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COMERT INTERNATIONAL



CAPITOLULI
TEORII PRIVIND COMERTUL INTERNATIONAL

1.1. Teoria mercantilista

Doctrina economica mercantilistd constituie un prim curent de gandire economica
modernd care a sustinut necesitatea dezvoltdrii comertului exterior al statelor lumii in scopul
cresterii bogdtiei nationale. Adeptii mercantilismului au situat in centrul atentiei sfera
circulatiei marfurilor, in special metalele pretioase si banii, construind teoria lor pe doua idei
fundamentale:

1. Unica forma a bogédtiei unei natiuni ar consta in bani, adica in metalele pretioase din care
acestia erau confectionati — aurul si argintul.

2. Profitul era obiectivul operatiunilor de comert, obtinut in sfera circulatiei marfurilor, mai
ales in comertul exterior, datorita faptului cd marfurile erau vandute la preturi mai mari decat
cele de cumpadrare. Profitul era astfel, un mijloc de sporire a avutiei statelor moderne.

Evolutia mercantilismului cuprinde doua mari perioade:

- Mercantilismul timpuriu (sistemul monetar) se baza pe acumularea metalelor pretioase in
interiorul unui stat prin orice metoda (mercantilismul spaniol si portughez). Ganditorii
reprezentativi ai acestei perioade au fost spaniolii Luiz Ortiz, Gonzales de Cellorigo, A. de
Rojas si Wiliam Stafford.

- Mercantilismul dezvoltat (sistemul balantei comerciale) se baza pe derularea unor fluxuri
comerciale astfel incat volumul si valoarea exportului sd fie mai mari decat volumul si
valoarea importului. Diferenta respectivd (balanta activd comerciald, respectiv de plati)
trebuia sa intre in tard sub forma de metale pretioase.

Componentele definitorii erau: industrializarea, protectionismul vamal si balanta
activa de plati externe. Reprezentativi pentru aceastad perioadad au fost: Antonio Serra, Antoine
de Montchretien, Thomas Mun.

Mercantilistii au cercetat aspecte ale circulatier marfurilor ale comertului exterior, insa
au ignorat importanta studierii fenomenelor din sfera productiei de marfuri, ei fiind adeptii
unui protectionism vamal dur (criticat de liberali) care presupunea interventia statului in
economiile nationale 1n scopul protejarii industriei autohtone de concurenta straina.
Economistii secolului XX (J.M.Keynes) au reevaluat teoriile mercantiliste, considerand ca
acestea nu pot fi ignorate, intrucat de exemplu, preocuparea pentru obtinerea unei balante de
plati excedentare (mercantilismul dezvoltat) constituie o dovada a perspicacitatii politice de
care ar trebui sd dea dovada guvernele tarilor lumii.

Adepti ai teoriei mercantiliste (neomercantilistii) existd si astdzi iIn SUA, Japonia,
Uniunea Europeand, mai ales in raport cu sectoarele in care aceste tari si-au pierdut avantajele
comparative.

Neomercantilistii revin la ideea rolului important al controlului statului pentru
pistrarea suprematiei pe piatd. ,,In viziunea neomercantilistilor, erodarea pozitiei americane
pe piata mondiala, In favoarea Japoniei si a Germaniei, se datoreaza unui liberalism exagerat
practicat de SUA in relatiile sale comerciale externe, fapt ce a permis concurentilor lor sa aiba
acces la tehnologia si know-how-ul american.”

Economistii nord-americani R. Heilbroner si L.C. Thurow (1986) admit implicarea
moderatd a statului Tn economie pentru cd ,,un sistem de piatd comportd puncte slabe si
aspecte ineficiente, inerente naturii sale institutionale. Ca remediu se impune o interventie
politica, deoarece nu existd altd masurd decat actiunea politicd atunci cand mecanismul
economic autoreglator esueaza.”

In urma confruntirii cu diverse dileme (identificarea bogatiei cu metalele pretioase,



apoi ideea ca bogatia ar consta in diversitatea de bunuri materiale; initial iesirea din tara a
metalelor pretioase era complet interzisd, ulterior s-a acceptat ideea ca banii pot fi exportati
fara nici un pericol), curentul gandirii mercantiliste cunoaste o perioada de criza (mijlocul
secolului al XVII-lea si mijlocul secolului al XVIII-lea).

Gandirea economica va progresa, mecanismul derularii schimburilor economice
internationale va fi explicat din perspectiva liberalismului.

1.2. Teorii clasice si neoclasice

In viziunea liberalilor clasici, eficienta economica trebuie si se bazeze pe libera
initiativa privatd, intr-un cadru institutional mai flexibil decat pe timpul mercantilistilor, atat
in interiorul unei tari, cit si pe piata mondiald. Liberalii clasici care au avut contributii
importante in analiza pozitivdi a schimburilor economice internationale si a circulatiei
monetare intre tari au fost: A. Smith — teoriile ,,mdinii invizibile”, a diviziunii muncii i a
avantajului absolut, D. Hume si D. Ricardo — teoria cantitativd asupra banilor si circulatiei
monetare la scard mondiald si R. Torrens si D. Ricardo — teoria costurilor comparative de
productie si a avantajelor relative reciproce ale partenerilor din comertul international
modern.

a) Teoria avantajului absolut (modelul Adam Smith)

Tezele dezvoltate de Adam Smith in ,,The Wealth of Nations”, lucrare publicatd in
1776, reprezintd punctul de plecare al teoriilor clasice privind comertul international.
Conform teoriei sale, tarile ar trebui sd se specializeze in producerea acelor bunuri pentru care
dispun de un avantaj absolut, astfel incat sa produca si sa exporte marfurile pentru care este
mai productiva si si importe marfurile la care alte tiri sunt mai competitive. In opinia sa,
acest fel de comert ar fi reciproc avantajos pentru partenerii care actioneazd in deplina
libertate economica, iar avantajul absolut ar consta in diferenta de pret pentru acelasi tip de
marfa, dar produsa in tari diferite. ,,Daca o tara strdind ne poate furniza bunuri mai ieftine
decat le-am produce noi — e mai bine sd le cumparam de la ea, cu o parte din produsul
activitatii noastre, utilizate intr-un mod din care putem trage oarecare folos”.

Avantajul absolut reprezinta posibilitatea de a produce un bun cu o cantitate mai mica
de factori (input) decét oriunde altundeva in lume. Smith combate teoria mercantilista, a
jocului cu suma nula. Prin participarea la comertul international, ,,avutia” tuturor tarilor poate
fi sporita, specializarea urmand a se realiza pe baza principiului avantajului absolut.

Prin specializarea In producerea acelor produse pentru care sunt mai eficiente, toate
tarile vor beneficia de pe urma participdrii la schimburile internationale. A. Smith considera
ca principiul care guverneaza schimburile de marfuri atat pe piata internd cat si pe piata
mondiald este determinarea valorii marfurilor prin munca Incorporatd in ele. Daca fiecare
agent economic ia Tn mod liber deciziile pe care le considera utile pentru atingerea scopului
sdu, atunci se va obtine si binele general. Toate se petrec ca si cum ,,0 mana invizibila” i-ar
dirija pe oameni spre rezultate care asigurd functionarea echilibratd a economiei nationale.

Pentru a-si demonstra teoria sa, Adam Smith a analizat pentru inceput tara A prin
prisma unui singur factor de productie, respectiv productivitatea muncii (economie
unifactoriald), exprimatd prin numarul de ore necesar pentru producerea unei unitati de
masurad din produsele X si Y. Simbolizind O=ore, M=munca, rezultd ca necesarul unitar de
muncd pentru produsul X este OMX, iar pentru Y este OMY. Se poate defini, deasemenea,
totalul resursei de munca a unei tiri cu M. Intrucit toate economiile au resurse limitate,
indiferent cat de mari ar fi acestea, exista limite in nivelul productiei si, intotdeauna, pentru a
putea produce mai mult dintr-un produs, economia trebuie sa renunte la productia altor



marfuri, existand, deci, renuntdri la comert. Aceste renuntari pot fi ilustrate grafic prin

ege v,

Graficul 1. Frontiera posibilitatilor de productie

4 Productia Y
in tara A

Productia X
intara A

[l S R PR S R = -]

>

Cantitatea maxima din produsul Y ce poate fi produsa, luand decizia sa se produca o
anumitd cantitate din produsul X, este reprezentatd de linia FP, cantitatea totald de munca
pe care economia le poate produce: fie PPi din productia de X, fie respectiv FFi din productia
deY.

