte continente, precum şi 
cea a europenilor şi japonezilor în SUA. SusŃinem în bună măsură această afirmaŃie, 
remarcând faptul că mediul internaŃional de afaceri se prezintă astăzi ca un conglomerat 
gigantic, la scară planetară, dominat de corporaŃiile multinaŃionale, bazat încă pe principiile 
revoluŃiei industriale şi care tinde să capete un caracter unitar. Dar, prin faptul că în cadrul 
acestui conglomerat un loc important îl ocupă sistemele informaŃionale, informatica în 
ansamblu, având la bază reŃele de transmitere şi prelucrare a datelor tot mai complexe, 
considerăm că, o dată cu hotarul dintre secolele XX şi XXI, apar şi primele semne ale unei 
noi revoluŃii - cea a informaŃiilor. Lumea de mâine va fi dominată de informaŃie, iar rolul 
acesteia este posibil să influenŃeze trecerea omenirii la un nou stadiu de dezvoltare, şi 
anume, la era informaŃională, în cadrul căreia un loc şi un rol important îl vor avea 
entităŃile economice multinaŃionale.  
 Considerăm că este util să redăm un tabel de ansamblu din care reiese rolul şi 
importanŃa corporaŃiilor multinaŃionale în context global: 
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Tabelul 1. 

 
SemnificaŃia întreprinderilor multina Ńionale în economia lumii  (1988) 

 
1. Număr de întreprinderi cu filiale în străinătate  - între 17.000 şi 20.000  
2. Număr de filiale în străinătate  - între 120.000 şi 125.000 filiale  
3. Activele totale ale corporaŃiilor multinaŃionale  - între 9 şi 10 mii de miliarde de dolari 
4. Activele totale ale filialelor din străinătate  - 3 mii de miliarde de dolari 
5. Valoarea totală a investiŃiilor directe de capital  - 1,1 mii de miliarde de dolari  
6. Valoarea totală a vânzărilor la nivel mondial  - 13,5 mii de miliarde de dolari 
7. Valoarea vânzărilor filialelor din străinătate  - între 4 şi 4,5 mii de miliarde de dolari 
8. Număr total de angajaŃi  - între 50 şi 55 milioane de persoane 
9. Număr total de angajaŃi în filialele din străinătate  - între 14 şi 15 milioane de persoane. 

 

Sursa: Dunning, John H., "Multinational Enterprises and the Global Economy", Addison-Wesley 
Publishing Company, 1993, pag. 16. 
 
 Luând în considerare şi aceste date, alături de cele prezentate anterior, după 
părerea noastră, datorită dimensiunilor, a rolului jucat în producŃia şi comerŃul lumii, 
influenŃei lor, a caracterului dinamic şi a rolului novator al corporaŃiilor multinaŃionale, 
acestea tind să devină, în ansamblul lor, a patra mare putere a lumii, după cei trei poli ai 
economiei mondiale: America de Nord, Europa Occidentală şi Sud-Estul Asiei. 
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ABSTRACT. Managing the Customer - Organization Meeting. In a 
service organization the "moment of truth", as the customer - organization 
meeting is named, has a great importance for the customer in defining the 
percieved quality of the service. Therefore, the management of these moments 
is vital for the competitive position of the organization. The author presents 
the main aspects of managing the "moments of truth". 

 
 
 Procesul de prestări servicii este deschis influenŃei consumatorilor nu numai pe 
cale indirectă, prin studierea de către firmă a cererii sau existenŃa pentru consumatori a 
posibilităŃilor de alegere între mai multe firme prestatoare, ci şi direct, consumatorul 
participând la procesul de prestare a serviciului. 
 PrezenŃa consumatorului în sistemul de prestări servicii impune împărŃirea 
componentelor sistemului de prestări servicii în două grupe principale necesitând 
preocupări diferite din partea managerilor: 
 
 - Compartimentele din "linia de front", unde se realizează contactul firmei cu 
clienŃii, aceştia obŃinând evidenŃe tangibile privind serviciul. Preocupările principale ale 
managerilor trebuie să se îndrepte spre asigurarea unei ambianŃe generale plăcute şi un 
personal corespunzător. 
 - Compartimentele de "sprijin" sunt ascunse vederii clienŃilor, dar sunt 
esenŃiale pentru realizarea serviciului, deci sunt un factor de eficienŃă. 
 
 Cele două părŃi sunt separate şi din punct de vedere fizic, dar legate prin 
comunicare. Această separare arată că este nevoie să se acorde o atenŃie deosebită 
operaŃiilor desfăşurate în compartimentele "liniei de front". 
 Contactul clientului cu firma poate să se realizeze în două moduri: 
 1. Clientul este prezent fizic în sistem şi este în contact direct cu prestatorul de 
servicii. Contactul poate fi fără interacŃiune cu personalul firmei (autoservire) şi cu 
interacŃiune. 
 2. Clientul este în contact indirect cu prestatorul de servicii prin intermediul 
unor mijloace electronice. 
 Problemele cele mai complexe le ridică contactul direct între client şi 
personalul firmei, caz în care trebuie rezolvate o serie de probleme legate de mediul 
fizic, pregătirea personalului, asigurarea comunicării eficiente între cele două părŃi ale 
firmei, reducerea timpului de aşteptare al clientului, etc. 
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 Întâlnirea dintre prestatorul de servicii şi client a fost denumită de către 
consultantul suedez Richard Normann "momentul adevărului". Termenul se referă la 
finalul corridei. Aşa cum deznodământul luptei cu tauri se decide în momentul final, cel 
"al adevărului", când matadorul rămâne singur cu taurul, şi "soarta" serviciului se 
hotărăşte în momentul întâlnirii dintre client şi organizaŃie (respectiv reprezentanŃii ei, 
de cele mai multe ori personalul de contact). În acest moment clientul evaluează 
serviciul şi îl compară cu aşteptările sale. Calitatea percepută a serviciului influenŃează 
decizia clientului de a mai reveni sau nu la firma respectivă. 
 InterfaŃa client - organizaŃie este o relaŃie triunghiulară între organizaŃie 
(compartimente şi dotări de "sprijin", conducere, etc.), personalul de contact şi client.
 Pentru ca întâlnirea să fie benefică este nevoie de conlucrarea celor trei părŃi. 
DisfuncŃionalităŃile apar în cazul în care una dintre părŃi domină interacŃiunea, 
îndreptându - şi atenŃia numai spre controlarea întâlnirii. 
 Întâlnirea este dominată de organizaŃie dacă aceasta, în încercarea de a creşte 
eficienŃa şi de a urma o strategie de conducere a costurilor standardizează sistemul de 
prestări servicii impunând proceduri de operare stricte şi oferind libertate de acŃiune 
redusă personalului de contact. Clientul poate alege numai dintre câteva servicii 
standardizate. Personalul de contact poate simpatiza cu clientul, dar este nevoit să 
acŃioneze după regulile organizaŃiei scăzându - i satisfacŃia în muncă. 
 Când personalul de contact are un grad de autonomie ridicat, el domină 
întâlnirea şi va exercita un control puternic asupra clienŃilor. În acest caz de la client se 
aşteaptă să accepte serviciul prestat, încrezându - se în judecata personalului de contact 
datorată experienŃei acumulate în prestarea serviciului. 
 Cele două extreme în prestările de servicii, adică serviciile standardizate şi cele 
flexibile, adaptabile la nevoile clientului reprezintă oportunităŃi pentru client de a 
controla întâlnirea. De exemplu, autoservirea este un serviciu standardizat, care oferă 
clientului posibilitatea unui control complet asupra serviciului limitat furnizat. 
 PrezenŃa fizică a clientului impune din partea conducerii o atenŃie deosebită 
pentru proiectarea şi amenajarea mediului, crearea unei ambianŃe ce facilitează prestarea 
serviciului. Calitatea serviciului percepută de consumator creşte dacă mediul în care se 
prestează serviciul este conceput din punctul de vedere al acestuia. Deci, atenŃia 
conducerii trebuie să se îndrepte spre design - ul interior, mobilierul din încăperi, culori, 
nivel redus de zgomote, etc., toate acestea asigurând o ambianŃă fizică plăcută. Mediul 
fizic poate contribui la crearea unei identităŃi proprii firmei, la diferenŃierea faŃă de 
concurenŃă. 
 InterfaŃa client - organizaŃie impune existenŃa unei structuri organizatorice 
flexibile care să fie compatibilă cu cerinŃele de supleŃe şi flexibilitate ale clienŃilor care, 
în general, doresc un serviciu personalizat. Conform filosofiei lui Jan Carlzon, director 
executiv la Scandinavian Airlines System, organizaŃia există pentru a-i "servi pe cei care 
lucrează în linia de contact", fiind în contact direct cu consumatorii. Gândirea lui 
revoluŃionară a răsturnat vechea organigramă, plasând personalul de la punctele de 
contact cu clienŃii, înainte poziŃionat pe ultimul nivel ierarhic, în vârful organigramei. 
Astfel, şi din punct de vedere formal a devenit responsabilitatea tuturor celorlalŃi 
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angajaŃi de a servi personalul de contact. Răsturnarea organigramei arată orientarea 
atenŃiei asupra satisfacerii nevoilor consumatorilor. 
 Din toate acestea rezultă că cel mai important element al interfeŃei cu clienŃii 
este personalul de contact, care reprezintă organizaŃia în faŃa clienŃilor, având un rol 
tehnic şi comercial. Calitatea activităŃii desfăşurate de acest personal se răsfrânge în 
mod direct asupra calităŃii serviciilor. 
 Un aspect important al managementului personalului de contact este recrutarea 
şi selecŃia unor persoane care trebuie să dispună nu numai de pregătire corespunzătoare, 
dar şi de aptitudini şi abilităŃi deosebite în relaŃiile interumane, de calităŃi, personalitate 
şi temperament care să le permită realizarea cu succes a sarcinilor ce le revin. În 
procesul de selecŃie se pot folosi diferite tipuri de interviuri, cum ar fi interviul abstract, 
interviul situaŃional, interpretarea de roluri şi testele psihologice. 
 În condiŃiile dezvoltării ştiinŃei şi tehnicii cunoştinŃele şi îndemânările 
angajaŃilor sunt perisabile. Din această cauză, managerii trebuie să se preocupe 
permanent de formarea şi pregătirea personalului. InvestiŃiile în resursele umane sunt 
resurse avansate care vor avea efecte pozitive o perioadă de timp îndelungată. Problema 
îmbătrânirii cunoştinŃelor este cea mai acută în serviciile "profesionale" care necesită o 
educaŃie formală anterioară de lungă durată. 
 Personalul de contact trebuie să fie nu numai pregătit, dar şi motivat şi să 
dispună în timp util de informaŃiile necesare pentru realizarea sarcinilor de muncă şi 
pentru prestarea unui serviciu de calitate. Mijloacele tehnice trebuie folosite de către 
manageri pentru a ajuta personalul de contact în prestarea unui serviciu corespunzător 
aşteptărilor clientului, pentru a - i furniza informaŃiile de care are nevoie şi nu pentru a-l 
controla. Managerii trebuie să se bazeze pe teoria Y, fiind convinşi că angajaŃii sunt 
dispuşi să lucreze bine şi o fac dacă li se dă posibilitatea. 
 Personalul aflat în contact direct cu consumatorii trebuie să fie împuternicit 
pentru a răspunde prompt presiunilor externe, deci managerii nu mai "controlează" 
activităŃile în sensul tradiŃional, autoritar al controlului. Ei trebuie să acorde tot sprijinul 
necesar personalului aflat în contact direct cu clienŃii, să-l informeze complet şi la timp. 
Deci, este nevoie de o comunicare eficientă în cadrul organizaŃiei. 
 Pentru creşterea gradului de motivaŃie în muncă a angajaŃilor recompensele 
trebuie să fie strâns legate de performanŃe. Un angajat nemulŃumit poate cauza multe 
daune ireparabile, fiind singurul contact direct al firmei cu consumatorii. Managerul 
trebuie să fie continuu preocupat de atitudinea angajaŃilor din linia de contact cu 
consumatorii şi de performanŃele lor. J. Willard Marriott, fondatorul lanŃului hotelier 
"Marriott Hotel" susŃine că "În prestările de servicii nu poŃi face fericiŃi clienŃii cu 
angajaŃi nefericiŃi".1 
 Serviciile se produc şi se consumă simultan, ele nu se pot depozita; la creşterea 
cererii nu se poate conta pe stocuri. Dacă cererea este mai mică decât capacitatea 
sistemului, timpul în care nu se prestează servicii reprezintă timp pierdut, respectiv 
venituri pierdute. 

                                                           
1 F i t zs immons,  J .A . ,F i t zs immons,  M.J .  Service Management for Competitive 

Advantage, McGraw - Hill International Editions, New York, 1994, pag. 30. 



CSILLA  PATAKI 
 
 

 90

 Având în vedere aceste considerente, utilizarea completă a capacităŃii de 
prestări servicii este o problemă importantă a managementului serviciilor, cererea 
prezentând deseori oscilaŃii. PosibilităŃi la care poate apela managerul: 
  - aplatizarea cererii prin folosirea rezervărilor şi programărilor, a stimulentelor 
de preŃ în perioadele cu cerere scăzută, demarketingul în perioadele de vârf. 
  - ajustarea capacităŃii de prestări servicii prin folosirea unor angajaŃi în regim 
de timp parŃial în perioadele de vârf, programarea schimburilor în funcŃie de variaŃia 
cererii, creşterea gradului de autoservire. 
  - aşteptarea consumatorilor, dar ea poate provoca pierderea de clienŃi datorită 
nemulŃumirii şi insatisfacŃiei cauzate de perioade prea lungi de aşteptare. 
 Dacă clientul deŃine un rol activ în procesul de prestare a serviciului, 
cunoştinŃele, experienŃa, motivaŃia lui pot afecta în mod direct performanŃele sistemului. 
În cele mai multe cazuri participarea activă a consumatorului la prestarea serviciului 
determină reducerea numărului de personal, clientul acŃionând ca un angajat temporar. 
El îşi oferă serviciul exact în momentul în care este cerut, capacitatea firmei variind 
proporŃional cu cererea. 
 Participarea clientului în procesul de prestări servicii poate crea probleme 
organizatorice în cadrul firmei, cum ar fi răsturnarea rutinelor, ignorarea ofertei de 
servicii, eşecul în îndeplinirea unor proceduri, cereri exagerate, etc. Pentru a evita 
apariŃia acestor probleme, firma trebuie să realizeze şi managementul comportamentului 
consumatorului într - o manieră acceptabilă atât pentru firmă, cât şi pentru client. 
Consumatorul trebuie "pregătit" pentru a - şi asuma un rol activ în procesul de prestare a 
serviciului şi pentru a acŃiona cât mai independent. Acest rol educaŃional al firmei 
prestatoare de servicii este un concept nou în managementul serviciilor, pentru că în 
mod tradiŃional prestatorul a Ńinut consumatorul în "neştiinŃă", deci dependent de el. 
 Clientul poate refuza participarea la prestarea serviciului. Pentru a accepta 
voluntar această participare, firma trebuie să-i asigure stimulente, astfel încât el să poată 
găsi compensaŃii pentru efortul depus pe plan emoŃional, făcându-i plăcere participarea 
(turism); pe plan economic prin reducerea preŃului (restaurant cu autoservire), prin 
realizarea unei economii de timp (ghişeu automat de bilete sau de retragere a banilor); 
pe plan social, fiind în contact direct cu alŃi clienŃi (club de menŃinere în formă); pe plan 
intelectual, acumulând noi cunoştinŃe (un ghid video în muzeu). 
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RÉSUMÉ. Methodes de consolidation des comptes: l'integration 
proportionnelle. Les comptes des differentes societes soumises a une unite de 
direction et constituent une entite economique - group, sont regroupes en 
appliquant l'une des trois methodes: integration globale, integration 
proportionnelle ou mise en equivalence, selon le degre de dependance des societes 
consolidees a l'egard de la societe dominante. L'integration proportionnelle ne 
retient que la quote-part des actifs et passifs auxquels la societe mere a droit. 