Costul oportun reprezintd numarul de UM din produsul Y la care economia trebuie sa
renunte pentru a produce suplimentar o UM din produsul X. Astfel, costul oportun al
produsului X exprimat in produsul Y este dat de raportul dintre Productivitdtile muncii,
exprimate prin numarul de ore necesar pentru producerea unei UM din produsul X, respectiv
Y.

Intr-o economie concurentiala, oferta este determinati de inclinatia indivizilor de a-si
maximiza veniturile. In economia noastra simplificati A, intrucit munca este singurul factor
de productie, oferta la produsele X si Y va fi determinatd de miscarea fortei de munca spre
oricare sector care plateste salarii mai mari. Dacd productia X creste de la P la Pi, iar
productia Y scade de la F la Fi, pretul la produsul X va scidea, iar la produsul Y va creste. In
consecintd, salariile din sectorul Y tind sad creascd, ceea ce va determina pe muncitorii din
sectorul X sa se mute in sectorul Y. Ca rezultat, productia si oferta de Y vor creste si se vor
reduce in sectorul X, iar muncitorii vor migra din X spre Y, pana in momentul echilibrarii
pietei. In absenta comertului international, tara A va produce ambele marfuri, iar preturile
relative ale produselor vor fi egale cu necesarurile unitare de munca respective.

Pentru a explica avantajul din comertul international in cadrul modelului “avantaj
absolut”, Adam Smith a presupus ca in lume existd doua tari, A si B, fiecare producand doua
produse, X si Y. Deasemenea, el a presupus cd, initial, intre A si B nu circuld produsele,
capitalul sau forta de munca. In perioada analizati, se presupune ca populatia, preferintele si
tehnologiile raman constante.
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Tabelul 1. Specializarea in productie si avantajul din comert prin prisma
avantajului absolut

Produse
Tara (unitati de produs / unitate de timp)
In absenta Dupa specializare
comertului si comert
X Y X Y
A 6 3 12 -
B 3 6 - 12
Total
Mondial ) ? 12 12

Din tabel rezultd ca tara A este mai productiva (unitdti de productie pe unitatea de
timp) decat B la productia produsului X, deci are avantaj absolut la acest produs, iar tara B
este mai productiva decat A la produsul Y, la care are avantaj absolut. In loc ca fiecare tard si
produca ambele produse, ele decid ca A sa produca marfa X la care este mai productiva, iar B
marfa Y la care este mai productiva. Rezultatul este cd in tara A productia la produsul X
creste la mai mult decat suma productiilor separate ale celor doua tari la acest produs (de la 9
la 12), iar tara B, de asemenea, produce la produsul Y mai mult decat suma productiei
separate la acest produs (de la 9 la 12). Dupa specializare, facand schimb de produse intre ele,
X contra Y, cele doua tari castigd din comert, intrucat vor dispune pentru consum de o mai
mare cantitate din fiecare produs decat in cazul productiei ambelor produse si nefiacand
comert (12 Xsi 12Y fatd de 9 Xsi9Y).

Asa cum am vazut, economistii clasici au considerat ca clementul determinant al
valorii unei marfi este munca necesard pentru producerea ei. Potrivit acestei teorii, in
exemplul nostru, tara B poate sa produca o unitate de masurd — UM din produsul Y la un pret
de 1/6 din munca anuald, iar tara A la un pret de 1/3 din munca anuala. Astfel, tara B are un
avantaj absolut de 0,16 ani munca pe UM din produsul Y (1/3 — 1/6 = 0,16). Acest avantaj de
pret oferd comerciantilor un stimulent de a cumpara produsul Y din tara B si a-1 vinde 1n tara
A, cu presupunerea ca nu ar exista cheltuieli de transport. Din aceleasi motive se considera
profitabil sa se cumpere produsul X din tara A si sd se vanda in tara B.

Cagtigul general din aceastd activitate comerciald consta in transferul de munca din
sectorul produsului Y in sectorul produsului X in tara A si din sectorul produsului X in
sectorul produsului Y in tara B. Fiecare unitate transferatd in acest mod duce la cresterea
productiei mondiale a produsului X cu 3 UM, intrucat productia tarii A creste cu 6 UM, iar
productia tarii B scade cu 3 UM. De asemenea, productia mondiald a produsului Y creste cu 3
UM, intrucat productia tarii B creste cu 6 UM, iar productia tarii A scade cu 3 UM. Acest
simplu argument a fost de naturd sa demonstreze ca schimbul de marfuri dintre tari conduce,
prin specializarea tarilor in produsele cu avantaj absolut, la cresterea productiei si a
consumului mondial.

Desi A. Smith a realizat un progres in analiza comertului exterior comparativ cu
parerile mercantilistilor (ideea schimbului liber intre tari, identificarea avantajului absolut in
comertul interior si exterior, precum si faptul cd schimburile de marfuri si bani se deruleaza
dupa anumite reguli) el ignorad faptul cd pe piata mondiald existd parteneri inegali, cd din
comertul exterior unii pierd, altii castigd, convins fiind cd ,,mana invizibild“ functioneaza
identic atat pe piata internd cat si pe cea mondiala, deci ca piata este capabild sd asigure in
mod spontan autoreglarea economiei de piatd. De asemenea, a analizat legea cererii si a
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ofertei care dirijeazd schimbul de marfuri, insa nu a studiat legile care guverneaza productia
de marfuri.

Cu toate limitele teoriilor lui, Adam Smith a ajuns la concluzia cu care sunt de acord
si alti economisti $i anume ca participarea unei tari la schimburile comerciale internationale
constituie o sursa importantd de progres, ideea avantajului absolut obtinut din participarea
tarilor la schimburile comerciale internationale, fiind amplu analizatd de urmasii sai, timp de
un secol si jumatate.

b)Teoria avantajului comparativ (modelul David Ricardo)

La inceputul secolului al XIX-lea, plecand de la ideile predecesorului lor, A. Smith,
R.Torrens si D. Ricardo analizeaza relatiile economice dintre tari si elaboreaza ,,Teoria
costurilor comparative de productie si a avantajelor relative reciproce in comertul
international” care ar explica motivele si consecintele diviziunii internationale a muncii,
respectiv principiile alocdrii rationale a resurselor si castigul care poate fi obtinut din comertul
international de catre tarile participante.

D. Ricardo considera cd nu ar fi necesar ca fiecare tard sa produca absolut toate
marfurile de care are nevoie, ci, fiecare tara ar trebui sa se specializeze in producerea unor
marfuri pentru care dispune de un anumit avantaj (comparativ) exprimat In unitati de timp de
munca sau pe baza legii valorii. Avantajul relativ, in viziunea lui D. Ricardo constd in
»castigul realizat de catre o natiune care produce si vinde la extern bunurile pe care le
realizeaza cu costuri de productie mai mici relativ cu alte bunuri nationale, iar in schimbul lor
procurd alte marfuri a caror realizare la intern se dovedeste mai putin avantajoasd”. Modelul
sdu se limita insa la analiza a doua tari si a doud produse. Mesajul lui D. Ricardo consta in
liberalizarea comertului international precum si in necesitatea dezvoltarii schimburilor
comerciale intre natiuni ca sursd a progresului economic, a binelui universal al tuturor:
»Flecare tard isi consacrd in mod natural capitalul si munca acelor genuri de activitati care 1i
sunt cele mai avantajoase. Aceastd urmarire a avantajului individual este admirabil legata de
binele universal al tuturor”.

El absolutizeaza notiunea de avantaj relativ, considerand ca liberalismul schimburilor
economice internationale ar conduce in mod automat spre un avantaj reciproc al tuturor
partenerilor, obtindnd armonia universala a intereselor lor. Aceastd teorie nu sesizeaza insa,
consecintele diferite ale acestei liberalizdri asupra diferitelor economii nationale cu
dimensiunea, potentialul, structura si eficienta lor extrem de diferitd (mai ales asupra tarilor cu
un caracter economic preponderent agrar). D.Ricardo admite cd schimburile mondiale sunt de
cele mai multe ori neechivalente, insd nu géaseste solutii pentru aceasta realitate economica
destul de grava. El porneste Tn demonstrarea teoriei lui de la o ipotezd pe care istoria nu a
confirmat-o: superioritatea productivitatii muncii in industria dintr-o tara agrard comparativ
cu productivitatea muncii industriei dintr-o tard industriala, ignorand existenta reald a unor
contradictii de interese intre parteneri inegali, participanti la schimburile economice
internationale.