 
 
 
 În cadrul unui grup de societăŃi, între societatea care deŃine controlul denumită 
societate mamă şi societăŃile controlate de aceasta se crează diverse legături de dependenŃă, 
ceea ce îndreptăŃeşte grupul în a fii privit că şi o entitate economică, deşi din punct de 
vedere juridic fiecare societate are propria personalitate. În vederea reflectării imaginii reale, 
a situaŃiei financiare şi a rezultatului grupului, standardele internaŃionale  de contabilitate şi 
directivele CEE prevăd utilizarea conturilor consolidate. 
 În practică se utilizează trei metode de consolidare a conturilor în funcŃie de 
controlul exercitat de către societatea mamă asupra societăŃilor fiice: integrarea globală, 
integrarea proporŃională sau punerea în echivalenŃă. Prin control se înŃelege puterea de a 
dirija politicile financiare şi operaŃionale ale unei societăŃi în vederea obŃinerii de avantaje 
de pe urma desfăşurării activităŃii societăŃii controlate. 
 Dacă controlul exercitat de societatea mamă asupra unei societăŃi din cadrul 
grupului, este impărŃit cu un număr limitat de alŃi asociaŃi sau acŃionari care nu pot lua 
anumite decizii privind activitatea societăŃii controlate numai pe baza unui acord unanim, 
atunci se exercită un control comun concomitent. 
 Pentru a cuprinde în ansamblul de consolidat o societate care este supusă unui 
control concomitent se utilizează metoda integrării proporŃionale. 
 Metoda integrării proporŃionale presupune preluarea în conturile consolidate a 
tuturor elementelor cuprinse în conturile anuale ale societăŃii mamă la valoarea lor şi 
preluarea elementelor societăŃii fiic ă în limita procentului de interes al grupului. Prin 
procent de interes se înŃelege cota parte deŃinută direct sau indirect de societatea mamă în 
capitalul societăŃii fiic ă. 
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 Comparând cu metoda integrării globale ce presupune preluarea integrală a 
elementelor societăŃii fiice, interesele terŃilor în cazul în care societatea nu aparŃine 100% 
grupului fiind reflectate cu ajutorul posturilor de interese minoritare, observăm că metoda 
integrării proporŃionale este un caz particular al metodei integrării globale, cu menŃiunea că 
posturile de interese minoritare nu mai apar în conturile consolidate. 
 Mecanismul de integrare proporŃională a bilanŃului cuprinde următoarele etape: 
• - însumarea posturilor bilanŃiere a societăŃii consolidante (mamă) cu cota parte a 

posturilor bilanŃiere a societăŃii consolidate (fiică) ce corespunde procentului de interes 

a societăŃii mamă; 

• - eliminarea conturilor reciproce între cele două societăŃi; 

• - eliminarea din activul consolidat a titlurilor societăŃii consolidate deŃinute de 

societatea consolidantă; 

• - determinarea rezervelor consolidate şi a rezultatului consolidat; 

• - stabilirea bilanŃului consolidat. 

 Mecanismul de integrare proporŃională a contului de rezultate presupune 
parcurgerea următoarelor etape: 
• - însumarea conturilor de rezultate a societăŃii consolidante cu cota parte   din contul de 

rezultate a societăŃii consolidate;  

• - elimianrea operaŃiilor reciproce dintre societăŃi; 

• - stabilirea conturlui de rezultate consolidat. 

 Notând cu M societatea mamă iar cu F societatea fiică, putem schematiza astfel: 
 

B I L A N ł  C O N S O L I D A T 
 

 
ACTIV  CONSOLIDAT 

 
PASIV  CONSOLIDAT 

 
 

ACTIVUL SOCIETĂłII M 
 

<-> Valoarea contabilă a titlurilor de 
participare ale societăŃii M în F 

 
 

<+> ACTIVUL SOCIETĂłII F X % 
deŃinut de M în capitalul lui F  

 
CAPITALUL SOCIETĂłII M 

 
<+> REZERVELE CONSOLIDATE  

*rezervele lui M 
*<+> partea lui M din situaŃia netă a soc.F 
*<+> valoarea titlurilor F deŃinute de M 

<+> REZULTATUL CONSOLIDAT 
*rezultatul lui M 
*<+> partea lui M din rezultatul lui F  

<+> DATORIILE LUI M 
<+> DATORIILE LUI F X % deŃinut de  
       M din capitalul lui F 
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C O N T  D E  R E Z U L T A T E  C O N S O L I D A T 
 

 
CHELTUIELI CONSOLIDATE 

 

 
VENITURI CONSOLIDATE 

 
CHELTUIELILE LUI M 

 
<+> CHELTUIELILE LUI F X %  
       deŃinute de M în capitalul lui F 

 
VENITURILE LUI M 

 
<+> VENITURILE LUI F X %  
        deŃinute de M în capitalul lui F 

 
                                  REZULTATUL LUI M 

REZULTAT CONSOLIDAT 
                                                                          <+> REZULTATUL LUI F X % 
                                                                                 deŃinut de M în capitalui lui F  
 

 
 
 Pentru exemplificare considerăm o societate mamă care deŃine 40% din capitalul 
social al societăŃii fiic ă adică 400.000 lei. Presupunem pentru simplificare că nu au existat 
operaŃii reciproce între societatea mamă şi societatea fiică, filiala. BilanŃul societăŃii mamă şi 
a societăŃii fiic ă înainte de consolidare se prezintă astfel: 
 
 

BILAN łUL  SOCIETĂłII  MAM Ă  (mii lei) 
 
 

 
ACTIV  

  
PASIV 

 

 

 
IMOBILIZĂRI  CORPORALE 
IMOBILIZĂRI  FINANCIARE 
ACTIVE  CIRCULANTE 
 

 
10.000 

400 
9.600 

 
CAPITAL  SOCIAL 
REZERVE 
PROFIT 
DATORII  

 
6.000 
2.200 
1.000 

10.800 
 
TOTAL  ACTIV 

 
20.000 

 
TOTAL  PASIV 

 
20.000 

 
 
 Imobilizările financiare reprezintă titlurile de participare deŃinute de societatea 
mamă în capitalul social al societăŃii fiic ă. 
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BILAN łUL  SOCIETĂłII  FIIC Ă  (mii lei) 
 

 
ACTIV  

  
PASIV 

 

 
IMOBILIZARI CORPORALE 
ACTIVE CIRCULANTE 
 

 
1.400 
2.600 

 
CAPITAL SOCIAL  
REZERVE 
PROFIT 
DATORII  

 
1.000 

100 
300 

2.600 
TOTAL ACTIV 4.000 TOTAL PASIV 4.000 

 
 În bilanŃul consolidat, în partea de pasiv vor apare posturi bilanŃiere noi cum ar fi 
rezerve consolidate, rezultat consolidat. Rezervele consolidate reprezintă cota parte din 
rezervele acumulate de societatea supusă integrării ce revine grupului, din momentul în care 
societatea a intrat în perimetrul de consolidare, care se adauga rezervelor societăŃii mamă. 
Rezultatul consolidat cuprinde pe lânga rezultatul societăŃii mamă şi cota parte conform 
procentului de interes de 40% din rezultatul filialei. Interesele minoritare nu sunt reflectate 
în bilanŃul consolidat integrat proporŃional. 

 
BILAN ł  CONSOLIDAT  (mii lei) 

 
 

ACTIV  
  

PASIV 
 

 

 
IMOBILIZĂRI CORPORALE  
(10.000 + 1.400 X 40% ) 
ACTIVE CIRCULANTE 
( 9.600 + 2.600 x 40%) 
 

 
10.560 

 
10.640 

 
CAPITALURI PROPRII 
CAPITAL SOCIAL M 
REZERVE CONSOLIDATE  
REZULTAT CONSOLIDAT 
DATORII 
(10.800 + 2.600 X 40%) 

 
 

6.000 
2.240 
1.120 

11.840 

TOTAL ACTIV 21.200 TOTAL PASIV 21.200 
 
 
 Rezervele consolidate cuprind rezervele societăŃii mamă de 2.200 la care adăugam 
cota parte de 40% din rezervele societăŃii fiic ă 100 * 40% =40, deci 2.200 + 40 = 2.240 
 Rezultatul consolidat a fost obŃinut prin adunarea la rezultatul societăŃii mamă 
(profit) de 1.000 a cotei părŃi din rezultatul (profitul) obŃinut de societatea fiică 300 x 40% = 
120, deci 1.000 + 120 = 1.120 . 
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 La datoriile societăŃii mamă de 10.800 s-a adunat 40% din datoriile societăŃii F 
conform procentului de interes al societăŃii mamă, deci 10.800 + 40%x2.600 = 10.800 + 
1.040 = 11.840. 
 În vederea exemplificării contului de rezultate consolidat conform metodei 
integrării proporŃionale vom lua în considerare următoarele conturi de rezultate ale societăŃii 
mamă şi ale societăŃii fiic ă în care prima deŃine 40% din capital: 

 
 

CONT  DE REZULTATE  M  (mii lei) 
 

 
CHELTUIELI  

  
VENITURI 

 

 

 
CHELT.DE EXPLOATARE 
CHELT.FINANCIARE 
CHELT.EXCEPTIONALE 
IMPOZIT PE PROFIT 
REZULTAT NET 

 
2.800 

40 
142 
18 

200 
 

 
VENITURI DE EXPLOATARE 
VENITURI FINANCIARE 
VENITURI EXCEPTIONALE 

 
3.000 

20 
180 

 
 
 

TOTAL 3.200 TOTAL 3.200 
 
 

CONT  DE  REZULTATE  F  (MII LEI) 
 
 

 
CHELTUIELI  

  
VENITURI 

 

 

 
CHELT. DE EXPLOATARE 
CHELT. FINANCIARE 
CHELT. EXCEPTIONALE 
IMPOZIT PE PROFIT 
REZULTAT NET 

 
7.800 

150 
40 
90 

120 
 

 
VENITURI DE EXPLOATARE 
VENITURI FINANCIARE 
VENITURI EXCEPTIONALE  

 
8.000 

50 
150 

 
 
 

TOTAL 8.200 TOTAL 8.200 
 
 
 Contul de rezultate consolidat va cuprinde un post nou ce va reflecta rezultatul 
societăŃii mamă la care se adaugă cota parte din rezultatul societăŃii fiic ă, post ce se va numi 
rezultat consolidat. 
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 Celelalte elemente ale contului de rezultate consolidat se obŃin adăugând la 
elementele contului de rezultate al societăŃii mamă cota parte a elementelor contului de 
rezultate a societăŃii fiice. 

 
CONT  DE  REZULTATE  CONSOLIDAT  (mii lei) 

 
 

CHELTUIELI  
  

VENITURI 
 

 

 
CHELT.DE EXPLOATARE 
( 2.800 + 40% X 7.800 ) 
CHELT.FINANCIARE 
( 40 + 40% X 150 ) 
CHELT.EXCEPTIONALE 
( 142 + 40% X 40 ) 
IMPOZIT PE PROFIT 
( 18 + 40% X 90 ) 
REZULTAT NET 
CONSOLIDAT 
(200 + 40% X 120 ) 

 
5.920 

 
100 

 
158 

 
54 

 
248 

 

 
VENITURI DE EXPLOATARE 
( 3.000 + 40% X 8.000 ) 
VENITURI FINANCIARE 
( 20 + 40% X 50 ) 
VENITURI EXCEPTIONALE 
( 180 + 40% X 150 ) 

 
6.200 

 
40 

 
240 

 
 
 
 
 

TOTAL 6.480 TOTAL 6.480 
 
 
 În concluzie dacă în cadrul unui grup societatea mamă exercită asupra unei 
societăŃii un control concomitent în vederea consolidării se va utiliza metoda integrării 
proporŃionale . 
 În cazul în care societatea mamă nu deŃine un control concomitent asupra filialei 
cu un număr limitat de acŃionari, ci un control exclusiv deci stabileşte singura politica şi 
strategia filialei se va utiliza metoda integrării globale iar în cazul în care societatea mamă 
deŃine doar o influenŃă notabilă adică deŃină direct sau indirect cel puŃin 20% din drepturile 
de vot se va utiliza metoda punerii în echivalenŃă. 
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EFECTELOR  DE  COMERł 
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RÉSUMÉ. Le mecanisme comptable pour l'escompte des effets de 
commerce. Apres avoir passe en revue la pratique de deconter les 
transactions commerciales a l'aide des effets de commerce, l'article propose 
un mode d'enregistrement comptable un peu different de celui presente par la 
loi comptable roumaine. Dans un premier lieu, notre opinion est que l'accord 
conclu entre le vendeur et l'acheteur des biens et services de regler la 
transaction commerciale par des effets de commerce ne doit pas generer une 
ecriture comptable. Dans un deuxieme lieu, nous proposons que la reception 
de l'effet par le vendeur doit s'enregistrer par le debit du compte 413 "Effets a 
recevoir"et non par le debit du compte 5113 "Effets a encaisser". La 
motivation est qu'il faut utiliser un compte de la classe 5, comptes de 
tresorerie, seulement quand l'effet est remis a la banque pour l'encaissement.  

 
 
 În cadrul ciclului de exploatare al întreprinderii se înscrie şi ciclul de vânzare 
văzut ca finalitate a proceselor desfăşurate de aceasta în exercitarea obiectului său de 
activitate. Din punct de vedere juridic, vânzarea este convenŃia conform căreia o parte 
se obligă să livreze un bun, iar alta se obligă să-l plătească. Altfel spus, vânzarea este un 
contract prin care se transferă dreptul de proprietate al unui bun imobiliar sau mobiliar 
contra unei plăŃi. Procesul de vânzare sau ciclul de vânzare este însoŃit de întocmirea 
unor documente între părŃi: comanda - care semnifică iniŃierea vânzării, avizul de 
însoŃire a mărfurilor - care marchează etapa livrării bunului, factura - care cumulează 
obligaŃiile juridice, fiscale si contabile ale părŃilor generate de vânzare şi documentele 
de plată - încasare a contravalorii bunului care a făcut obiectul vânzării. 
 În contabilitatea părŃilor participante la vânzare se înregistrează ca şi operaŃii 
economice doar executarea contractului de vânzare justificat de întocmirea facturii şi 
plata, respectiv încasarea acestuia, atestată prin documente specifice. Aceste momente 
pot fi înregistrate în acelaşi moment, atât în contabilitatea vânzătorului cât şi a clientului 
dacă nu există decalaj în timp între data întocmirii, respectiv primirii facturii şi data 
încasării, respectiv plăŃii acesteia. În caz contrar este vorba de o vânzare pe credit 
comercial care impune înregistrări contabile separate. 
 Creditul de natură comercială între întreprinderi este o practică veche şi constă 
în acceptul vânzătorului de a fi plătit ulterior datorită imposibilităŃii plăŃii imediate din 
partea cumpărătorului. În acest mod vânzatorul sau furnizorul suportă indirect 
dificultăŃile de trezorerie ale clientului său. Adesea, el trebuie să apeleze la credite 
bancare pentru a face faŃă propriilor obligaŃii. Creditul comercial are deci o mare 
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influenŃă asupra ciclului de finanŃare a furnizorului iar riscul de neplată al clientului 
poate chiar genera reacŃii de insolvabilitate în lanŃ. Prin urmare, furnizorul încearcă să 
obŃină nişte garanŃii privind încasarea livrărilor sale şi, în acelaşi timp posibilitatea 
încasării înainte de scadenŃă a creanŃei faŃă de client. Unul dintre mecanismele care 
servesc acestor scopuri este cel al utilizării efectelor de comerŃ.  
 Cele mai reprezentative efecte de comerŃ sunt cambia şi biletul la ordin. 
Cambia, apărută încă din secolul XV, este un înscris prin care creditorul dă ordin 
debitorului său să achite la o anumită dată unei a treia persoane sau la ordinul acesteia, 
o sumă de bani determinată. În cazul operaŃiei de vânzare, cambia este întocmită de 
către furnizor imediat după trimiterea facturii către client. De cele mai multe ori 
furnizorul se desemnează pe el însuşi ca beneficiar al plăŃii clientului. Cambia este 
adresată clientului care îşi dă acceptul semnând cambia şi returnând-o creditorului său. 
În acest mod legătura dintre cei doi parteneri este întărită, iar debitorul trebuie să-şi 
respecte angajamentul dat prin efectuarea unei plăŃi la data scadenŃei stabilită încă din 
momentul emiterii comenzii pentru vânzare. Cambia se întoarce la furnizor şi va 
ramâne în portofoliul său de titluri până în momentul încasării sale.  
 Biletul la ordin, mai puŃin utilizat decât cambia din motiv că furnizorul 
(creditorul) preferă să declanşeze el însuşi decontarea, este un înscris prin care se 
constată angajamentul debitorului de a plăti el însuşi beneficiarului său, la ordinul 
acestuia, o sumă de bani la o anumită dată. În cazul operaŃiei de vânzare clientul se 
obligă la plată prin emiterea biletului la ordin şi trimiterea acestuia către furnizor. 
 În ambele cazuri, momentul plăŃii efectului pentru client este data scadenŃei 
înscrisă pe efect. În ce-l priveşte pe furnizor, acesta poate opta pentru încasare la data 
scadenŃei sau pentru încasarea anticipată a efectului, prin scontare. 
 Sintetizând cele expuse mai sus, mecanismul creditului cambial în cazul în 
care furnizorul nu transmite dreptul de creanŃă asupra clientului către o terŃă persoană, 
comportă următoarele etape: 
 
 - convenŃia dintre părŃi privind utilizarea unui efect de comerŃ; 
 - emiterea cambiei de către furnizor sau a biletului la ordin de către client; 
 - în cazul cambiei, trimiterea cambiei către client pentru acceptare şi  

  reîntoarcerea acesteia la furnizor; în cazul biletului la ordin, trimiterea  
  acestuia către furnizor; 

 - depunerea efectului la bancă de către furnizor la scadenŃă sau înainte de  
  scadenŃă; 

 - decontarea propriu-zisă a efectului: 
  - la client - plata la data scadenŃei; 
   - la furnizor: fie încasare la scadenŃă, fie încasare înainte de scadenŃă 

  declanşată prin operaŃia de scontare. 
 
 În contabilitatea furnizorului, creditul cambial se reflectă prin înregistrări 
specifice care încearcă să urmărească paşii operaŃiei ce se derulează în realitate. Tratând 
doar cazul scontării efectului de comerŃ de către furnizor, contabilitatea va înregistra 
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următoarele operaŃii: acceptarea decontării vânzării prin intermediul unui efect de 
comerŃ, primirea efectului, depunerea la bancă spre scontare şi încasarea sa propriu-
zisă. Acestea sunt succesiuni normale ale operaŃiei reale sau se datorează procedurii 
greoaie de încasare propriu-zisă. Aceasta din urmă reclamă un anumit interval de timp 
datorită implicării, în cele mai multe cazuri, a doua bănci: a furnizorului şi a clientului 
şi a circuitului de încasare- plată specific decontărilor prin virament. 
 În cadrul sistemului contabil românesc, pentru reflectarea creditului cambial în 
contabilitatea clientului în cazul încasării înainte de scadenŃă a efectului, este unanim 
acceptată utilizarea următoarelor conturi: 
 
 411   "ClienŃi"  
 413   "Efecte de primit"  
 5114 "Efecte trimise spre scontare"  
 5121 "Conturi la bănci în lei"  
 627   "Cheltuieli cu serviciile bancare şi asimilate"  
 666   "Cheltuieli privind dobânzile"  
 
 Regulamentul de aplicare a Legii contabilităŃii indică, pe lângă aceste conturi, 
folosirea contului 5113 "Efecte de încasat" . Nu se menŃionează explicit utilizarea 
acestui cont în cazul scontării efectelor de comerŃ însă se pot deduce operaŃiile 
economice şi înregistrările aferente pe care le-a avut în vedere legiuitorul, din 
prezentarea modului de funcŃionare a conturilor implicate. În primul rând ne referim la 
modul de funcŃionare definit pentru conturile de creanŃe clienŃi: 411 "ClienŃi" şi 413 
"Efecte de primit". Contul 411 se creditează cu valoarea efectelor comerciale acceptate 
(511, 413). Contul 413 se creditează cu sumele datorate de clienŃi reprezentând valoarea 
efectelor comerciale acceptate. În ceea ce priveşte conturile de trezorerie, se face 
referire doar la contul sintetic de gradul 1, 511 "Valori de încasat" . Astfel, se 
menŃionează că în debitul contului 511 "Valori de încasat"se înregistrează valoarea 
efectelor comerciale primite de la clienŃi ( 411, 413 ), iar în creditul acestui cont se 
înregistrează valoarea efectelor comerciale încasate ( 512 ). 
 Înregistrările contabile prevăzute de Regulamentul de aplicare a Legii 
contabilităŃii şi susŃinute de unele lucrări de specialitate, legate de primirea şi 
decontarea înainte de scadenŃă a efectelor de comerŃ sunt următoarele:  
 a) acceptarea efectelor comerciale pe baza înŃelegerilor între părŃi  
 Se consideră că ceea ce se înregistrează în acest cont nu este efectul în sine 
aflat la dispoziŃia furnizorului ci doar acordul de principiu dintre participanŃii la operaŃia 
de vânzare prin credit cambial. 
 413 "Efecte de primit"= 411 "ClienŃi" 
 b) primirea efectului de comerŃ  
 Se observă că încă de la primirea de către furnizor a efectului de comerŃ se 
foloseşte un cont al clasei 5 din Planul de conturi în cadrul căreia sunt reflectate 
elemente de activ lichide sau cu o lichiditate foarte mare. 
 5113 "Efecte de încasat" = 413 "Efecte de primit"  
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 c) depunerea efectului spre încasare înainte de scadenŃă  
 5114 "Efecte remise spre scontare" = 5113 "Efecte de încasat" 
 d) încasarea contravalorii efectului de comerŃ în contul de disponibil al 
furnizorului şi reŃinerea de către bancă a taxei de scont şi a comisionului ce i se cuvine  
 
       % = 5114 "Efecte remise spre scontare" 
 5121 "Conturi la bănci în lei" 
 666 "Cheltuieli cu dobânzile" 
 627 "Cheltuieli cu serviciile bancare şi asimilate" 
 
 Considerăm că primele două înregistrări ale operaŃiei de credit cambial în 
cazul scontării efectelor de comerŃ necesită o analiză mai atentă. 
 În primul rând, doar acordul de principiu al decontării prin efecte de comerŃ nu 
poate constitui o operaŃie care să se înregistreze în contabilitate. Aceasta, pentru că nu 
există un document justificativ al operaŃiei sau efectul în sine care să fi fost deja primit, 
care să îndreptăŃească transformarea creditului clienŃi într-un credit cambial. 
Contabilitatea trebuie să urmărească situaŃia reală şi faptele deja petrecute. Un simplu 
acord între părŃile participante la o tranzacŃie nu are implicaŃii juridice, şi în consecinŃă 
nici contabile, la fel cum o comandă sau un contract pentru livrare nu se înregistrează în 
contabilitate.  
 În al doilea rând, nu putem accepta înregistrarea primirii efectului de comerŃ 
într-un cont de trezorerie, din următoarele considerente: 
 - Primirea sa nu face decât să transforme creditul comercial într-un credit cu 
altă modalitate de decontare, însă rămâne o creanŃă a furnizorului faŃă de clientul său. 
Dacă am accepta înregistrarea primirii efectului în contul 5113, am accepta ideea 
transformării creanŃei faŃă de clienŃi într-o creanŃă faŃă de bancă, situaŃie care nu 
intervine în acest moment pentru că efectul nu a fost încă depus la nici o bancă şi nu 
poate fi înregistrat într-un cont de trezorerie.  
 - O creanŃă faŃă de bancă intervine doar în momentul în care se depune efectul 
în sine la aceasta, pe bază de borderou dacă sunt mai multe înscrisuri, sau atunci când 
transformarea în lichidităŃi a unui titlu este foarte apropiată, cum este cazul cecurilor de 
încasat. Ori înregistrarea 5113 = 413 are la bază doar efectul de comerŃ primit care va fi 
păstrat de către furnizor până la scadenŃă sau cel puŃin până la data scontării. 
 - Denaturează analiza finaciară care se face pe baza datelor contabile şi care 
serveşte nevoilor de gestiune proprii sau ale terŃilor. Aceasta pentru că în analiza 
financiară se face o distincŃie clară între funcŃiile întreprinderii şi tipurile de operaŃii 
determinate de acestea. Pentru a se stabili modul optim de acoperire a nevoilor de 
finanŃare ale întreprinderii, acestea se pun în corespondenŃă cu resurse specifice sau de 
aceeaşi natură. În cazul situaŃiei prezentate creanŃele de exploatare trebuie evidenŃiate 
distinct de trezorerie. CreanŃele faŃă de clienŃi, indiferent de modalitatea de decontare, 
sunt incluse în nevoia de fond de rulment (NFR) care trebuie să fie finanŃată din 
excedentul resurselor stabile asupra utilizărilor stabile. Trezoreria intervine doar ca o 
rezultantă a acestei acoperiri, putând fi pozitivă, sub forma disponibilităŃilor, sau pasivă, 
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sub forma creditelor pe termen scurt contractate pentru a face faŃă insuficienŃei 
resurselor pe termen mediu şi lung.  

În cadrul trezoreriei, aşa cum o vede analiza financiară, sunt incluse: 
disponibilităŃile din conturile la bănci, numerarul din casierie şi unele valori mobiliare 
de plasament foarte lichide. Efectele de comerŃ de abia primite care îsi aşteaptă scadenŃa 
nu pot fi considerate lichide şi deci aparŃinând trezoreriei. În plus, eliminarea creanŃelor 
clienŃi, încă de la primirea efectului produce erori în interpretarea unui important 
indicator al rotaŃiei activelor circulante calculat pe baza datelor contabilităŃii: durata de 
rotaŃie a creditului clienŃi. Acesta se calculează prin raportarea creanŃelor clienŃi 
reflectate cu ajutorul conturilor din clasa a 4- a la cifra de afaceri, inclusiv TVA a 
perioadei. Ori imputarea efectelor încă de la primire într-un cont de trezorerie este 
echivalent cu încasarea, durata de credit clienŃi diminuându-se. 
 - Intervine şi necesitatea reflectării riscului ce există asupra întreprinderii 
furnizoare de neplată a clientului sau care nu se stinge decât după plata efectivă. Ori 
prin trecerea creanŃei în sfera trezoreriei acest aspect dispare şi poate conduce la 
interpretări eronate. De aceea,cel puŃin până la depunerea la bancă spre scontare, în 
contabilitate efectul trebuie să rămână ca şi o creanŃă. Analiza financiară face chiar mai 
mult decât atât, procedând la reintroducerea creanŃei, în bilanŃul pe care ea l-a prelucrat, 
într-un cont din clasa a 4-a, chiar dacă efectul a fost deja depus spre scontare. În 
contrapartidă, introduce la pasive, în rândul creditelor pe termen scurt, aceeaşi valoare. 
Cu alte cuvinte, întreprinderea este creditată de bancă, acest credit transformandu-se în 
disponibilităŃi proprii de abia la scadenŃa titlului. 
 Toate aceste argumente converg spre întărirea ideii că efectele de comerŃ nu 
trebuie să iasa din sfera creanŃelor clasei 4 decât atunci când încasarea lor efectivă este 
foarte apropiată şi nu în momentul primirii lor în portofoliul de titluri al furnizorului. 
Prin urmare, susŃinem o altă variantă de înregistrare a operaŃiei de credit cambial în 
cazul scontării efectelor de comerŃ pe care o vom prezenta în continuare, în paralel cu 
cealaltă modalitate deja prezentată. În esenŃă, varianta pe care dorim să o prezentăm 
elimină folosirea contului 5113 "Efecte de încasat" , care considerăm că trebuie utilizat 
doar atunci când efectele de comerŃ sunt depuse la bancă spre încasare la scadenŃă. 
SusŃinem cele prezentate mai sus prin următorul exemplu care va fi transpus în 
înregistări contabile, atât în varianta actuală cât şi în varianta propusă de noi. 
 Societatea comercială X livrează societăŃii comerciale Y mărfuri în valoare de 
4000 mii lei. Cele două părŃi se hotărăsc pentru decontarea tranzacŃiei prin intermediul 
unei cambii de aceeaşi valoare şi cu scadenŃa peste două luni. Societatea X, deŃinătoarea 
cambiei, o depune la bancă spre încasare după o lună de la data primirii cambiei 
semnate de client. Avizul de creditare al băncii cuprinde următoarele elemente: taxa de 
scont 135 mii lei, comision 80 mii lei, net de încasat 3785 mii lei. 
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 Natura OperaŃiei Varianta actuală Varianta propusă 
1. acceptarea decontării prin efecte de 

comerŃ 
 413 = 411      4000 - 

2. primirea efectului de comerŃ 5113 = 413     4000 413 = 411     4000 
3. depunerea spre scontare a efectului de 

comerŃ 
5114 = 5113   4000 5114 = 413     4000 

4. încasarea efectelor de comerŃ în contul 
de disponibil şi înregistrarea taxei de 
scont şi a comisionului aferent 

 % = 5114       4000 
5121               3785 
666                   135 
627                     80 

%  = 5114      4000 
5121           3785 
666             135 
627               80 
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RÉSUMÉ. Les observations sur la représentation nomographique des 
équations à trois variables. Dans cet étude on donne la classification des 
représentations nomographiques des équations à trois variables du troisième et 
quatrième ordre nomographiques par de nomogrammes à points alignés. Cette 
classification on fait autant aprés les indicateurs nomographiques, que du type 
des échelles regulières ou projectives.  