Cu toate limitele teoriei lui, D. Ricardo a contribuit la imbogatirea stiintelor
economice cu termeni noi, mult dezbatuti de generatiile urmatoare: cost de productie (timpul
de munca necesar pentru obtinerea marfurilor), cost relativ sau comparativ (costul exprimat
prin comparatie cu cel al altor marfuri) sau avantaj relativ (expresia fie a celui mai mare
avantaj absolut, fie a celui mai mic dezavantaj absolut).

In prima jumitate a secolului al XIX lea, economia de piatd si liberalismul care
adusesera omenirii mari realizari, au inceput sa fie dezaprobate de masa larga a populatiei, de
micii producdtori ruinati de concurenta marilor intreprinderi capitaliste si de patronatul din
tari mai putin dezvoltate sau care au trecut mai tarziu la dezvoltarea economiei moderne de
piata.
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Din analizarea Teoriei avantajelor relative sau comparative - David Ricardo (1817) se
pot evidentia urmatoarele concluzii: fiecare tard se va specializa in producerea acelor bunuri
pentru care este cea mai avantajatd sau cel mai putin dezavantajata, respectiv in producerea
acelor bunuri ale caror costuri comparative sunt cel mai putin ridicate.

In exemplul dat de D. Ricardo, se porneste de la ipoteza urmitoare: schimburile se
realizeaza intre doua tari, Anglia si Portugalia, cu doud produse, tesaturi si vin. Cheltuiala de
munca necesard pentru a produce cate o unitate din fiecare bun (ULR), exprimatd in ore-om
este:

Portugalia Anglia
Tesaturi 90 100
Vin 80 120

Analizand avantajele absolute (Tesaturi: 90 < 100 avantaj absolut Portugalia; Vin: 80
< 120 avantaj absolut Portugalia) observdm ca Portugalia are avantaj absolut in productia
ambelor produse.

Analizand avantajele relative prin prisma costurilor oportune:

» Tesaturi (costul unei unitati de tesatura exprimat in unitati vin):
* Portugalia: 90/80 = 1,125
* Anglia: 100/120 = 0,833
Observam ca Anglia are avantaj relativ la tesaturi.
» Vin (costul unei unitati vin In unitati tesaturi):
* Portugalia: 80/90 = 0,888
» Anglia: 120/100 = 1,2
Observam ca Portugalia are avantaj relativ la vin.

Interesul specializarii conform teoriei avantajului relativ este:

Pentru Anglia: daca ar trai 1n autarhie, pentru 1 u.t. ar primi 0,833 u.v.; daca ar exporta
in Portugalia, ar primi 1,125 u.v. Anglia are deci interesul sa importe vin portughez atat timp
cat 1l poate plati, In termeni de tesaturi, cu un pret:

P < 120/100 unitati tesaturi / o unitate vin

Pentru Portugalia: daca ar produce singurd tesaturi, ar trebui sd plateasca pentru 1
unitate tesaturi, 1,125 unitati vin; daca ar importa tesaturile, ar plati 1 unitate tesaturi cu 0,833
unitdti vin. Portugalia are deci interesul sa importe tesaturile, daca pretul lor, in termeni de vin
exportat, este:

P <90/80 unitati vin/ o unitate tesaturi.
» Limitele posibile ale schimbului international: 80/90< P < 120/100.
» Prin urmare fiecare tara se va specializa in producerea acelui bun la care inregistreaza

o productivitate mai ridicata in propria economie.

Legea avantajului comparativ se poate enunta astfel: Este intotdeauna mai avantajos
pentru doua tari sa dezvolte relatii comerciale bilaterale, cu conditia ca ele sd se specializeze
in producerea acelui bun in care inregistreaza cel mai mare avantaj relativ sau cel mai mic
dezavantaj relativ.

c¢) Teoria valorii internationale

John Stuart Mill (1806-1873) porneste de la teoriile ricardiene, fiind de acord cu
acestea in privinta liberului schimb si al costurilor comparative de productie, insd se
distanteazd de D. Ricardo atunci cand explicd rolul cererii de marfuri in determinarea
raporturilor de schimb intre tari. J.S. Mill, prin ,, Teoria valorii internationale” a ajuns la
concluzia ca raportul de schimb al unei tari ar fi cu atdt mai avantajos cu cat cererea pentru
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marfurile ei este mai mare, iar cererea proprie pentru marfurile de provenienta straind este mai
mica.

In concluzie, fiecare tara are de castigat din participarea la schimburile internationale,
acceptand ci aceste cAstiguri sunt inegale. In mod paradoxal, ar avea de castigat tarile
nedezvoltate pentru ca cererea lor este mai mica, generand un raport de schimb mai avantajos,
iar tarile dezvoltate ar obtine un raport de schimb mai dezavantajos pentru ca au cererea cu
mult mai mare. Realitatea economica a aratat, insa, ca lucrurile nu stau asa. Pe piata mondiala
partenerii sunt inegali, tarile mici, neindustrializate au ramas mult in urma tarilor puternic
industrializate.

Meritul lui J.S. Mill este acela de a fi identificat influenta progresului tehnic asupra
preturilor marfurilor comercializate pe piata mondiala si de a fi vazut in propagarea acestuia
un avantaj obtinut ca urmare a participdrii unei natiuni la comertul mondial. El a ignorat,
insa, existenta unui decalaj mare intre pretul produselor purtitoare de progres tehnic in
proportie mai mare si cele care 1l Tncorporeaza intr-o proportie mai mica pe piatd, consecintd a
raportului dintre cerere si oferta.

d) Modelul Heckscher — Ohlin — Samuelson (Teoria dotarii cu factori de productie)

Economistii suedezi Eli Heckecher (in 1919) si Bertil Ohlin (in 1933) merg mai
departe in incercarea de explicare a avantajului comparativ, argumentand faptul ca sursa
acestuia o reprezinta diferentele in dotarea cu factori de productie. Se porneste de la premisa
ca tarile nu dispun de aceeasi dotare relativa cu factori §i, deci, nu au aceleasi costuri relative
de productie. Sunt avuti in vedere doi factori, munca si capitalul.

Teorema Heckscher-Ohlin se poate enunta astfel: O tard dispune de avantaj
comparativ in producerea unui bun atunci cand utilizeaza intensiv factorul caracterizat prin
abundenta factoriald relativa in raport cu partenerul siu comercial. In aceste conditii, comertul
international corespunde unui schimb de factori abundenti contra factori rari (tarile vor
exporta produse a caror fabricatie a necesitat o cantitate importantd de factori abundenti si vor
importa bunuri fabricate cu ajutorul factorilor care, in cazul ei, sunt deficitari). Ca urmare,
apare o tendinta de egalizare a remunerarii factorilor de productie.

Samuelson, printr-o demonstratie extrem de complexd, a ardtat cd schimburile
internationale duc la egalizarea remunerarii factorilor de productie, in urmatoarele conditii:

Pe pietele nationale si internationale existd o concurenta perfect;

Factorii de productie nu pot depasi frontierele nationale si sunt omogeni (nu se face
distinctia intre muncd mai mult sau mai putin calificata);

Factorii, care sunt perfect mobili si in concurentd perfectd in cadrul frontierelor
nationale, sunt remunerati conform productivitatii marginale;

Randamentele sunt descrescatoare, prin urmare specializarea in cadrul fiecarei tari este
partiala;

Sunt neglijate costurile de transport;

Functiile de productie sunt lineare si omogene pentru fiecare bun; ele sunt identice
pentru fiecare bun in diferitele tari.

Demonstratia lui Samuelson se plaseazd in ipoteza a doud tdri si doud produse,
tesaturi-grau si doi factori, munca si pamant.

a) Cresterea raportului salariu/renta (S/R) provoaca o crestere a raportului preturilor
pentru tesaturi-grau (Pt/Pg) si o scidere a raportului grau-tesaturi (Pg/Pt). Intr-adevir, cum
fiecare tara dispune de un stoc limitat de factori, acestia sunt repartizati in functie de valoarea
produsului, unui produs scump mai multi factori, unuia ieftin mai putini. Daca graul este
ieftin, cum el necesitd mult pamant, 1i va fi afectatd mai putind munca. Deci raportul Pg/Pt
este mic, pamantul nu va mai fi foarte profitabil, renta va fi mai putin ridicatd in raport cu

vVV VWV V VY
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pretul muncii si raportul S/R creste. Invers, dacd pretul graului creste, Pg/Pt se mareste, la fel
renta, iar raportul S/R se diminueaza.

b) Deoarece comertul international egalizeaza pretul relativ al produselor, un unic
raport al preturilor Pg-Pt, presupune acelasi raport S/R in cele doua tari.

c) In cele doua tari, cele doud sectoare se adapteaza la acest raport (S/R) realizand
combindri munca —pamant (M/P) identice.

Demonstratia lui Samuelson a fost ulterior criticatd, mai ales pentru urmatoarele doua
puncte vulnerabile:

1. egalizarea absolutd a factorilor de productie nu se poate realiza in practica, pentru ca
depinde de:

a. lipsa de omogenitate a factorilor: in medie, munca unui lucrator american este mai

eficientd decat a unuia afgan; calitatea pamantului diferd de la o zond la alta, nici

factorul capital nu prezintd omogenitate;

b. mobilitatea interioara si omogenitatea produselor nu sunt perfecte; sectoarele

interne comunica deseori cu dificultate cu cele externe;

c.tehnicile de productie sunt diferite.

2. departe de a realiza o egalizare a remunerarii factorilor, comertul international poate agrava
disparitatile. In sprijinul acestei observatii s-au adus urmatoarele argumente:

a. functiile de productie sunt diferite in fiecare tara. A spune ca o tard se specializeaza
in producerea acelui bun care utilizeaza factorii abundenti si, deci, mai ieftini inseamna ca ea
poate face acest lucru, nu si faptul ca il va face cu sigurantd, functia de productie si conditiile
de formare a cererii prevaland in fata schimbului. Chiar dacd functiile de productie sunt
identice, costurile constante, specializarea tinde sd creasca pretul factorilor utilizati si sa-1
scadd pe al altora, care, dimpotriva, cresc in exterior, de unde disparitatea intre pretul
factorilor.

b. Chiar in ipoteza a doi factori si doud produse, cele doud produse pot modifica
intensitatea cu care sunt utilizati factorii, in functie de nivelul de productie la care se plaseaza:
produsele alimentare pot fi intensive Tn muncd pentru o anumitd valoare a functiei de
productie si 1n capital pentru o altd valoare. Atunci cand sunt considerati mai mult de doi
factori sau produse, egalitatea este tot mai rara.

e) Paradoxul lui Leontieff

Primul autor care, In anii ’50, a fost tentat sa testeze modelul HOS, a fost W.
Leontieff. Plecand de la observatia ca SUA reprezinta o tard abundentd in capital, a pus la
punct un test prin care urma s demonstreze ca exporturile americane sunt mai intensive in
capital decat importurile.

Pentru a-si elabora testul, Leontieff a construit o balantd input-output pentru economia
americand. Fiecare industrie depinde de alte industrii, pentru materiile prime sau pentru
produsele intermediare. De exemplu, producerea de calculatoare implica utilizarea de
componente, material plastic, semiconductori etc, iar calculatoarele, la randul lor, sunt folosite
de diferitele industrii in procesul de productie. In acest fel, modelul input-output permite
cunoasterea nevoilor de capital si munca in productia fiecarei ramuri.

Leontieff a analizat 200 de industrii, pe care le-a separat in industrii exportatoare (cu
un sold [export — import] pozitiv) si importatoare (cu un sold comercial negativ). In
continuare a presupus cd exporturile scad cu 1 milion dolari, iar importurile cresc cu un
milion dolari. Apoi a calculat reducerea sau cresterea nevoilor de capital si munca legate de
aceste variatii. Pornind de la datele anului 1947, Leontieff a descoperit ca, ludnd, ramurile
importatoare (a cdror productie ar putea sa apard ca o substituire a importurilor), pentru a
inlocui 1 milion din importuri printr-o productie nationald, ar fi nevoie de 170 oameni-ani si
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3,1 milioane dolari suplimentari. In schimb, reducerea exporturilor cu 1 milion dolari ar
disponibiliza 182,3 oameni-ani si 2,6 milioane capital.

In fapt, obtinem un raport M/K pentru industriile exportatoare superior aceluiasi raport
pentru industriile importatoare. Ca urmare, exporturile apar mult mai intensive In munca decat
importurile, care erau, la randul lor, mai intensive in capital decat exporturile. Rezultatul era
opus celui asteptat a fi obtinut prin aplicarea modelului HOS, de unde numele sub care a
ramas cunoscut acest test, de ,,paradoxul lui Leontieff”. Leontieff a incercat sa ofere o
explicatie vis-a-vis de acest rezultat aparent paradoxal. Argumentand faptul ca un lucritor
american are o productivitate de trei ori mai ridicata decat a unuia strain, el a conchis ca SUA
erau in fapt abundente In factorul munca si nu in capital. Productivitatea superioarda a
muncitorilor americani deriva din existenta din abundenta a unui al treilea factor de productie
specific SUA, managementul, care a permis muncii sa fie mult mai productiva decét in alte
parti.

Ulterior, alti autori au incercat sd aplice modelul lui Leontieff si altor tari, precum
India, Franta, Germania, Japonia etc., rezultatul fiind cand o confirmare a paradoxului, cand a
modelului HOS. Aplicarea modelului HOS la realitatea japoneza a anilor 1950 a oferit un alt
rezultat paradoxal: Japonia detinea, cel putin aparent, mai mult factor munca decat capital, si
totusi exporta produse intensive in capital. Dar descompunand exporturile japoneze spre tari
in curs de dezvoltare, pe de o parte, si tari dezvoltate, pe de altd parte, aparea ca evident faptul
ca exporturile erau intensive in capital catre tarile in curs de dezvoltare si intensive in munca
catre tarile dezvoltate. Cum circa 2/3 din exporturi mergeau spre tari in curs de dezvoltare,
explicatia aparentului paradox apare cu claritate.

1.3. Teorii moderne (bazate pe firma)

Teoriile clasice si neoclasice au analizat comertul international bazidndu-se pe unele
ipoteze asemdndtoare. Teoriile moderne au pornit de la cele clasice si au luat in calcul
elemente noi (nivelul de dezvoltare al tehnologiilor, transferul international de tehnologie,
investitiille 1n cercetare-dezvoltare, educatie, proprietatea intelectuald, rolul firmelor
transnationale) care nu puteau fi explicate cu ajutorul metodelor de cercetare clasice.

Pornind de la ideea avantajului absolut a lui A. Smith, continuand cu teoria avantajelor
relative reciproce a lui D. Ricardo, apoi cu teoriile lui J.S. Mill, sau ale lui J.M.Keynes,
Michael Porter dezvolta ,,Teoria avantajului competitiv”’. Cu toate ca apar puncte de vedere
diferite, atdt economistii clasici cdt si cei moderni acceptd unanim ideea conform careia
participarea cat mai activa a tarilor lumii la schimburile comerciale internationale are drept
consecintd dezvoltarea economiilor nationale pe termen lung. Reciproc, gradul de dezvoltare
al economiilor nationale (resursele umane, dotarea cu tehnologii performante, investitiile in
educatie, sistemele de proprietate intelectuald) influenteaza direct dezvoltarea comertului
international.

a) Teoria disponibilitatii produselor pentru comertul international

Aceastd teorie a fost elaborata de Irving E. Kravis. El a publicat in 1956 studiul
intitulat “Disponibilitatea si alte influente asupra structurii comertului cu marfuri" in care isi
propune sa cerceteze factorii de care depinde structura importului si exportului unei tari. Ideea
de baza a studiului este cad orice tard tinde sd importe marfurile care nu pot fi produse in
interiorul ei si sd exporte marfurile pe care le poate produce in cantititi mai mari decat cele
necesare consumului intern §i in conditii mai avantajoase decat in alte tari.

a) inzestrarea cu resurse naturale;

b) amploarea si semnificatia diferentierii produselor;
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¢) progresul tehnologic n decursul timpului

d) politica economica externa a statului respectiv.

Rolul primului factor se intelege relativ usor in sensul cd nu pot fi exportate fructe
tropicale din tari temperate sau cereale din zone muntoase. Ultimii trei factori modifica in
mod substantial rolul jucat in trecut de diferentele de costuri si de preturi in explicarea
fluxurilor comerciale internationale. Diferentierea produselor poate impune la export chiar
produse mai scumpe decat cele cu o calitatea superioara fatd de marfurile din alte tari,
determinandu-i pe clienti sd le solicite.