 
 
 
 Problema rezolvării grafice a ecuaŃiilor (nu numai a celor algebrice) cu un 
număr oarecare de variabile nu este nouă. Mai mult, metodele grafice au condus la 
apariŃia unei noi ramuri a analizei numerice - nomografia ale cărei baze teoretice au fost 
puse la începutul secolului nostru. Obiectul nomografiei îl constituie teoria şi modelele 
de construcŃie ale unor grafice cotate, numite nomograme, care permit să se rezolve şi să 
se studieze calitativ diverse ecuaŃii sau sisteme de ecuaŃii. Printr-o nomogramă se 
realizează transpunerea relaŃiilor funcŃionale între variabile în relaŃii de natură 
geometrică cum ar fi colinaritetea unor puncte, concurenŃa unor linii, glisarea unui plan 
pe altul, etc. 
 Dezvoltarea calculatoarelor moderne, iar în ultimele decenii, ale celor dotate cu 
imprimante tot mai performante, au pus într-o nouă lumină problemele teoretice şi 
practice ale nomografiei. 
 În tehnică, economie, medicină sunt binecunoscute utilizările unor ecuaŃii cu 
mai multe variabile care necesită o rezolvare repetată, în diferite limite de variaŃie ale 
variabilelor. Pentru multe dintre acestea rezolvarea nomografică este de preferat datorită 
faptului că pe nomogramă rezultatele se citesc imediat, deşi cu o precizie mai mică, 
decât rezolvarea repetată a ecuaŃiilor cu un calculator electronic care conduce la tabele 
cu mai multe intrări unde rezultatele se citesc mult mai anevoios. 
 Partea centrală a nomografiei o constituie, după cum atestă vasta bibliografie 
existentă, găsirea condiŃiilor în care o ecuaŃie este reprezentabilă printr-un anumit tip de 
nomogramă (de obicei nomograme cu scări cotate, cu reŃele de linii şi drepte cotate, 
etc.). 

                                                           
1 Catedra de Matematici Aplicate, Facultatea de Matematică şi Informatică, Universitatea 

"Babeş-Bolyai", str. Kogălniceanu nr.1, 3400 Cluj-Napoca - România. 



MARIA  MIHOC 
 
 

 104 

 Una din problemele majore ale nomografiei cea a anamorfozei, constă în 
aducerea ecuaŃiei cu trei variabile 
  (1) F(z

1
, z

2
, z

3
) = 0 

la o formă liniară relativ la variabilele x şi y introduse prin  
  (2) x = ϕ1 (z1, z2) 

  y = ϕ2 (z1, z2) 

 Cu alte cuvinte, anamorfoza ecuaŃiilor de tipul (1) revine la înlocuirea lor cu 
ecuaŃiile Soreau (aduse la forma unui determinant de ordinul trei în care fiecare din 
liniile lui conŃine funcŃii doar de aceeaşi variabilă): 
 

f1 (z1) g1 (z1) h1 (z1 ) 
f2 (z2) g2 (z2) h2 (z2) 
f3 (z3) g3 (z3) h3 (z3) 

 
 Acest fapt permite ca ecuaŃia (1) să se reprezinte printr-o nomogramă cu drepte 
cotate sau cu puncte aliniate. 
 SoluŃii particulare sau generale ale problemei anamorfozei au fost găsite sub 
forma unor ecuaŃii cu derivate parŃiale de către mai mulŃi matematicieni printre care 
amintim: Massau, Saint-Robert, Soreau, Gronwall, Nicolaev, Smirnov, etc. 
 O altă direcŃie în cercetarea problemei anamorfozei a fost cea a găsirii unor 
condiŃii discrete, adică a unor relaŃii între coeficienŃii numerici ai ecuaŃiei, care să 
conducă la o nomogramă cu scări rectilinii de un tip dat. Amintim lucrăile lui Dzems - 
Levi şi Kazmin [2], M. Mihoc [3]. 
 Vom analiza reprezentarea ecuaŃiilor (1) prin nomograme ce conŃin scări 
rectilinii urmărind o clasificare a lor din punct de vedere al ordinului nomografic, adică 
al numărului de funcŃii de câte o variabilă, liniar independente, care intră în componenŃa 
ecuaŃiei (1). Din motive de rapiditate a calculului şi creşterea preciziei rezultatelor sunt 
preferate scările rectilinii: cele regulate (simple - unde variabila scării variază uniform, 
deci avem cote echidistante, sau funcŃionale - unde argumentele funcŃiei de variabila 
scării variază uniform) sau cele proiective (simple sau funcŃionale). 
 Într-o serie de lucrări [1], [3]-[5] s-a urmărit găsiea unor condiŃii discrete în 
care (1) se reprezintă printr-o nomogramă cu puncte aliniate cu scările rectilinii de tip 
dat şi anume: fie toate scările regulate, fie toate proiective, fie combinaŃii de scări 
regulate şi proiective. 
 În cele ce urmează vom studia ecuaŃia (1) de ordinul trei nomografic. 
 

 (4)      Af1f2f3 + B1f2f3 + B2f1f3 + B3f1f2 + C1f1 + C2f2 + C3f3 + D = 0 

unde constantele A, Bi, Ci, D, i=1, 2, 3 sunt coeficienŃii ecuaŃiei (4) şi s-a notat pentru 

simplificare fi = fi (zi); i=1, 2, 3. 

(3) = 0 
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 Reamintim forma indicatorilor nomografiei ai ecuaŃiei (4) introduşi în [3]: 
 
 I1 = B2B3-AC1  I2 = B1B3-AC2  I3 = B1B2-AC3 

(5) K1 = C2C3-B1D  K2 = C1C3-B2D  K3 = C1C2-B3D 
 

E1 =-B1C1+B2C2+B3C3-AD  E2 = B1C1-B2C2+B3C3-AD 

 E3 = B1C1+B2C2 - B3C3-AD 

 Cu ajutorul lor, discriminantul ecuaŃiei (4) se scrie sub forma: 
 

(6) 33
2
322

2
211

2
1 K4IEK4IEK4IE −=−=−=∆  

 Aceşti indicatori joacă un rol foarte important pentru clasificările ecuatiilor (4) 
atât din punctul de vedere al poziŃiei scărilor rectilinii - situate pe laturile unui triunghi, 
sau pe doua scări paralele şi a treia secantă, sau toate scările concurente într-un punct, 
sau toate scările paralele ; cât şi al tipului scărilor - regulate sau proiective. 
 Rezultatele pot fi sintetizate în următoarele. 
 Fie dată ecuaŃia cu trei variabile de ordinul trei nomografic (4) cu 
discriminantul (6). Reprezentarea nomografică a acestei ecuaŃii printr-o nomogramă cu 
puncte aliniate cu scări rectilinii depinde de valorile discriminantului (6) şi ale 
indicatorilor (5). 
 
 Avem următoarele situaŃii: 
I Dacă ∆ > 0 : 

 1
0
 EcuaŃia (4) se reprezintă prin două nomograme distincte proiectiv cu scările 

rectilinii situate pe laturile unui triunghi cu următoarele tipuri de scări: 
 a) Dacă toŃi indicatorii nomografici Ij, j=1, 2, 3 şi sunt diferiŃi de zero, toate 

scările nomogramei pot fi regulate. 
 b) Dacă câte doi dintre indicatorii Ij sunt diferiŃi de zero scările sunt două 

regulate şi una proiectivă, scările regulate ale variabilelor zj corespund indicatorilor Ij 

diferiti de zero. 
 c) Dacă un Ij ≠ 0, nomograma are o scară regulată pentru variabila zj 

corespunzătoare şi două proiective. 
 d) Dacă I2

. K2 ≠ 0 sau I2. K2 = 0 şi I2 + K2 ≠ 0 nomograma are toate scările 

proiective. 

 2
0
 EcuaŃia (4) admite o reprezentare nomografică cu doua scări paralele şi a 

treia situată pe un suport ce intersectează primele două, cu următoarea componenŃă a 
scărilor: 
 a) Dacă un singur indicator Ij ≠ 0 atunci toate scările rectilinii sunt regulate. 

 b) Dacă I2 ≠ 0 şi I1 = 0 sau I1 ≠ 0 şi I2 = 0 avem doua scări regulate 

corespunzătoare variabilelor z1 şi z2. 
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 c) Dacă Ij = 0 avem două scări proiective şi una regulată (corespunătoare 

variabilei zj). 

 d) Dacă I2 = K2 = 0 şi I1 ≠ 0 toate scările nomogramei sunt proiective.  

II  Dacă ∆ = 0 

 3
0
 EcuaŃia (4) se reprezintă printr-o nomogramă cu scările rectilinii concurente  

 a) Pentru toŃi I j ≠ 0; j=1, 2, 3, toate scările sunt regulate. 

 b) Dacă câte doi dintre indicatorii Ij sunt diferiŃi de zero scările 

corespunzătoare variabilei zj respective sunt regulate şi a treia scară este proiectivă. 

 c) Dacă un indicator Ij = 0 şi cel puŃin unul din indicatorii Ij+1, Kj+1 este 

diferit de zero atunci nomograma are o scară regulată, corespunzătoare variabilei zj şi 

două scări proiective. 
 d) Dacă I2. K2 ≠ 0 toate scările rectilinii ale nomogramei sunt poiective. 

 4
0
 ecuaŃia (4) se reprezintă printr-o nomogramă cu toate scările paralele  

 a) ToŃi I j = 0 şi Kj ≠ 0  j=1, 2, 3 toate scările sunt regulate. 

 b) Dacă A=0 şi câte un Ij ≠ 0 ceilalŃi doi fiind zero, nomograma are două scări 

regulate şi una proiectivă. 
 c) Dacă I1=0, K1 ≠ 0 I3 ≠ 0 avem o scară regulată şi două proiective. 

 d) Dacă I2.K2 = 0 şi I2 + K2 ≠ 0 atunci toate scările nomogramei sunt 

proiective. 
 Pentru ecuaŃia (1) de ordinul patru nomografic 
(7) (A0f1f2+A1f1+A2f2+A3)f3 + (B0f1f2 + B1f1 + B2f2 + B3)g3 + (C0f1f2 +              

+ C1f1 + C2f2 + C3) = 0  

unde funcŃiile f i = fi(zi) i=1, 2, 3, g3 = g3(z3) sunt continue şi coeficienŃii A i, Bi, Ci 

i=0, 1, 2, 3 reali putem urma un studiu analog Ńinând cont şi aici de indicatorii 
nomografici respectivi [3]: 

IA = A1A2 - A0A3   IB = B1B2 - B0B3   IC = C1C2 - C0C3 
 

(8)          ij
xyI = XiYj - XjYi   X, Y ∈{A, B, C} 

 

          i
xyI = XiY3-i - Xi+1Y2-i  i, j ∈{0, 1, 2, 3} 

EcuaŃia (7) se reprezintă printr-o nomogramă de genul unu sau trei după cum ea poate fi 
adusă la forma Cauchy: 
(9)           F1F3 + F2G3 + H3 = 0 

sau Clark 
(10)           F1F2F3 + (F1 + F2) G3 + H3 = 0; cu notaŃiile obişnuite  

Fi = Fi(zi) i=1, 2, 3  G3 = G3(z3) şi H3=H3(z3). 
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 Deoarece analizăm doar tipurile de scări rectilinii, ne vom ocupa de condiŃiile 
în care ecuaŃia (7) poate fi adusă la forma Cauchy (9). Sintetizăm şi aici următoarele 
rezultate: 
 EcuaŃia (7) se reprezintă printr-o nomogramă de genul unu cu două scări 
rectilinii, tipul scărilor nomogramei alegându-se după valorile indicatorilor nomografiei 
de ordinul patru (8). 
 I. Nomograma are cele două scări rectilinii situate pe drepte care se 
intersectează. 

1
0
 Dacă A0 = B0 = 0  şi 0≠21

ABI cele două scări sunt regulate. 

2
0
 Una din scările nomogramei este regulată şi a doua proiectivă în următoarele situaŃii: 

a) ToŃi indicatorii IA, IB, IC sunt diferiŃi de zero şi 0.=21
ABI  

b) Unul dintre indicatorii IA, IB, IC este zero, iar ceilalŃi doi diferiŃi de zero şi 

0;0 1010 =≠ ABAC II . 

c) Doi dintre indicatorii IA, IB, IC sunt zero, al treilea diferit de zero şi A0 = A1 = 0 sau 

B0 = B1 = 0. 
d) ToŃi indicatorii IA= IB = IC = 0. 

3
0
 Dacă toŃi IA, IB, IC sunt diferiŃi de zero, ambele scări ale nomogramei sunt 

proiective. 
 II Nomograma are scările rectilinii situate pe două drepte paralele. 