Progresul tehnic stimuleaza comertul international sub doud aspecte: fie prin reducerea
costurilor si deci a preturilor, sporind competitivitatea marfurilor respective pe piata
mondiala, fie prin diferentierea calitativa a produselor, impunandu-le deoarece alte tari nu pot
produce calitatea respectiva. In mésura in care este protectionistd, politica economica externa
a unei tari are, in general, un efect negativ asupra disponibilitatii produselor care fac obiectul
comertului international 1n sensul cd este vorba de tarife si alte masuri menite sd restranga
importul tarii respective de produse care sunt disponibile pe piata interna la preturi similare
sau ceva mai mari, ceea ce poate duce si la represalii din partea altor state.

Explicarea structurii importului si exportului unei téri si deci a fluxurilor comerciale
internationale trebuie sd se tind seama atdt de factori naturali (resursele si repartitia lor
geograficd), cat si de factori economici (costuri, preturi, competitivitate, inclusiv costul
transportului), precum si politici (politica economica externd a fiecarui stat).

Modificdrile structurale din economiile nationale sunt determinate de investitiile in
cercetare-dezvoltare-inovare concretizate in produse si servicii din ce in ce mai performante
care asigura succesul pe o piatd interna sau externa. Aparitia pe piata mondiald a unor produse
si servicii care sa satisfacd in cel mai inalt grad exigentele consumatorilor din intreaga lume
contribuie Tn mare masurd la modernizarea comertului mondial in stransa legaturd cu
protejarea drepturilor de proprietate intelectuald cu un rol important 1n cresterea numarului de
inventii §i inovatii, mai ales in tarile in curs de dezvoltare, interesate in imbundtatirea
tehnologicd a productiei industriale nationale. Téarile care au amanat implementarea
politicilor inovatoare in productia nationald paralel cu asigurarea unor sisteme sigure si
coerente de proprietate intelectuala s-au confruntat deseori cu reducerea ratei productivitatii,
cu dificultdti in adaptarea la preturile fluctuante ale resurselor de materii prime, cu scaderea
competitivitatii pe piata internationald, dar si cu stagnarea economica.

Conform opiniilor exprimate de numerosi autori, principalele limite ale teoriilor
clasice si neo-clasice constau, in principal, in urmatoarele:

* ipotezele pe care se sprijina sunt excesiv de simplificatoare. Astfel:

» ipoteza conform careia natiunea este reprezentatd de existenta unui spatiu in care
factorii de productie sunt imobili este invalidatd de realitatea contemporana, in care
capitalurile sunt chiar mai mobile decat marfurile;

» ipoteza concurentei pure si perfecte este si ea improprie lumii contemporane.

* concluziile care deriva din aceste teorii nu sunt conforme cu evolutiile economice concrete:

* specializarea tarilor era explicatd pornind de la diferentele existente intre tari, diferente
legate de: costuri, productivitati, dotarea cu factori, structura cererii, nivelul de industrializare
sau modul de organizare economica si sociala. Logica diferentelor ar trebui, cel putin din
punct de vedere teoretic, sa determine curente de schimb diferite, gama exporturilor unei tari
urméand a fi complet diferitd de cea a importurilor. In realitate, tarile dezvoltate exporta si
importd produse asemandtoare, realizeaza, cu alte cuvinte, ,,schimburi incrucisate” de bunuri
similare.

« In prezent, schimburile dintre tiri sunt cu atit mai intense cu cat tarile sunt mai apropiate din
punct de vedere economic (nivelul de dezvoltare si structura cererii sunt asemanatoare).
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Economistii sunt de acord ca dezvoltarea schimburilor comerciale internationale,
deschiderea economiilor, dezvoltarea progresului tehnic au avut drept consecintd cresterea
economicd. Numeroasele schimbari care au intervenit In evolutia comertului international
impun regandirea teoriei economice. Spectaculoasd este expansiunea puternicd a
internationalizarii, care a dus la aparitia intreprinderilor transnationale cu efecte contradictorii
asupra economiei contemporane, sesizate de R. Sandretto:

- Transnationalele constituie parghii importante care influenteaza dezvoltarea
comertului international si adancirea diviziunii internationale a muncii,

- Extinderea transnationalelor are atat un efect benefic asupra tdrilor in curs de
dezvoltare, contribuind la dezvoltarea acestora, cat si un efect distrugator, faicand imposibila
existenta unei concurente pure si perfecte pe pietele nationale,

- Intreprinderile transnationale care provin din tari industrializate constituie pe de o
parte, un sprijin pentru politicile nationale, iar pe de alta parte, reduc eficienta interventiei
statelor in economie.

Dezvoltarea 1intreprinderilor transnationale constituie dovada clard a caracterului
perimat al teoriilor economice traditionale. R. Gendarme in lucrarea ,,Vrdjitoare in economie:
multinationalele” (1981) apreciaza flexibilitatea firmelor transnationale in afaceri si constata
ramanerea in urma a oamenilor de stiintd in studierea rolului acestora.

Teoriile moderne ale comertului international se bazeaza pe studierea rolului firmelor
in derularea schimburilor comerciale internationale, pe existenta pe piatd a concurentei
imperfecte dominata de monopoluri, oligopoluri si analizeaza noi factori: calitatea bunurilor si
a serviciilor, tehnologia, marcile de fabrica, comert sau serviciu, precum si denumirile de
origine, fidelitatea consumatorilor fatd de anumite produse. Evolutia complexd a comertului
international, influentatd de acesti factori nu poate fi explicata prin teoriile clasice. Pornind de
la realitdtile economice contemporane, exista tot mai multe preocupari ale economistilor de a
concepe modele noi care dovedesc cd participarea tarilor la schimburile comerciale
internationale constituie o cerintd a dezvoltarii.

Modelul neoclasic privind specializarea internationald si investitiile relative in factori
de productie explica interconditionarea reciprocd dintre comertul international si cresterea
economicd. Comertul international influenteaza structura economiei nationale (productia se
orienteaza catre produse competitive pe piata mondiala, adaptindu-se permanent cererii). Cu
cat economia va fi mai viguroasa, cu atat posibilitatile de obtinere a unor produse competitive
ce incorporeaza tehnologie avansatd cresc, influentdnd sporirea volumului schimburilor
internationale ale unei tari. Modelul neoclasic porneste de la ideea ca toate statele au acces la
posibilitati tehnologice identice pentru toate produsele si au de castigat din comertul
international. Totusi, in lumea reald existd mari inegalititi intre statele lumii privind
inzestrarea cu factori de productie, sau accesul la tehnologiile de varf.

Modelele Nord-Sud ale comertului inegal considerd cd factorii de productie sunt
inegal distribuiti In economia mondiald atat din punct de vedere cantitativ cat si calitativ.
Economistii adepti ai modelelor de comert Nord-Sud apreciaza cad exista decalaje mari din
punct de vedere tehnologic intre tarile din Nordul industrializat si tarile din Sud care au o
crestere economica redusa. Aceste decalaje au tendinta de a se accentua intrucat tarile
industrializate din Nord au acces la tehnologii de varf, detin un potential mare de cunoastere
(universitati celebre, know-how, investitii in cercetare-dezvoltare), resurse umane cu nivel
inalt de calificare. Tarile sdrace patrund greu pe piata mondiald intrucat detin fortd de munca
slab calificata, iar produsele lor nu sunt competitive, deci este necesar sa caute solutii pentru
depasirea acestei pozitii defavorabile mai ales pe plan intern.

Teoria surplusului (privind comertul international) a fost lansatd pentru prima datd de
Adam Smith si reluatd de economistii contemporani. Potrivit acestei teorii o tard cu potential
agrar poate produce pentru export bunuri care nu au cerere pe piata internd, deci va utiliza
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resurse nefolosite (munca, pamant) cu scopul de a produce mai mult pentru piete strdine. De
beneficiile acestei strategii profita, insa, investitorii strdini mai mult decat cei nationali, iar
diversificarea economiei este impiedicatd. Solutia pentru valorificarea fortei de munca locale
ar fi protejarea industriei interne agricole si prelucritoare Impotriva concurentei strdine.

b) Teoria similaritatii intre tari

Dezvoltatd de suedezul Steffan Linder, aceastd teorie explica bazele comertului
intraindustrial, pornind de la rolul firmei producétoare de bunuri manufacturate in economia
unei tari considerand cd schimburile internationale cu produse manufacturate sunt datorate
existentei acelorasi preferinte ale panelelor de consumatori in toate tirile lumii. Dupa ce
produc bunuri pe care le testeaza pe piata internd, firmele capatd experienta si incep sa caute
posibilitati de patrundere pe alte piete, valorificind avantajele economiilor de scara (presupun
cresterea volumului productiei pe seama reducerii costului mediu ca urmare a repartizarii
costurilor fixe mari asupra unui numadr mai mare de produse). Din figura nr.1. (curba
experientei) se observa ca la o reducere la jumatate a costului mediu, volumul productiei se
dubleaza.