 1
0
 Dacă A0 = B0 = C0 = 0 şi  0≠21

ABI  scările sunt regulate. 

 2
0
 Dacă cel puŃin unul dintre indicatorii IA, IB, IC este diferit de zero 

nomograma are o scară regulată şi una proiectivă. 
 Constatăm deci, că pentru o ecuaŃie cu trei variabile de ordinul trei (4) sau 
patru (7) nomografic putem avea mai multe nomograme cu scări rectilinii de diverse 
tipuri regulate, proiective sau combinaŃii de scări regulate şi proiective în funcŃie de 
valorile indicatorilor lor nomografici. 
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ABSTRACT. The aim of this paper is to present some of criterias to diagnose 
the best of program which solve kind of contraints. 

 
 

 
 1. Obiectivele studiului comparat 
 
 Studiul comparativ al programelor, din punctul de vedere al performanŃelor 
acestora constă, după părerea noastră, în descrierea caracteristicilor fiecărui pachet de 
programe, în utilizarea unor crietrii (facilităŃi oferite, timp de răspuns, restricŃii de 
utilizare, interfaŃa cu alte programe specializate, etc.) prin care să se decidă asupra 
calităŃilor fiecărui program şi în alegerea unor experimente practice care să permită 
analiza rezultatelor obŃinute pe calculator cu diverse pachete şi în măsura în care aceste 
rezultate concordă cu realitatea. 
 Ne vom concentra atenŃia asupra unor criterii de analiză comparată considerate 
de noi ca fiind necesare fiecărui pachet de programe, având în vedere o definiŃie clasică 
prin care “comparaŃia este alăturarea a două sau mai multe lucruri, fiinŃe sau fenomene, 
făcută cu scopul de a se stabili asemănările şi deosebirile dintre ele [3]". 
 În vederea analizei comparate propunem două metode şi anume: comparaŃia 
criterială şi comparaŃia prin experimente. 
 
 2. ComparaŃia pe baza criteriilor 
 
 Prin urmare criteriile pe care le propunem noi pentru analiza pachetelor de 
programe sunt: 
 1. Specializarea programului; este un criteriu pe baza căruia vom preciza dacă 
avem de-a face cu programe specifice problemei economice tratate sau programe 
specializate în calculul matematic, care pot fi aplicate cu succes în domeniul economic. 
 2. CerinŃele hard sunt restricŃii impuse calculatorului pe care se realizează 
rularea programului, respectiv: tipul de procesor utilizat, spaŃiul de memorie ocupat, 
necesitates coprocesorului matematic, disk-uri hard şi floppy, tip monitor, mouse etc. 
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2 Universitatea Tehnică Cluj-Napoca. 
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 3. Procedura de instalare a pachetului de programe precizează dacă sunt 
necesare configurări prealabile instalării (modificări în CONFIG.SYS, 
AUTOEXEC.BAT etc.), respectiv dacă programul se autoinstalează. 
 4. Gradul de integrare al modulelor analizează modalitatea de integrare (prin 
fişiere sau proceduri specifice), respectiv acele fişiere de date care se vor transmite 
direct dintr-un modul în altul, modalitatea în care se selectează informaŃiile comune 
modulelor şi maniera în care se transmit (pe fişiere standard sau specializate), procedura 
de transmiter (conversii de date, codificare-decodificare etc.). În măsura în care se poate 
evidenŃia, vom urmări problema informaŃiilor redundante, care poate să apară în special 
la interfaŃa a două sau mai multe module, respectiv pachete interconectate. 
 5. Metodele de proiectare propriu-zise utilizate, încercând să analizăm şi să 
delimităm care din metodele de proiectare au fost alese, limbajul sau limbajele de 
programare folosite în proiectarea tehnică. Pe cât posibil vom evidenŃia metodele 
clasice abordate, respectiv intrări-ieşiri, ieşiri-intrări sau mixtă sau, în cazul utilizării 
limbajelor de nivel înalt metoda orientată pe proiectarea obiectuală [1]. 
 Vom analiza, de asemenea, videoformatele de intrare, urmărind dacă exsită sau 
nu informaŃii redundante, dacă la culegerea datelor se utilizează regimul interactiv sau 
asistenŃa (prin ASSIST sau HELP), dacă se fac prelucrări de informaŃii, respectiv 
validări în timpul culegerii, modul de detecŃie şi corecŃie al erorilor de introducere a 
datelor, modul de prelucrare al informaŃiilor de intrare, obŃinerea situaŃiilor de ieşire, 
asigurarea integrităŃii bazei informaŃionale (prin salvări, restaurări, arhivări-dezarhivări 
de date) etc. 
 6. InterfaŃa cu alte pachete de programe sau soft utilitar, în cazul în care 
există, ridică diverse probleme dintre care amintim: conversii de date, modul în care se 
face transmisia informaŃiilor, posibilităŃi de integrare cu pachete de programe de firmă 
(MicroSoft, Borland, Ashton-Tate, MicroSim Coorporation, Spectrum, Intusoft etc.). 
 7. Sistemul de protecŃie este greu de precizat din punct de vedere al realizării 
practice deoarece constituie o măsură de siguranŃă aplicată de firma producătoare de 
soft. În practică se constată mai multe tipuri de sisteme de protecŃie şi anume: 
 - protecŃia la seria şi cheia de activare a softului este cea mai cunoscută fiind 
practicată de majoritatea firmelor producătoare de soft (Borland, Ashton-Tate). 
 - protecŃia la parolă prin care fiecărui beneficiar I se atribuie o parolă de acces 
la pachet. Acest tip de protecŃie combinat cu protecŃia la seria softului este practicat de 
firma Soft Grup. 
 - protecŃia la instalare prin care se stabileşte un număr maxim de instalări ale 
pachetului pentru un beneficiar. Acest tip de protecŃie este practicat de firma Ciel. 
 - protecŃia la nivel hardware care permite testarea permanentă a tipului de 
calculator pe care se exploatează în mod curent şi compararea cu seria pentru care s-a 
realizat instalarea realizat practic de firmele Hcont şi Soft Grup. 
 - protecŃii speciale realizate de firme prin intermediul unei combinaŃii de 
protecŃii anterior descrise cu proceduri speciale generate şi testate permanent la 
exploatarea pachetului. 
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 8. Analiza costurilor şi eficienŃa economică este ultimul criteriu, dar care 
poate deveni dominant într-un anumit context, deoarece este dată în esenŃă de raportul 
dintre rezultatul util (efectul utilizării programului în analiza, sinteza şi proiectarea 
circuitelor electronice) şi cheltuielile avansate pentru achiziŃionarea sau proiectarea lui. 
 Referitor la criteriile care decid calitatea unui program din punct de vedere al 
specialistului informatician, pe lângă cele mai sus menŃionate, am adăuga, după părerea 
noastră, cele enunŃate de Kuo şi anume: limbajul de intrare, tratarea neliniarităŃilor 
pentru procese neliniare simulate sau conduse, utilizarea modulelor, opŃiunile de ieşire, 
modificarea automată a parametrilor de intrare, controlul erorilor de calcul. 
 ComparaŃia prin experimentele alese va evidenŃia comportarea diverselor 
pachete analizate la un ansamblu de date de intrare comune (de exemplu operaŃiunile 
economice ale unui agent pe perioada unei luni) atât din punct de vedere al intervalului 
de timp necesar introducerii datelor, al duratei de prelucrare a informaŃiilor de intrare 
cât şi a situaŃiilor de ieşire obŃinute (tipul acestora, gradul de sintetizare, posibilitatea de 
prezentare grafică sau tabelară etc.) [2]. 
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ABSTRACT.  Romania is involved in a comprehensive transformation 
process of their agriculture.The land reform re-established  a peasant 
agriculture with a large number of small private farms. The main aim of  our 
paper  is to analyse the development of rural employment. It is presented the 
results of an empirical study in the four Transilvanean villages, in the 44o 
households, about the situation and the opinion of different category of rural 
population. We studied the particular problems of employees and 
unemployed, of entrepreneur or private farmer and of part-time farmers. We 
find a characteristic feature  about the human capital at present Romanian 
rural area. 

 
 
 Procesul trecerii la economia de piaŃă şi în mod special al restructurării 
agriculturii prin decolectivizare, a generat schimbări în viaŃa politică, socială şi 
economică a satelor româneşti. 
 Lucrarea de faŃă oferă studii de cazuri din patru sate din Transilvania, 
abordând empiric evoluŃia generală a relaŃiilor social-economice  şi în special a ocupării 
forŃei de muncă în condiŃiile transformării agriculturii.  
 
 O imagine sintetică asupra  situaŃiei privind ocuparea forŃei de muncă în 
mediul rural  se poate forma pe baza datelor statistice (1,2). 
 a.) din compararea datelor privind  ponderea populaŃiei  rurale din totalul 
populaŃiei (45.7%) şi a ponderii populaŃiei inactive rurale din totalul populaŃiei inactive 
(47.0%) se observă că în mediul rural situaŃia este mai defavorabilă decât la oraşe; 
 b.) presiunile sociale asupra populaŃiei ocupate din mediul rural sunt mai 
însemnate decât în mediul urban: populaŃia inactivă calculată la 100 de persoane active 
este de 125 în mediul rural faŃă de 112 din mediul urban, iar numărul pensionarilor ce 
revin la 1000 de salariaŃi este de 812 în mediul rural şi 342 în cel urban; 
 c.) şansele forŃei de muncă rurale pe piaŃa muncii sunt mai reduse datorită 
următorei situaŃii: 1. structura după instruire este mai defavorabilă, ponderea populaŃiei 
cu şcoală primară sau fără şcoală este de 25.3% în mediul rural (4.3% în mediul urban), 
iar ponderea celor cu învăŃământ superior este de 1.7% în rural (12.1% în urban); 2.  
structura demografică este, de asemenea mai defavorabilă, ponderea populaŃiei de 60 
ani şi peste este de 22.1% în rural  (11.6% în mediul urban); 
 d.) se poate deduce că ponderea şomerilor la data respectivă a fost de 9.3% în 
mediul rural şi 7.4% în  mediul urban. 
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 Faptul că situaŃia mai defavorabilă a forŃei de muncă rurală se îmbină şi cu 
acŃiunea unor factori de limitare a  şanselor ieşirii din situaŃia critică justifică cercetarea 
mai temeinică a problemei ocupării for Ńei de muncă rurală în condiŃiile restructurării 
agriculturii. 
 
 Obiectivele principale ale studiului sunt următoarele: 
 

1. EvidenŃierea schimbărilor produse în structura ocupării for Ńei de muncă din mediul 
rural în urma restructurării agriculturii prin decolectivizare şi prin trecerea la 
economia de piaŃă în  ansamblu; 

2. Analiza corelativă a mobilităŃilor sociale-ocupaŃionale cu schimbările produse în 
relaŃiile de proprietate; 

3. Caracterizarea  situaŃiei efective şi opiniile celora care au un loc de muncă, 
respectiv al actualilor şomeri ( foşti angajaŃi); 

4. Studierea rezultatelor şi a şanselor formării unui strat de întreprinzători rurali care 
ar impulsiona extinderea activităŃilor nonagricole; 

5. Cunoaşterea  caracteristicilor capitalului uman şi a opiniei locuitorilor privind 
strategiile posibile de dezvoltare a mediului rural. 

 

 Alegerea localităŃilor luate în studiu s-a făcut pe baza unor considerente 
economice, geografice, demografice, reprezentând tipuri particulare de sate. Rezultatele 
parŃiale prezentate în cadrul acestei lucrări se referă la  440 de gospodării din  patru  
sate: 1. Mărtiniş (jud. Harghita); 2. Bulz (jud. Bihor);  3. Ciumbrud (jud. Alba); 4. 
Prejmer (jud.Braşov). Eşantionul statistic nu poate fi considerat reprezentativ, 
concluziile sunt caracteristice localităŃilor studiate. Poate fi considerat însă drept aspect 
general valabil existenŃa unei diversităŃi semnificative între localităŃi, realitate ce trebuie 
luată în considerare în formularea deciziilor de dezvoltare rurală. 
 Satele menŃionate au următoarele caracteristici generale: 
 – după aşezare geografică: Prejmerul este în apropierea centrului regional 
Braşov; Mărtinişul şi Ciumbrudul sunt semiperiferice, lângă oraşe mai mici; Bulzul este 
periferic, la distanŃă relativ mare faŃă de oraşe; 
 – după natura economiei: Prejmerul şi Bulzul sunt localităŃi industrial-agrare; 
Ciumbrudul este agrar-industrial, iar Mărtinişul are caracter tradiŃional agricol; 
 – după sectoare agricole: Bulzul nu a fost cooperativizat; în  satul Mărtiniş a 
funcŃionat un CAP ineficient; în Prejmer şi Ciumbrud au existat şi CAP, şi IAS care 
mergeau relativ bine. 
 Satele luate în studiu se includ în următoarele trei tipuri: 
 1. sat tradiŃional: din zonă cu infrastructură industrială subdezvoltată în trecut, 
în care ponderea agriculturii este relativ ridicată (Mărtiniş, Bulz); 
 2. sat de periferie industrială: din zonă în care industrializarea socialistă a 
creat o industrie grea ce se află acum în recesiune, în condiŃiile transformării economiei, 
iar reducerea producŃiei afectează şi utilizarea forŃei de muncă navetiste din satele 
apropiate (Ciumbrud); 
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 3. sat de centru, care se leagă intrinsec de un centru economic puternic 
(Prejmer). 

Prin studiile de cazuri întocmite se propune verificarea următoarelor ipoteze de 
pornire: 
 1. transformările economico -sociale din anii 90" au condus la schimbări 
esenŃiale în structura ocupaŃională a populaŃiei din mediul rural; 
 2. rolul agriculturii în ocuparea populaŃiei active rurale s-a diminuat,oferind 
mai mult venituri suplimentare, respectiv ocupare parŃială pe exploataŃii mici, cu 
înzestrare tehnică redusă, lipsind resursele de dezvoltare; 
 3. se accentuează diferenŃele pe localităŃi; cele mai defavorizate sunt satele 
mici, cu populaŃie îmbătrânită, cele care sunt mai îndepărtate de centrele orăşeneşti. 
 Eşantionul constituit din cele 440 persoane intervievate  în cele patru localităŃi  
a fost analizat  în primul rând după structura sa pe sexe, pe starea civilă, pe vârstă, după 
şcolaritate, respectiv după structura ocupaŃională. Se pot observa diferenŃe 
semnificative între localităŃi; astfel în privinŃa structurii pe vârstă populaŃia din Mărtiniş 
şi Ciumbrud este mai îmbătrânită, (ponderea persoanelor de peste 60 de ani  în eşantion  
a fost de 47.8% în Mărtiniş, respectiv 35% în Ciumbrud), iar în Bulz şi Prejmer este 
relativ mai tânără (de 31.1%, respectiv  25.3%). După nivelul şcolarităŃii M ărtiniş este 
în situaŃia cea mai puŃin avantajoasă, iar Prejmerul ocupă un loc mai avantajat 
(ponderea cu  bacalaureat şi. cu şcoala postliceală sau  studii superioare este de 5.7% în 
Mărtiniş şi 9.3% în Prejmer). Sunt diferenŃe însemnate şi în privinŃa structurii 
ocupaŃionale; astfel Bulz şi Ciumbrud au caracter nonagricol mai pronunŃat faŃă de 
Prejmer şi Mărtiniş.  
 Prelucrarea informaŃiilor culese permite evidenŃierea aspectelor studiate şi 
după grupele structurale, obŃinând astfel, alături de imaginea globală, şi una mai 
analitică. În general nu se observă mari diferenŃe în starea socială şi economică sau în 
privinŃa opiniilor după sex, dar există diferenŃe semnificative după criteriile de vârstă, 
şcolaritate şi ocupaŃie. 
 

  Analiza structurii persoanelor intervievate după ocuparea lor la nivelul 
eşantionului de 440 de gospodării a condus la următoarele concluzii: 
 1.  cei angajaŃi  reprezintă  în medie 30.5%, variind între 21.4% în Mărtiniş şi 
47.8% în Bulz; 2. ponderea şomerilor înregistraŃi este relativ redusă, variază între 0% în 
Bulz şi 9.3% în Mărtiniş, dar şomajul latent este ridicat în toate localităŃile rurale 
analizate; 3. numărul producătorilor individuali , care realizează venituri numai din  
activitate agricolă, precum şi a întreprinzătorilor  particulari este redus, ponderea lor  
din total  neangajaŃi şi neşomeri este în medie de 4.7%, respectiv 4.4%;                               
4. îmbătrânirea satelor este accentuată, din cei  neangajaŃi şi neşomeri în medie 57% 
sunt pensionari; 5.apar diferenŃe însemnate în structura ocupării for Ńei de muncă între  
localităŃile analizate. 
 

 Mobilitatea socială-ocupaŃională este un  prim aspect studiat  de noi. 
Chestionarul oferă informaŃii asupra structurii ocupaŃionale a celor intervievaŃi în trei 
perioade diferite: în momentul efectuării studiului (iulie 1996); pentru media anilor ’80; 
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precum şi pentru perioada în care intervievata(ul)  avea 14 ani şi declară ocupaŃia 
părinŃilor. 
 Se observă structuri ocupaŃionale diferite, cu modificări însemnate de la o 
perioadă la alta. Actualmente, faŃă de situaŃia din anii ‘80, ponderea pensionarilor, a 
şomerilor, a casnicelor şi a celor în căutarea primului loc de muncă este mult mai mare, 
şi a crescut ponderea întreprinzătorilor şi a producătorilor  agricoli în timp total. Este 
mai redusă ponderea posturilor de conducere şi de specialitate din agricultură, precum 
şi ponderea muncitorilor calificaŃi şi necalificaŃi din agricultură şi din afara ei. VariaŃia 
este mai însemnată în Mărtiniş, Ciumbrud şi Prejmer, şi mai puŃin în Bulz, localitate 
necooperativizată. 
 SituaŃia actuală a structurii ocupaŃionale a fiilor diferă faŃă de cea a părinŃilor, 
ceea ce se reflectă mai ales în ponderea actuală mai mică a producătorilor individuali şi 
a muncitorilor necalificaŃi în agricultură. Producătorii individuali în timp total au 
pondere redusă, fiindcă pe 1-10 ha nu se poate realiza fermă familială viabilă; pe ferme 
mici nu pot fi angajaŃi muncitori calificaŃi şi necalificaŃi, în asociaŃii numărul 
lucrătorilor este redus, iar şansele ocupării în afara agriculturii sunt limitate de şomajul 
industrial. Astfel a rămas ca refugiu pensionarea sau şomajul, respectiv  practicarea 
producŃiei agricole în timp parŃial sau total. 
 Studiul urmăreşte, de asemenea  formarea unei imagini asupra situaŃiei  
actuale şi de perspective imediate a populaŃiei active angajate şi a şomerilor 
înregistraŃi, intervievaŃi din satele studiate. Asupra  locurilor lor de muncă se pot 
concluziona următoarele: 
 a.) Mobilitatea geografică este relativ redusă, locul de muncă fiind - în medie - 
în 49.7% a cazurilor la domiciliu. Cazul excepŃional din Ciumbrud, unde 85% sunt 
angajaŃi în oraş se explică prin existenŃa la 2 km distanŃă, la Aiud, a întreprinderii 
metalurgice şi a unor întreprinderi de confecŃii care  ocupă un număr mare de angajaŃi şi 
din satele  limitrofe.  
 b.) Angajarea se face în cea mai mare parte (91.4%) cu normă integrală de 8 
ore de lucru, norma parŃială nu este încă caracteristică în localităŃile studiate. 
 c.) Cea mai mare parte a angajaŃilor lucrează în întreprinderi mici şi mijlocii. 
DistribuŃia locurilor de muncă după dimensiunea lor în medie este următoarea: 48,4 % 
sunt angajaŃi în unităŃi mici, sub 50 lucrători, şi 17,2 % în întreprinderi mari de peste 
1000 lucrători. AngajaŃii de la Mărtiniş şi Bulz lucrează preponderent în întreprinderi 
foarte mici (sub 25 lucrători), iar majoritatea angajaŃilor de la Ciumbrud şi Prejmer 
lucrează în întreprinderi foarte mari (de peste 1000 lucrători). 
 d.) La categoria de angajaŃi ponderea unităŃilor de stat este încă hotărâtoare 
(cca 60%), dar creşte şi rolul unităŃilor particulare. DistribuŃia locurilor de muncă după 
sectoare de activitate se prezintă în felul următor: în unităŃile de stat nonagricole 
lucrează 33,1 % al angajaŃilor, în unităŃi private 23,3 %, în sectorul public 20,3 %, în 
asociaŃiile agricole 8 %, iar în unităŃile agricole de stat sunt angajaŃi 6,1 %. Apar însă 
mari diferenŃe după localităŃi, astfel: în intreprinderi de stat nonagricole lucrează 70 % 
din angajaŃii de la Ciumbrud, dar numai 13,9 % în Mărtiniş; sau în întreprinderi private 
lucrează 48,9 % dintre angajaŃii din Bulz şi doar 13,9 % la Mărtiniş. 
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 e.) Domeniile în care se angajează cei din mediul rural diferă mult după 
localităŃile analizate: cei din Mărtiniş lucrează mai ales în agricultură (32.6%) şi în 
industria uşoară (20.9%); cei din Bulz în transport, comerŃ (20.9%) şi în industria 
energiei electrice (cca 30%); cei din Ciumbrud în industria grea (35%); iar în Prejmer 
există o distribuŃie aproape uniformă între domeniile de activitate. Evident, nivelul de 
dezvoltare a zonei este hotărâtoare privind domeniile în care se poate angaja forŃa de 
muncă din mediul rural.Faptul că în medie încă 17.2% sunt angajaŃi în industria grea şi 
15.3% în agricultură, iar restructurarea acestora este doar la început  justifică  
presupunerea că  în viitorul apropiat  se poate aştepta la creşterea  mai departe a 
şomajului rural. 
 Un obiectiv de studiu a constituit şi comportamentul previzibil  în caz de şomaj 
al navetiştilor, respectiv al angajaŃilor în comună sau satul în care trăiesc.Numărul 
şomerilor în eşantionul studiat este relativ redus, ceea ce se explică şi prin faptul că 
mulŃi au ieşit deja din evidenŃă de şomeri înregistraŃi conform legislaŃiei actuale. 
InformaŃiile culese şi prelucrate  permite  formularea a următoarelor concluzii: 
 a.) distribuŃia după durata şomajului evidenŃiază fenomenul de şomaj 
structural, 50% dintre şomeri depăşind 1 an de când sunt şomeri; 
 b.) oamenii nu au o concepŃie strategică asupra tratării situaŃiei de şomaj:                  
1. doar 25.8% ar învăŃa o altă meserie; 2. numai 9.2% ar începe o afacere (7% în 
Mărtiniş şi 20% în Ciumbrud); 3. doar 4.9% s-ar muta în altă parte; 4. 6.7% ar practica 
o muncă sezonieră (11.6% în Mărtiniş şi nimeni în Ciumbrud); etc. 
 c.) cauza principală a dezinteresul faŃă de afaceri nu este lipsa de credite, 
deoarece 43.6%  a declarat că nu ar începe o afacere chiar dacă ar putea dobândi credit  
şi doar 33.7% s-ar  apuca de o afacere în condiŃiile obŃinerii  creditului.. 
 
  Dezvoltarea afacerilor, a păturii de întreprinzători  rurali,   s-ar putea 
reprezenta o speranŃă pentru ocuparea forŃei de muncă în mediului rural. SituaŃia actuală 
şi de perspectivă imediată, caracterizată cantitativ pe baza informaŃiilor culese  şi 
sintetizate poate fi descrisă  succint prin următoarele:  
 a.)  numărul şi ponderea întreprinzătorilor rurali este relativ redus:  numai 30 
de persoane din cei 440 de gospodării rurale, adică 6.8%; 
 b.) cea  mai mare parte a întreprinzătorilor, (77%), provin din cei care au lucrat 
înainte în afara agriculturii; 
 c.) afacerea, în general, a fost creată în satul de reşedinŃă (83.3%); 
 d.) cele mai multe afaceri  sunt în sfera  comercială (50%) şi în domeniul 
producŃiei agricole (16.6%); 
 e.) întreprinzătorii lucrează în mod preponderent singuri sau cu membrii 
familiei (80%); 
 f.) profitul obŃinut din afacere este distribuit în măsură aproape egală între 
consumul casnic (44.1%)%) şi pentru lărgirea prezentei afaceri (41.2%); 
 Se poate concluziona asupra slabei speranŃe că în viitorul apropiat dezvoltarea 
afacerilor rurale va impulsiona ocuparea forŃei de muncă. 
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  Studiul a urmărit  totodată şi caracterizarea activităŃii agricole şi mai ales a 
situaŃiei de înzestrare cu principalele resurse de producŃie, adică a disponibilităŃilor de 
pământ şi de maşini agricole. SituaŃia constatată poate fi caracterizată sintetic prin 
următoarele: 
 a.) cea mai mare parte a gospodăriilor (84%) dispun de pământ, totuşi 
ponderea gospodăriilor rurale fără pământ  (15.2%) este relativ ridicată; 
 b.) peste 80 % a gospodăriilor dispun sub 5 hectare de pământ, iar  arenda este 
redusă,  doar 10.4% din cei intervievaŃi  au luat pământ în arendă; 
 c.) numărul gospodăriilor  care au cumpărat pământ este redus (4.3%) şi 
pământul cumpărat nu  a depăşit de regulă 1 ha;   
 d.) majoritatea celor intervievaŃi (65.7%) a declarat că nu dispun de maşini 
agricole, o parte relativ însemnată (16.1%) nu desfăşoară activitate agricolă, şi doar 
18.2% au ceva maşini agricole; 
 e.)  din gospodăriile care au pământ în folosinŃă, numai 21.4% au şi maşini 
agricole. 
 f.) procurarea maşinilor s-a realizat într-o pondere de 45% din comerŃ, deci  
sunt noi; 
 g.) ponderea celora ,care în proporŃie de 76-100% execută lucrările cu maşinile 
proprii, este 11.3% din totalul gospodăriilor luate în studiu.. 
 Se poate formula concluzia că piaŃa pământurilor este practic inexistentă, deci 
procesul de concentrare a pământurilor este foarte lent, iar gospodăriile care desfăşoară 
activitate agricolă sunt slab  înzestrate cu maşini agricole. 
 Cercetarea s-a extins şi asupra modificărilor în relaŃiile de proprietate de 
pământ. Din compararea situaŃiei privind structura dimensiunii exploataŃiilor agricole, 
înainte de 1948 şi astăzi, rezultă, atât în ansamblul celor 440 de gospodării cât şi pe 
fiecare localitate în parte, o distribuŃie mai puŃin favorabilă în sensul reducerii ponderii 
unităŃilor relativ mai mari (peste 5 ha) şi creşterea celor mai mici (sub 2 ha). Dacă 
înainte de 1948 exploataŃiile agricole de peste 5 hectare aveau în medie o pondere de 
25.9% (40.7% în Mărtiniş şi 14.6% în Prejmer), în prezent  16.4% a gospodăriilor 
dispun de pământ propriu de peste 5 ha (36.4% în Mărtiniş şi 4% în Prejmer) Acest 
fenomen este caracteristic mai ales în localităŃile Ciumbrud, Bulz şi Prejmer, iar în 
Mărtiniş s-a reconstituit, în mare parte, vechiul sistem  de proprietate privată.. 
 Un alt  obiectiv al cercetării noastre a  constituit-o studierea nivelului 
orientării spre piaŃă. Restructurarea agriculturii prin decolectivizare nu a generat 
schimbare esenŃială în privinŃa orientării mai accentuate spre piaŃă a producătorilor 
agricoli.  

a.) În ansamblul celor 440 gospodării, în ultimii 10 ani precum şi în prezent 
cca. 70 % produc doar pentru consumul propriu, respectiv valorifică doar ocazional 
produse agricole.  
 b.) Probleme cu posibilităŃile de valorificare a produselor au apărut doar la 
Ciumbrud privind vinul, până când surplusurile de cereale şi produse animale din 
gospodăriile din Mărtiniş şi Bulz, în 1995  au putut fi valorificate fără dificultăŃi. 
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 În cadrul eşantionului analizat   am studiat şi nivelul organizării populaŃiei 
rurale.  S-a putut observa o slabă participare la diferite forme organizaŃionale, iar 
colaborările în soluŃionarea problemelor de producŃie sunt reduse: 
 a.) în organizaŃii de parteneriat iau parte 4,3 %, (11.7% din Ciumbrud şi 0.7% 
din Mărtiniş), în asociaŃii civile 3,2 %, în partide politice 15,7% din cei intervievaŃi 
(nimeni din Ciumbrud şi 45.7% din Mărtiniş);  
 b.) în medie 76,8% din cei intervievaŃi nu sunt membri la nici o formă de 
asociere, fie ea de natură politică sau profesională, iar din cei care sunt membri, doar 
2,3 % au funcŃii, deci activează realmente în cadrul unei asemenea organizaŃii. 
MenŃionăm că cercetarea  nu  s-a  extins  la  comunităŃile  bisericeşti; 
 c.) este o slabă colaborare între locuitorii satelor, astfel dintre cei intervievaŃi 
47,3 % au declarat că nu colaborează în nici un fel;  
 d.) doar în privinŃa folosirii în comun a maşinilor, uneltelor sau privind într-
ajutorarea prin muncă există colaborări mai pronunŃate (21,1 %) 
 e.) numai 2.3% a gospodăriilor conlucrează în valorificarea produselor (10% în 
Ciumbrud şi 0.7% în Prejmer). 
 Acest dezinteres îngreunează crearea unor organizaŃii de parteneriat 
profesional cu legitimitate de masă. Lipsa unor parteneri în negocierile pentru formarea 
politicii agricole şi de dezvoltare regională îngreunează luarea măsurilor pe bază de 
compromisuri care să  conducă la un consens acceptabil pentru toŃi actorii economici: 
consumatori, producători, guvern. 
 