Daca reusesc sa se impund primele cu cote ridicate pe o piatd externa firmele se
specializeaza 1n timp, in fabricarea unui produs pentru care existd o piatd internd importanta,
obtinand un avantaj comparativ in exportul unor astfel de bunuri (manufacturate) catre tari cu
venituri §i preferinte ale consumatorilor similare. Aceste firme vor opta pentru cresterea
cheltuielilor cu activitatile de cercetare-dezvoltare sau isi vor breveta noile cunostinte tehnice,
(protejate impotriva abuzurilor prin drepturile de proprietate intelectuald) pentru a castiga
venituri ridicate (pe perioada de valabilitate a brevetelor) prin valorificarea proprie sau prin
licentiere.

Avantajul competitiv castigat este unul pe termen scurt. Firma va trebui sa
imbunatateasca procesele de productie cautand tehnologii mai performante si sa identifice noi
avantaje comparative pentru a se mentine pe piata la cote ridicate. Responsabilii politicilor
sectoriale trebuie sd acorde atentie sporitd politicilor educationale, fiscale sau subventiilor
pentru cercetare-dezvoltare.

Figura 1. Curba experientei
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Steffan Linder constata cd pietele cele mai avantajoase existd in tarile In care
preferintele consumatorilor sunt asemanatoare cu cele ale consumatorilor din propria tara.
Forta concurentiald a firmei este asiguratd de abilitatea intreprinzatorilor de a alege alternativa
de combinare a factorilor de productie cea mai favorabila pentru a obtine cele mai bune
rezultate posibile cu ajutorul resurselor de care dispun (utilizarea unui capital tehnic mai
eficient, utilizarea unor tehnologii performante, investitii in cercetare-dezvoltare, in distributia
s1 promovarea produselor pe piatd). Conform acestei teorii, schimburile intrasectoriale se vor
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desfasura intr-o masura tot mai mare intre tarile cu un produs national brut pe locuitor
asemanator.

¢) Teoria lui Michael Porter

Michael Porter, autorul unor noi abordari considerate moderne si dinamice, a elaborat
teoria avantajului competitiv in care a pornit de la premisa ca firmele pot obtine avantaje
competitive prin detinerea avantajelor tehnologice si nu prin abundenta relativa a factorilor de
productie. Avantajul tehnologic se obtine prin inovare, prin valorificarea inteligentei umane.
Albert Einstein spunea: ,,Imaginatia este mai importantd decat stiinta.” Iar inovarea nu este
decat rodul imaginatiei unor oameni inteligenti. Dupd cum a observat M. Porter, Japonia si
China au cunoscut o dezvoltare rapida dupa cel de-al doilea razboi mondial datorita faptului
ca au reusit sd inlocuiasca lipsa resurselor prin inovarea stiintifica si tehnologica. Firmele pot
crea avantaje competitive prin strategiile adoptate, prin gama de produse obtinute §i prin
drepturile de proprietate intelectuala detinute, iar ,,proprietatea intelectuald are radacini in
puterea imaginatiei”. Porter aratd cd avantajele competitive ale unei tari sunt influentate de
doua categorii de determinanti care alcdtuiesc structura puternica a unui ,,diamant national”.

Figura 2. Determinantii avantajelor competitive nationale
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Prima categorie este alcatuita din:

» Determinantii factoriali

- Resursele umane: numarul, structura pe varste, calificarea, costurile, atitudinea fatd de
munca, disciplina.

- Resursele naturale: pozitionarea geografica, clima, solul, subsolul, apa, abundenta,
accesibilitatea, costul acestor resurse.

- Resursele de cunostinte se refera la cantitatea de cunostinte stiintifice, tehnice si comerciale
incorporate in bunurile si serviciile comercializate pe plan mondial. Aceste resurse se afla
»stocate” la nivelul universitatilor, institutelor de cercetare, precum si la nivelul
compartimentelor de cercetare ale firmelor.

- Resursele de capital se referd la costul capitalului disponibil pentru productie sau la
investitiile straine directe si de portofoliu.

- Infrastructura are influentd asupra competitivitatii unei tari (retelele de transport,
serviciile postale, retelele de distributie a energiei electrice, comunicatiile).

» Determinantii cererii se referd la dimensiunea, structura, internationalizarea si ritmul
de crestere al cererii, complexitatea cumparatorilor, capacitatea unei industrii nationale
de a prefigura cererea mondiala, etc.

» Ramurile industriale din amonte s§i aval contribuie la cresterea competitivitatii
internationale a producatorului.

» Strategia si structura firmelor si concurenta dintre acestea includ obiectivele firmelor,
metodele de management utilizate, motivarea salariatilor, nivelul competitiei existente
in industrie, etc.
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A doua categorie de factori o formeaza, n opinia lui Porter, statul si intdimplarea sau
sansa. Spre deosebire de D. Ricardo (adeptul unei economii libere de interventia statului), M.
Porter considera ca statul are un rol principal in influentarea evolutiei factorilor de productie
prin politici de investitii, subventii, prin reglementarea pietelor de capital, prin politici
educationale. Statul singur, insd, nu are puterea de a crea avantaje competitive. Politicile
publice trebuie sa se armonizeze cu cele private pentru construirea unei configuratii durabile a
diamantului. ,,Companiile dobandesc avantaje competitive acolo unde locatia activitatilor lor
le permite sa obtind acumularile adecvate de active si cunostinte specializate, unde primesc
prompt si sugestiv informatii despre cerintele pietei; unde telurile proprietarilor, managerilor
si lucratorilor converg spre investitii durabile; unde climatul macroeconomic este mai dinamic
si mai provocativ. Firmele reusesc acolo unde diamantul national este cel mai favorabil.”
Structura diamantului este dinamica, intre factori existand o permanenta interdependenta. De
aceea, se poate trage concluzia cd o tard nu se poate baza pe un singur avantaj competitiv,
cum ar fi forta de munca ieftind. Diamantul se va afla in ,,dezechilibru static”, iar avantajul
competitiv poate fi pierdut intrucat forta de munca ieftind dintr-o tard poate fi inlocuitd cu o
fortd de munca si mai ieftina dintr-o tard mai putin dezvoltatd. Deci avantajul competitiv al
unei tari trebuie sa se bazeze pe o configuratie durabild a diamantului.

In viziunea lui M. Porter economiile nationale parcurg patru stadii ale dezvoltirii
avantajelor competitive 1n cadrul cresterii economice. Aceste stadii reflectd sursele
avantajului unei tari precum si natura ramurilor industriale de succes:

1. stadiul avantajelor determinate de dotarea cu factori de productie,
2. stadiul avantajelor competitive determinate de investitii,

3. stadiul avantajelor competitive determinate de inovare,

4. stadiul avantajelor competitive determinate de avutia nationala.

Porter observa ca diferentele manifestate intre tari in abundenta factorilor nu sunt atat
de importante ca diferentele tehnologice. De multe ori abundenta factorilor ar putea reduce
avantajul competitiv pentru ca apare risipa. Raritatea factorilor, in schimb, ar putea stimula
inovatia. Competitivitatea nationala inregistreaza o continud crestere in primele trei stadii, iar
in al patrulea economia ar putea intra in declin.

Teoria lui Porter a pus bazele unei politici nationale bazate pe competitivitate si a fost
admiratad de unii si criticata de altii. Criticile aduse teoriei se referd la metodologia de analiza
utilizata de Porter, la ideea localizarii unui diamant puternic numai acolo unde exista industrii
competitive la nivel mondial, la Incurajarea tarilor in curs de dezvoltare in promovarea unor
politici care le pot fi daunatoare. Printre cauzele care pot duce la distrugerea ,,diamantului”,
adica la pierderea unui avantaj competitiv (in viziunea lui Michael Porter) se numara:
interiorul economiei nationale, instabilitatea politicd sau economicad, interventiile nejustificate
ale statului la nivelul pietei.

d) Teorii ale neotehnologiilor

Preocuparile de modernizare a teoriei factorilor de productie au adus in atentia
specialistilor si problema dinamizarii acestei teorii in functie de factorul cel mai mobil al
cresterii economice §i anume progresul tehnic si tehnologic, strans legat, evident, de revolutia
stiintifico-tehnica din perioada postbelica.