  Studiul gradului de satisfacŃie şi importanŃa acordată diferitelor valori 
normative  
 La întrebarea dacă sunt "mulŃimiŃi" de nivelul de trai, 26,4% din cei 
intervievaŃi au răspuns pozitiv, sunt "nici mulŃumiŃi, nici nemulŃumiŃi" 25,2 %, iar 
ponderea celor "nemulŃumiŃi" este de 47,9%. Apar diferenŃe  însemnate în distribuŃia 
răspunsurilor după ocupaŃia, şcolaritatea şi vârsta celor intervievaŃi: 
 a.) Ponderea răspunsului "nemulŃumit" este peste nivelul mediu la grupurile: 
muncitor necalificat în agricultură, întreprinzător particular,muncitor calificat în afara 
agriculturii. Sunt  relativ mai "mulŃumiŃi" muncitorii calificaŃi în agricultură, pensionarii 
şi muncitorii  necalificaŃi în afara agriculturii; 
 b.) ponderea celor "nemulŃumiŃi " este mai ridicată la cei cu liceu şi mai redus  
la cei cu şcoli superioare; 
 c.) "nemulŃumiŃi" sunt mai ales tinerii, iar la bătrăni cei "mulŃumiŃi" au o 
pondere mai ridicată; 
 DistribuŃia răspunsurilor privind gradul de satisfacŃie  diferă mult pe localităŃi: 
 d.) în localitatea Mărtiniş ponderea celor "mulŃumiŃi" este mult mai ridicat 
(47.8%) decât în localităŃi cu  nivel de dezvoltare mai accentuată (exp. Prejmer, 12.7%) 
adică nu cei mai săraci sunt şi cei mai "nemulŃumiŃi". 
 Datele culese referitoare la satisfacŃia faŃă de rezultatele gospodăririi agricole 
permit formularea următoarei concluzii: 
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 e.)  cu cât ponderea activităŃii agricole este mai importantă într-o localitate, cu 
atât este mai mare ponderea celor nemulŃumiŃi în rândul  persoanelor care desfăşoară  
activităŃi agricole şi invers (57% în Mărtiniş şi 24.7% în Prejmer). 
 Chestionarul a permis culegerea informaŃiilor asupra opinii privind  importanŃa 
unor valori normative, cum ar fi sănătatea, cariera profesională etc. Din ansamblul de 
valori înşirate în chestionar au fost considerate cu preponderenŃă (peste 55 %) 
importante şi foarte importante următoarele: sănătatea, situaŃia materială bună, a trăi 
conform principiilor, fericirea familiei, respect, aprecierea celorlaŃi, relaŃii personale 
bune, post sigur, mai mult timp liber. Sunt apreciate mai puŃin sau deloc importante 
următoarele valori: funcŃii de prestigiu, deplasări în străinătate. Aprecierile pozitive şi 
negative sunt aproape egale în cazul valorii: cariera profesională, satisfacŃie sexuală. În 
aprecierile făcute apar şi unele  perechi de regulă incompatibile între ele, cum ar fi de 
exemplu situaŃia materială bună şi mai mult timp liber. Se poate remarca  aversiunea 
faŃă de risc, dezinteresul faŃă de perfecŃionarea profesională dar şi dorinŃa  unei 
bunăstări.. 
 Studiul a urmărit aflarea opiniei locuitorilor satelor despre strategiile de 
dezvoltare a mediului rural. Chestionarul cuprinde o întrebare asupra acelor măsuri 
care - în aprecierea celor întrebaŃi - ar contribui la dezvoltarea localităŃii. Alternativele 
posibile indicate se grupează în esenŃă în trei grupe, cele care presupun: 
 
 l. sprijinul centralizat al statului; 
 2. utilizarea economiilor locale; 
 3. contribuŃia investitorilor străini. 
 
 IntervievaŃii au putut alege maximum trei din măsurile concrete înşirate. Cei 
mai mulŃi acordă importanŃă prioritară măsurilor de sprijin centralizat pentru agricultori 
şi întreprinzători, precum şi pentru dezvoltarea infrastructurii locale. Este relativ mare şi 
ponderea acelora, care consideră că atât economiile băneşti ale populaŃiei, cât şi  
profiturile  afacerilor  locale ar  trebui investite acolo unde s-au format. Este mai mic 
numărul persoanelor care consideră că încurajarea investiŃiilor străine ar contribui la 
dezvoltarea regiunilor rurale. 
 
 Concluziile generale ce pot  fi deduse din informaŃiile culese sunt următoarele: 
 
 1 Se accentuează eterogenitatea atât în cadrul satelor, a comunităŃilor 
rurale cât şi între sate. 
 - Simptomele sărăciei sunt mai evidente la unele grupe demografice (bătrâni) 
şi grupe etnice (romi). Se constituie un grup problematic care cu greu se va putea 
reintegra în piaŃa forŃei de muncă. O parte a populaŃiei rurale, chiar cei în vârstă activă, 
va trebui să fie susŃinută prin asistenŃă socială, datorită imposibilităŃii lor de a se 
recalifica. 
 - Satele cu infrastructură socială şi tehnică slab dezvoltate nu dispun de surse 
interne suficiente pentru restabilizarea lor. 
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 2. Reprivatizarea pământurilor a contribuit numai în mic ă măsură la 
formarea unei pături de întreprinz ători în mediul rural. 
 - Reconstituirea dreptului de proprietate asupra pământurilor nu a generat şi nu 
a reînviat mentalitatea de întreprinzător. 
 - Veniturile nete realizate sunt reinvestite doar în mică măsură în activitatea de 
producŃie agricolă. 
 - Este caracteristică insuficienŃa de capital financiar şi uman. 
 - Dezvoltarea serviciilor nu asigură loc de muncă pentru şomeri. 
 - Reducerea puterii de cumpărare şi creşterea gradului de autoconsum nu poate 
cointeresa formarea păturii de întreprinzători rurali non-agricoli. 
 
 3. Pârghiile clasice ale economiei de piaŃă, măsurile politicii agricole pot 
influenŃa numai în mică măsură producătorii cu ferme de subsistenŃă. 
 - Structura de producŃie nu se acomodează la cerinŃele pieŃii ci se formează 
corelat cu lipsa de resurse şi în funcŃie de incertitudinile formării veniturilor. 
 - InsuficienŃa de capital uman şi financiar este agravată de slaba capacitate de 
adaptare la schimbări, precum şi de nivelul ridicat de aversiune faŃă de risc. 
  

4. DiferenŃierea accentuată a satelor impune cu necesitate diversificarea 
măsurilor aplicate în vederea dezvoltării acestora. 
 - Agricultura are un rol hotărâtor în ocuparea forŃei de muncă din mediul rural, 
dar  fermele mici nu pot asigura venituri adecvate pentru un trai decent, fiind necesare 
şi alte surse de venituri. 
 - Măsurile de creare a unor noi locuri de muncă în localităŃi sau în vecinătate 
trebuie să Ńină cont de condiŃiile locale concrete (de baza tehnică existentă, de nivelul de 
calificare profesională a populaŃiei locale, de posibilităŃile de valorificare a produselor, 
de crearea unui sistem de trafic funcŃional etc.). 
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ANEXE 

 
Tab.1 

Structura  populaŃiei  active şi inactive cuprinse în eşantion 
 COMUNA  
Specificare Mărtini ş Bulz Ciumbrud Prejmer TOTAL 
Număr de subiecŃi intervievaŃi 
Total intervievaŃi: 140 90 60 150 440 
  din care:      

– neangajaŃi, ne-şomeri: 97 47 40 93 277 
– angajaŃi: 30 43 13 48 134 
– şomeri: 13 — 5 6 24 
– nonrăspuns: — — 2 3 5 

Procente din totalul intervievaŃilor 
Total intervievaŃi: 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 
  din care:      

– neangajaŃi, ne-şomeri: 69,3 52,2 66,7 62,0 62,9 
– angajaŃi: 21,4 47,8 21,7 32,0 30,5 
– şomeri: 9,3 — 8,3 4,0 5,5 
– nonrăspuns: — — 3,3 2,0 1,1 

 
 

Tab.2. 
Structura populaŃiei  neangajate, fără statut de şomer 

 
 COMUNA  
Specificare Mărtini ş Bulz Ciumbrud Prejmer TOTAL 
Număr de subiecŃi intervievaŃi 
Total neangajaŃi sau ne-şomeri: 97 47 40 93 277 
  din care:      

– producători individuali: 9 — 4 — 13 
– întreprinzători particulari: 1 3 3 5 12 
– pensionari: 67 17 26 48 158 
– casnice şi alŃi inactivi: 20 27 7 40 94 

Procente din totalul celor neangajaŃi, fără a fi şomeri 
Total neangajaŃi, neşomeri: 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 
  din care:      

– producători individuali: 9,3 — 10,0 — 4,7 
– întreprinzători particulari: 1,0 6,4 7,5 5,4 4,4 
– pensionari: 69,1 36,2 65,0 51,6 57,0 
– casnice şi alŃi inactivi: 20,6 57,4 17,5 43,0 33,9 
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Tab 3. 
 

Raportul dintre angajaŃi şi  şomeri 
 
 COMUNA  
Specificare Mărtini ş Bulz Ciumbrud Prejmer TOTAL 
Număr de subiecŃi intervievaŃi 
Total angajaŃi şi şomeri: 43 43 20 57 163 
  din care:      
 – angajaŃi: 30 43 13 48 134 
 – şomeri: 13 — 5 6 24 
 – nonrăspuns: — — 2 3 5 
Procente din totalul angajaŃilor şi şomerilor 
Total angajaŃi şi şomeri: 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 
  din care:      
 – angajaŃi: 69,8 100,0 65,0 84,2 82,2 
 – şomeri: 30,2 — 25,0 10,5 14,7 
 – nonrăspuns: — — 10,0 5,3 3,1 
Şomer/angajaŃi 0,433 — 0,385 0,125 0,179 

 
 
 

Tab.4. 
 

În ce loc se află (s-a aflat) locul de muncă? 
 

 COMUNA  
Specificare Mărtini ş Bulz Ciumbrud Prejmer TOTAL 
Număr persoane 
Total angajaŃi şi şomeri: 43 43 20 57 163 
  din care:      
 – la domiciliu: 29 17 2 33 81 
 – în alt sat: 7 21 1 5 34 
 – în oraş: 7 5 17 19 48 
Procente din totalul angajaŃilor şi şomerilor 
Total angajaŃi şi şomeri: 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 
  din care:      
 – la domiciliu: 67,4 39,6 10,0 57,9 49,7 
 – în alt sat: 16,3 48,8 5,0 8,8 20,9 
 – în oraş: 16,3 11,6 85,0 33,3 29,4 
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Tab.5.  
 

Este (a fost) subiectul angajat cu normă completă sau cu normă parŃială? 
 

 COMUNA  
Specificare Mărtini ş Bulz Ciumbrud Prejmer TOTAL 
Număr persoane 
Total angajaŃi şi şomeri: 43 43 20 57 163 
  din care:      
 – cu normă completă: 35 39 19 56 149 
 – cu normă parŃială: 8 4 1 1 14 
Procente din totalul angajaŃilor şi şomerilor 
Total angajaŃi şi şomeri: 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 
  din care:      
 – cu normă completă: 81,4 90,7 95,0 98,2 91,4 
 – cu normă parŃială: 18,6 9,3 5,0 1,8 8,6 

 
 

Tab.6. 
 

Dimensiunile unităŃii unde este (a fost) angajat subiectul intervievat 
 

 COMUNA  
Specificare Mărtini ş Bulz Ciumbrud Prejmer TOTAL 
Număr de subiecŃi intervievaŃi 
Total angajaŃi şi şomeri: 43 43 20 57 163 
  din care în unităŃi:      

– cu cel mult 25 de angajaŃi: 24 18 3 14 59 
– cu 26-50 de angajaŃi: 6 4 4 6 20 
– cu 51-200 de angajaŃi: 9 3 4 5 21 
– cu 201-1000 de angajaŃi: 2 16 3 14 35 
– cu peste 1000 de angajaŃi: 2 2 6 18 28 

Procente din totalul angajaŃilor şi şomerilor 
Total angajaŃi şi şomeri: 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 
  din care în unităŃi:      

– cu cel mult 25 de angajaŃi: 55,8 41,9 15,0 24,6 36,2 
– cu 26-50 de angajaŃi: 13,9 9,3 20,0 10,5 12,2 
– cu 51-200 de angajaŃi: 20,9 6,9 20,0 8,8 12,9 
– cu 201-1000 de angajaŃi: 4,7 37,2 15,0 24,6 21,5 
– cu peste 1000 de angajaŃi: 4,7 4,7 30,0 31,5 17,2 
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Tab.7. 
 