Luand 1n considerare inegalitatile dintre tari in ceea ce priveste nivelul de dezvoltare a
fortelor de productie din cadrul lor, aceste teorii considerd ca factorul determinant al
comertului exterior este capacitatea de inovare in domeniul tehnicii si tehnologiei. Din aceasta
idee de baza deriva denumirea generica a acestor teorii drept teorii ale neotehnologiilor, dintre
care, doud sunt mai cunoscute si anume: 1) teoria ,,decalajului tehnologic” formulata de M.V.
Posner si 2) teoria ,,ciclului de viatd a produsului”, formulata de R. Vernon.
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1) Teoria ,,decalajului tehnologic™ a fost expusa in lucrarea lui M.V. Posner intitulata
»Comert international si schimbare tehnica” (1961). Ea are ca punct de plecare cercetarea
corelatiei dintre exporturile unei tari si eforturile de cercetare anterioare acestora. Ea ajunge la
concluzia ca 1n tarile in care se fac cheltuieli mai mari de cercetare si dezvoltare, este mai
pronuntat procesul de inovare, are loc o innoire mai puternica a produselor, ceea ce le permite
acestora sa mentind un insemnat decalaj fatd de restul tarilor lumii. Acest decalaj le asigura o
pozitie de monopol in privinta exportului produselor respective, care, chiar dacd este
temporar, le aduce mari avantaje, asigurandu-le o eficientd ridicatd a comertului exterior,
intrucat nu exista riscuri unei concurente serioase din partea partenerilor lor rdmasi in urma
sub aspectul nivelului tehnologiei folosite.

Preocuparile de masurare a efortului (cheltuielilor) de cercetare si a influentei lor
pozitive asupra competitivitatii unei tari pe piata mondiald au dus la concluzia ca partea cea
mai mare a exportului tarilor dezvoltate este datd de ramurile economice in care se fac mari
cheltuieli de cercetare si dezvoltare, de stimulare a inovatiilor.

2) Teoria “ciclului de viatd a produsului” a fost formulatd de R.Vernon in lucrarea
»Investitiile internationale si comertul international in ciclul de viata al produsului” (1966).
Aceasta examineaza legatura dintre eforturile de cercetare si inovatie intr-o perspectivd mai
indelungata, tinand seama de etapele pe care le poate parcurge un produs in functie, nu numai
de cheltuielile facute pentru el, ci si de alte reactii fata de el pe piata mondiala.

Punctul de plecare al acestei teorii este ideea ca avantajul relativ nu este static, o data
pentru totdeauna, ci se poate modifica in timp, in functie de modificarile care pot interveni in
actiunile intreprinse pentru valorificarea respectivului produs pe piata mondiala si de reactiile
pe care le au fatd de el concurentii reali sau potentiali.

Durata si dimensiunea avantajului relativ, privit in mod dinamic, depind de etapele pe
care le parcurge un produs in decursul prezentei lui pe piata, incepand cu inovarea, respectiv
diferentierea produselor la scard nationald, continudnd cu monopolul tarii respective in
perioada lansdrii produsului pe piata mondiald, cu apararea acestui monopol in faza de
maturizare a produsului prin masuri de protejare a avantajelor castigate si termindnd cu
depasirea monopolului tarii exportatoare si abandonarea masurilor de aparare prin protejarea
productiei nationale, atunci cdnd produsul respectiv a ajuns sd fie standardizat la scara
internationald, sa fie produs mai ieftin de concurentii care 1-au asimilat si deci sa fie importat
in conditii mai avantajoase decat cele din tara care l-a lansat. Monopolul acesteia a fost intre
timp refacut prin noi inovatii si ciclul descris mai sus urmeaza sa se repete cu alt produs, de
care se leaga alt avantaj relativ, generat de alte cheltuieli pentru cercetare si dezvoltare.

Problema are, desigur, si fatete mai intunecate, legate pe de o parte, de insuficienta
resurselor pentru cercetare in multe tari ale lumii (peste doud treimi) la care face parte si
Moldova, deci de fluxul redus al inovatiilor, iar pe de alta parte, de conditiile oneroase ale
transferului de tehnologie de la tarile dezvoltate spre cele in curs de dezvoltare (preturi
exorbitante, datorii externe coplesitoare si ruinatoare, in multe cazuri) ca §i irationalitatea
transferului invers de tehnologie, respectiv a "exodului creierelor" din tarile slab dezvoltate,
unde ele sunt absolut necesare, spre tarile puternic dezvoltate, care isi insusesc imense
gratuitati deoarece se folosesc de specialisti strdini in sporirea avutiei lor, fara sa fi suportat
cheltuielile cu pregétirea lor.

Teoria rivalitatii strategice globale a economistilor Paul Krugman si Kevin Lancaster
cerceteazd influenta pe care o au rivalitatile dintre marile companii transnationale asupra
comertului international si pleacd de la premisa ca acestea au la dispozitie mijloace importante
de obtinere si mentinere a unor avantaje competitive durabile:

» Detinerea unor drepturi de proprietate intelectuala
» Investitiile in cercetare-dezvoltare
» Dezvoltarea economiilor de scara si de gama
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» Valorificarea curbei de experienta

Drepturile de proprietate intelectuald constituie un instrument de dezvoltare
economica: ,Proprietatea intelectuala este un instrument aflat in serviciul dezvoltarii
economice si al obtinerii bogatiei, al carui potential nu a fost exploatat in intregime in toate
tarile mai ales in tarile in curs de dezvoltare.”

Teoriile moderne pun accentul pe rolul firmelor in economie, dar nu neglijeaza nici
rolul guvernelor statelor lumii. Acestea influenteaza avantajele competitive prin modul cum
reglementeaza si aplica standardizarea produselor si serviciilor, prin subventii, prin controlul
pietelor de capital, prin modul de finantare a programelor nationale de cercetare, etc.
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CAPITOLUL 11
DEZBATEREA COMERT LIBER SAU PROTECTIONISM

Una dintre cele mai importante si interesante dezbateri teoretice referitoare la comertul
international care s-au desfasurat de-a lungul timpului este cea legatd de subiectele comert
liber si protectionism. Opiniile in favoarea fiecaruia dintre cele doud curente sunt sustinute n
cadrul analizei cazului de comert liber si a cazului de protectionism, prezentandu-se
argumentele pro comert liber si respectiv, pro protectionism. Acestea se bazeaza pe parerile
economistilor, potrivit carora, pe de o parte, statul nu trebuie sd intervind in fluxul
international de bunuri si servicii, iar pe de altd parte, trebuie creat un sistem de taxe vamale,
contingente si subventii la export pentru a proteja economia nationala a fiecdrui stat fatd de
concurenta producatorilor externi.

2.1. Argumente pro comert liber

a) Efectul taxei vamale

Un tarif vamal produce o pierdere netd pentru economie, masurata in graficul de mai
jos de suprafata a doud triunghiuri (b si d). Aceastd pierdere se datoreazad distorsionarii
stimulentelor economice atit pentru producatori, cit si pentru consumatori. In contrast, o
tendinta spre comert elimind aceste distorsiuni si duce la cresterea bunastarii nationale.

O taxd vamala majoreaza productia internd de la Q; la Q, avantajand pe producator, in
timp ce consumul intern scade de la C; la C;, dezavantajand pe consumator. Exista si al treilea
jucator, guvernul, care castigd din Incasarea taxelor vamale. Se pune problema: care este
soldul? Pierderea consumatorului = a + b + ¢ +d; castigul producétorului = a; venitul
guvernului = ¢ + e; costul net al tarifului = pierderea consumatorului — castigul producatorului
— venitul guvernului, respectiv (atb+c+d) —a—(ct+e) =b+d —e

Figura 1. Efectul taxei vamale
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Sursa: Fota C. — Comert international §i politici comerciale internationale, Ed.
Universitaria, Craiova, 2004

Existd doud triunghiuri (b si d), a caror suprafatd Tnseamna pierdere si un dreptunghi
(e) a carui suprafatd masoara castigul. Un mod util de a interpreta aceste castiguri si pierderi
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este urmatorul: triunghiurile (b) si (d) reprezintd pierderea de eficientd care apare datorita
faptului ca o taxa vamala distorsioneaza stimulentele pentru productie si consum, in timp ce
dreptunghiul (e) reprezinta castigul pentru raportul de schimb (raportul dintre preturile de
export si preturile de import), care apare ca urmare a faptului cd un tarif poate reduce pretul
de import al marfii.