Sectorul de activitate în care este (a fost) angajat subiectul 
 COMUNA  
Specificare Mărtini ş Bulz Ciumbrud  Prejmer TOTAL 
Număr de subiecŃi intervievaŃi 
Total angajaŃi şi şomeri: 43 43 20 57 163 
  din care la:      
– instituŃie bugetară, publică: 11 8 1 13 33 
– unitate de stat neagricolă: 6 13 14 21 54 
– unitate particulară: 6 21 3 8 38 
– organism politico-social nonguvernamental: — — — 1 1 
– cooperativă industrială, comercială: 7 1 1 5 14 
– asociaŃie agricolă: 9 — — 4 13 
– :GOSTAT, AGROMEC 4 — 1 5 10 
Procente din totalul angajaŃilor şi şomerilor 
Total angajaŃi şi şomeri: 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 
  din care:      
– instituŃie bugetară, publică: 25,6 18,6 5,0 22,8 20,3 
– unitate de stat neagricolă: 13,9 30,2 70,0 36,8 33,1 
– unitate particulară: 13,9 48,9 15,0 14,0 23,3 
– organism politico-social nonguvernamental: — — — 1,8 0,6 
– cooperativă industrială, comercială: 16,3 2,3 5,0 8,8 8,6 
– asociaŃie agricolă: 21,0 — — 7,0 8,0 
– GOSTAT, AGROMEC: 9,3 — 5,0 8,8 6,1 

 

Tab.8 
Ramura economică în care este unitatea 

 COMUNA  
Specificare Mărtiniş Bulz Ciumbrud Prejmer TOTAL 
Număr de subiecŃi intervievaŃi 
Total angajaŃi şi şomeri: 43 43 20 57 163 
  din care la unităŃi din:      
– agricultură, silvicultură: 14 — 1 10 25 
– construcŃii: 1 4 1 — 6 
– poştă, telecomunicaŃii, transport, comerŃ: 4 9 4 12 29 
– industria grea.: 1 9 7 11 28 
– industria uşoară: 9 1 2 13 25 
– administraŃie, sănătate, învăŃământ, cultură: 10 6 1 7 24 
– servicii casnice, personale: 1 — 2 1 4 
– altele: 3 14 2 3 22 
Procente din totalul angajaŃilor şi şomerilor 
Total angajaŃi şi şomeri: 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 
  din care:      
– agricultură, silvicultură: 32,6 — 5,0 17,5 15,3 
– construcŃii: 2,3 9,3 5,0 — 3,7 
– poştă, telecomunicaŃii, transport, comerŃ: 9,3 20,9 20,0 21,1 17,8 
– industria grea: 2,3 20,9 35,0 19,3 17,2 
– industria uşoară: 20,9 2,3 10,0 22,8 15,3 
– administraŃie, sănătate, învăŃământ, cultură: 23,3 14,0 5,0 4,3 14,7 
– servicii casnice, personale: 2,3 — 10,0 1,7 2,5 
– altele: 7,0 32,6 10,0 5,3 13,5 



MARIA  VINCZE 
 
 

 126 

Tab. 9 
Durata şomajului 

 DE CÂND ESTE ÎN ŞOMAJ ?  
Specificare 1-6 luni 7-12 luni 1-3 ani Peste 3 ani TOTAL 
Număr şomeri: 8 4 6 6 24 
   % 33,3 16,7 25,0 25,0 100,0 

 
Tab.10 

Ce ar face actualii angajaŃi sau şomeri în condiŃii de şomaj? 
 COMUNA  
Specificare Mărtini ş Bulz Ciumbrud  Prejmer TOTAL 
Număr de subiecŃi intervievaŃi 
Total angajaŃi şi şomeri: 43 43 20 57 163 
  din care:      
 – ar învăŃa o altă meserie: 10 16 3 13 42 
 – ar face navetă: 6 9 4 11 30 
 – ar practica o muncă sezonieră: 5 3 — 3 11 
 – s-ar muta în altă parte: 1 3 1 3 8 
 – nu s-ar muta niciodată: 9 8 4 6 27 
 – ar începe o afacere: 3 3 4 5 15 
 – nonrăspuns: 9 1 4 16 30 
Procente din totalul angajaŃilor şi şomerilor 
Total angajaŃi şi şomeri: 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 
  din care:      
 – ar învăŃa o altă meserie: 23,3 37,2 15,0 22,8 25,8 
 – ar face navetă: 14,0 20,9 20,0 19,3 18,4 
 – ar practica o muncă sezonieră: 11,6 7,0 — 5,3 6,7 
 – s-ar muta în altă arte: 2,3 7,0 5,0 5,3 4,9 
 – nu s-ar muta niciodată: 20,9 18,6 20,0 10,5 16,6 
 – ar începe o afacere: 7,0 7,0 20,0 8,8 9,2 
 – nonrăspuns: 20,9 2,3 20,0 28,0 18,4 

 

 
Tab. 11. 

Ce ar face actualii angajaŃi şi şomeri dacă ar putea dobândi credit? 
 COMUNA  
Specificare Mărtini ş Bulz Ciumbrud Prejmer TOTAL 
Număr de subiecŃi intervievaŃi 
Total angajaŃi şi şomeri: 43 43 20 57 163 
  din care:      
– ar începe o afacere: 14 15 4 14 47 
– nu ar începe o afacere, se teme de risc: 9 5 2 5 21 
– s-ar apuca de o afacere cu alŃi parteneri: 3 2 1 2 8 
– nu-l interesează afacerile: 10 17 8 15 50 
– nu ştie: 7 4 5 10 26 
– nonrăspuns: — — — 11 11 
Procente din totalul angajaŃilor şi şomerilor 
Total angajaŃi şi şomeri: 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 
  din care:      
– ar începe o afacere: 32,6 34,9 20,0 24,6 28,8 
– nu ar începe o afacere, se teme de risc: 20,9 11,6 10,0 8,8 12,9 
– s-ar apuca de o afacere cu alŃi parteneri: 7,0 4,7 5,0 3,5 4,9 
– nu-l interesează afacerile: 23,3 39,5 40,0 26,3 30,7 
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– nu ştie: 16,2 9,3 25,0 17,5 16,0 
– nonrăspuns: — — — 19,3 6,7 
 

Tab.12 
Numărul şi ponderea întreprinzătorilor mai importanŃi din familie  

(despre care relatează persoanele intervievate) 
 COMUNA  
Specificare Mărtini ş Bulz Ciumbrud Prejmer TOTAL 
Număr familii cu intreprinz ători: 10 8 5 7 30 
    % 7,1 8,9 8,3 4,7 6,8 

 

Tab.13 
Ce ocupaŃie a avut înainte actualul intreprinzător ? 

 COMUNA  
Specificare Mărtini ş Bulz Ciumbrud Prejmer TOTAL  
Număr de familii cu întreprinz ători 
Total: 10 8 5 7 30 
  din care:      
– a lucrat în agricultură: 5 — 1 — 6 
– a lucrat în afara agriculturii 4 8 4 7 23 
– a fost întotdeauna intreprinzător 1 — — — 1 

 

Tab.14 
Localizarea afacerii 

 COMUNA  
Specificare Mărtini ş Bulz Ciumbrud Prejmer TOTAL 
Număr de familii cu întreprinz ători 
Total: 10 8 5 7 30 
  din care:      
– în localitatea de domiciliu: 9 8 1 7 25 
– în alt sat: 1 — 2 — 3 
– în oraşul cel mai apropiat: — — 2 — 2 

  

Tab.15  
Ramurile de activitate  ale afacerilor 

 COMUNA  
Specificare Mărtini ş Bulz Ciumbrud Prejmer TOTAL 
Număr de familii cu întreprinz ători 
Total: 10 8 5 7 30 
  din care:      
 – comerŃ: 3 7 2 3 15 
 – producŃia agricolă: 2 — 3 — 5 
 – construcŃii: — — — 2 2 
 – industria forestieră: 1 1 — — 2 
 – alte ramuri productive: 1 — — 1 2 
 – transport: 1 — — 1 2 
 – reparaŃii: 1 — — — 1 
 – alte activităŃi: 1 — — — 1 
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Tab.16 
Ocuparea forŃei de muncă în afaceri 

 COMUNA  
Specificare Mărtiniş Bulz Ciumbrud Prejmer TOTAL 
Număr de familii cu întreprinzători 
Total: 10 8 5 7 30 
  din care:      
– lucrează singur: 6 1 3 2 12 
– membri familiei cu timp complet de lucru: 1 1 1 1 4 
– membri familiei cu timp parŃial: 3 — 1 — 4 
– membri familiei, uni cu timp complet, alŃii cu timp 
parŃial: 

— 2 — 1 3 

– membri familiei şi o rudă cu timp complet: — — — 1 1 
– persoane străine cu timp total de lucru: — — — 1 1 
– membri familiei şi persoane străine cu timp complet 
de lucru: 

— 4 — — 4 

– alte variante: — — — 1 1 
 

Tab. 17. 
Modul de utilizare a celei mai mari părŃi a profitului din afacere 

 COMUNA  
Specificare Mărtini ş Bulz Ciumbrud Prejmer TOTAL 
Număr de familii cu întreprinz ători 
Total: 10 9*  5 10*  34*  
  din care:      
– pentru consumul casnic: 7 2 2 4 15 
– pentru lărgirea prezentei afaceri: 3 5 2 4 14 
– pentru a începe o nouă activitate de afaceri: — 1 — 1 2 
– depune la bancă: — 1 1 1 3 

*  DiferenŃele se datorează faptului, că unii au enumerat două moduri de utilizare a celei mai mare 
părŃi al profitului din afacere 
 

Tab.18 
Numărul gospodăriilor cu disponibil de pământ în folosinŃă 

 COMUNA  
Specificare Mărtiniş Bulz Ciumbrud Prejmer TOTAL 
Număr de gospodării 
Total: 140 90 60 150 440 
  din care:      
– nu au pământ în folosinŃă: 8 6 13 40 67 
– au pământ în folosinŃă: 132 84 47 107 370 
– nu răspunde: — — — 3 3 
Procente din totalul gospodăriilor 
Total: 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 
  din care:      
– nu au pământ în folosinŃă: 5,7 6,7 21,7 26,7 15,2 
– au pământ în folosinŃă: 94,3 93,3 78,3 71,3 84,1 
– nu răspunde: — — — 2,0 0,7 
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Tab.19 
Numărul gospodăriilor, după mărimea pământului în folosinŃă 

 COMUNA  
Specificare Mărtini ş Bulz Ciumbrud  Prejmer TOTAL 
Număr de gospodării cu pământ propriu 
Total: 132 83 47 106 368 
  din care cu pământ propriu:      
 – până la 5 ha: 81 72 43 100 296 
 – peste 5 ha: 51 11 4 6 72 
Procente din totalul gospodăriilor cu p ământ propriu 
Total: 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 
  din care cu pământ propriu:      
 – până la 5 ha: 61,4 86,7 91,5 94,3 80,4 
 – peste 5 ha: 38,6 13,3 8,5 5,7 19,6 
Numărul gospodăriilor cu p ământ luat în arendă 
Total: 26 3 6 11 46 
  din care cu pământ în arendă:      
 – până la 5 ha: 22 3 6 11 42 
 – peste 5 ha: 4 — — — 4 
Raportul dintre numărul gospodăriilor cu p ământ luat în arendă şi cu pământ propriu 
Total: 0,197 0,036 0,127 0,104 0,125 
   

Tab.20. 
Numărul gospodăriilor care au cumpărat pământ 

 COMUNA  
Specificare Mărtini ş Bulz Ciumbrud Prejmer TOTAL 
Număr gospodării care au cumpărat pământ 
Total: 4 4 4 7 19 
  din care cu pământ cumpărat:      
 – până la 1 ha: 3 4 2 6 15 
 – între 2 - 5 ha: 1 — 2 — 3 
 – peste 5 ha: — — — 1 1 
  

Tab.21  
Numărul gospodăriilor în func Ńie de pământul avut în folosinŃă şi maşinile agricole 

 Pământ în folosinŃă  
Maşini agricole proprii Are Nu are Nu răspunde TOTAL 
Număr de gospodării 
Total: 370 67 3 440 
  din care:     
– are: 79 1 — 80 
– nu are: 279 7 3 289 
– nu desfăşoară activ.agric.: 12 59 — 71 
Procente din total gospodăriilor care au/nu au/ pământ în folosinŃă 
Total: 100,0 100,0 100,0 100,0 
  din care:     
– are: 21,4 1,5 — 18,2 
– nu are: 75,4 10,4 100,0 65,7 
– nu desfăşoară activ. agric.: 3,2 88,1 — 16,1 
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Tab.22  
Gradul de satisfacŃie faŃă de nivelul de trai, după vârsta intervievatului 

 
 Mul ŃumiŃi cu nivelul de trai  
Grupa de vârstă NemulŃumiŃi Nici nemulŃumiŃi, 

nici mulŃumiŃi 
MulŃumiŃi Nu răspund TOTAL 

Număr de subiecŃi intervievaŃi 
Total: 211 111 116 2 440 
  din care:      
 – 18-30 de ani: 53 26 17 — 96 
 – 31-40 de ani: 35 17 12 1 65 
 – 41-50 de ani: 40 24 19 — 83 
 – 51-60 de ani: 35 17 21 1 74 
 – 61-70 de ani: 29 18 26 — 73 
 – peste 70 de ani: 19 9 21 — 49 
Procente din diferitele grupe de vârstă 
Total: 47,9 25,2 26,4 0,5 100,0 
  din care:      
 – 18-30 de ani: 55,2 27,1 17,7 — 100,0 
 – 31-40 de ani: 53,8 26,2 18,5 1,5 100,0 
 – 41-50 de ani: 48,2 28,9 22,9 — 100,0 
 – 51-60 de ani: 47,3 23,0 28,4 1,3 100,0 
 – 61-70 de ani: 39,7 24,7 35,6 — 100,0 
 – peste 70 de ani: 38,8 18,4 42,8 — 100,0 

 
Tab.23 

Gradul de satisfacŃie faŃă de nivelul de trai 
 

 COMUNA  
Specificare Mărtini ş Bulz Ciumbrud Prejmer TOTAL 
Număr de subiecŃi intervievaŃi 
Total: 140 90 60 150 440 
  din care:      
 – nemulŃumiŃi: 30 57 23 101 211 
 – nici nemulŃumiti, nici mulŃumiŃi: 43 19 20 29 111 
 – mulŃumiŃi: 67 14 16 19 116 
 – nu răspund: — — 1 1 2 
Procente din totalul subiecŃilor intervieva Ńi 
Total: 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 
  din care:      
 – nemulŃumiŃi: 21,4 63,3 38,3 67,3 47,9 
 – nici nemulŃumiti, nici mulŃumiŃi: 30,7 21,1 33,3 19,3 25,2 
 – mulŃumiŃi: 47,9 15,6 26,7 12,7 26,4 
 – nu răspund: — — 1,7 0,7 0,5 
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Tab. 24 

SatisfacŃia faŃă de rezultatele obŃinute în gospodăria agricolă 
 COMUNA  
Specificare Mărtini ş Bulz Ciumbrud Prejmer TOTAL 
Număr persoane care desfăşoară activ. agric. şi au răspuns 
Total: 129 82 50 104 365 
  din care:      
 – mulŃumit: 55 44 37 76 212 
 – nemulŃumit: 74 38 13 28 153 
Procente din total persoane care desfăşoară activ. agric. şi au răspuns 
Total: 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 
  din care:      
 – mulŃumit: 42,7 53,7 74,0 73,1 58,1 
 – nemulŃumit: 57,3 46,3 26,0 26,9 41,9 
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