Acest efect se produce in cazul tarilor cu o pondere mare in importul mondial, ele
putand solicita exportatorilor reducerea pretului ca urmare a introducerii taxei vamale. Daca
tara importatoare este o tara micd, adicd detine o pondere nesemnificativd in importul
mondial, ea nu poate influenta scdderea pretului de import, iar avantajul din raportul de
schimb dispare.

b) Efectul restrictiei cantitative

O restrictie cantitativa (contingentul de import) limiteazd importul la o anumita
cantitate sau valoare. Ea are, in linii generale, aceleasi efecte ca o taxa vamala.

In exemplul de mai jos, pretul intern al tarii importatoare (Pi) este mai mare decat
pretul mondial (Py). De asemenea, se remarcd faptul ca tara, concomitent cu restrictia
cantitativa, aplicd si taxe vamale de import. Totodatd, se pleacd de la premisa cd tara
respectiva nu are o pondere importantd in importul mondial al produsului restrictionat.

Figura 2. Efectul restrictiei cantitative
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Efectul introducerii restrictiei cantitative este indicat de cinci suprafete: f, g, h, 1 si j.
Producatorul castiga datoritd preturilor interne mai ridicate suprafata f. Consumatorul pierde f
+ g+ h + 1+ j. Guvernul céstigd din Incasarea taxei vamale j. Efectul net al introducerii
restrictiei cantitative este o pierdere (f+g+h+i+j)—f—j=g+h+1i. Din aceasta pierdere
netd suprafetele g si 1 reprezintd pierderile din restrictionarea importului si distorsiunea
consumului. Suprafata h reprezintd o rentd acumulatd de strdini, un transfer pur catre
straindtate.

In concluzie, contingentul de import majoreazi productia si preturile interne si
genereazd venituri suplimentare pentru strdinii care obtin dreptul de a exporta in tara care a
introdus contingentul.

¢) Efectul subventiei

Dintre mijloacele folosite pentru stimularea exportului am luat ca exemplu
subventionarea exportului. Subventia este directd, ca o suma data exportatorului reprezentand
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diferenta dintre costul de productie mai ridicat si pretul mondial mai mic, sau indirecta, sub
forma de reducere sau scutire de impozit pe profit sau pe contributia la asigurdri sociale,
aferent marfurilor exportate.

Cand guvernele acordd subventie, producdtorii vor exporta produsele pana la punctul
la care pretul intern depdseste pretul extern cu volumul subventiei.

Figura 3. Efectul subventiei

Pretul P A
Pret in tara O(oferta)
exportatoare Py
k
m n
Pret mondial 1
Py
p
r
Pret in tara o
importatoare P’
/ werem)
>
>
\ Y j Cantitatea Q
Export

Sursa: Fota C. — Comert international si politici comerciale internationale, Ed. Universitaria,
Craiova, 2004

Efectele unei subventii de export asupra preturilor sunt exact inverse fata de cele ale
taxei vamale. Pretul in tara exportatoare creste de la Py la Ps, dar Intrucat in tara importatoare
pretul scade de la Py la P's, cresterea de pret este mai micd decat subventia.

In tara exportatoare, consumatorii pierd, producatorii castigi, iar guvernul pierde
intrucat cheltuieste bani pentru subventie. Pierderea consumatorului se afla in suprafetele k, 1.
Cagstigul producatorului este reprezentat de suprafetele k,Lm. Subventia guvernului este in
suprafetele k, I, m, n, o, p, 1.

Efectul net este reprezentat, in consecintd, de suma suprafetelor I, n, o, p, r. Din
acestea, | si n reprezinta pierderi de distorsiune de productie si consum, ca si cele provocate
de taxa vamala.

Suplimentar si in contrast cu taxa vamala, o subventie de export Inrautdteste raportul
de schimb prin diminuarea preturilor de export pe piata externa de la Py la P's. Aceasta duce
la inrdutitirea raportului de schimb (o + p + r) = Py — P's cantitatea exportatd cu subventie. in
acest fel, o subventie de export conduce pe ansamblul térii la costuri care depasesc beneficiile.

d) Avantajele suplimentare ale comertului liber

Eficienta cazului de comert liber reprezinta reversul analizei cost — beneficiu. O tara
mica, impunand un tarif, un contingent de import sau acordand o subventie de export nu poate
influenta pretul mondial deci nu are nici un avantaj, ci numai dezavantaje in ceea ce priveste
productia si consumul. Invers o evolutie spre comertul liber elimina aceste distorsiuni si duce
la cresterea bunistarii. In afard de acest argument de baza, se considerd ci un comert liber
aduce avantaje suplimentare.
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Primul din aceste avantaje il reprezintd faptul cd un comert liber permite concentrarea
productiei in unitdti mari, cu productie de mare serie, in locul unor mici intreprinderi, cu
productie redusa si, deci, mai putin eficiente, care ar apare in spatele protectiei.

Al doilea avantaj constd in aceea cd un comert liber oferd intreprinzatorilor un
stimulent de a concura pentru export si cu importurile, de a Tnvata si de a inova ceea ce nu se
intampld in cazul ,,comertului dirijat”, cand statul impune structura importurilor si
exporturilor.

Al treilea avantaj suplimentar este de ordin general, oferind guvernului posibilitatea
de a se distanta de interesele unor grupuri de persoane, de a promova o politica cu sanse egale
pentru toti, in timp ce in conditii de protectie guvernul poate fi usor prizonierul unor grupuri
de interese.

2.2. Argumente pro protectionism

Asa cum s-a aratat, tarifele vamale, restrictiile cantitative si subventiile tind sd reduca
bunastarea nationald si mondiald, exceptand cazul tarilor cu o pondere importanta in comertul
international, care isi pot mbunatati raportul de schimb, eliminand astfel pierderile de
eficientd (distorsiunile de productie si de consum). De ce, atunci, toate tarile aplicd la import
politici tarifare si netarifare?

Raspunsurile la aceasta intrebare deriva din argumentele elaborate de guverne si
grupuri de interese, care sunt prezentate organelor legislative atunci cand se adopta masuri de
politica comerciala. Aceste argumente pot fi clasificate in patru mari categorii: folosirea
puterii de monopol pe piatd pentru Tmbundtatirea raportului de schimb; in lumea reala,
comertul liber conduce la conditii mai putin optime, iar obstacolele la import pot mai degraba
sa creasca decat sa reduca bundstarea; tarifele vamale, restrictiile cantitative sau subventiile
pot avea si functii sociale, respectiv redistribuirea veniturilor si realizarea de venituri
guvernamentale pentru oferirea de servicii publice; ingradirile la import pot contribui la
stabilizarea preturilor si a somajului in situatiile de incertitudine si de fluctuatii majore in
cererea, oferta si preturile internationale.

a) Pozitia de monopol

Este adevarat cd o tard cu o pondere mare in importul mondial poate, introducand un
tarif vamal, sd influenteze preturile mondiale i sd-si imbunatateasca astfel raportul de
schimb.

Prima problemd care se pune este: cat de mare poate fi taxa si, in consecinta, cat de
mare poate fi castigul tarii care a introdus tariful? Asa cum a demonstrat economistul
american Harry Johnson, daca taxa vamala este ridicata, exportatorii nu vor putea face
concesii de pret la infinit, intrucét ar intra in stare de faliment. Intr-un astfel de caz, importul
nu ar mai avea loc si drept rezultat ar dispare avantajul din raportul de schimb al tarii
importatoare, deci taxa vamala 1si pierde sensul. Rezulta ca taxa vamala trebuie sa aibd un
nivel optim, care sa permita, in egald masura, importul tarii care o impus-o si exportul tarilor
partenere.

A doua problema se referd la masurile de raspuns pe care tarile partenere exportatoare
ar putea sa le adopte. Asa cum s-a aratat, raportul de schimb al unei tari reprezinta raportul
intre preturile marfurilor de export si preturile marfurilor de import. Daca tara importatoare,
care a introdus tarif vamal, castiga din reducerea pretului de import, tara exportatoare pierde
intrucat 1i scade pretul de export. Evident, tara exportatoare poate, la randul ei, sd impuna un
tarif vamal, pentru a-si reduce pretul de import si a recupera, astfel, din pierderea la pretul de
export. S-ar ajunge, in acest mod, la ,,razboaie comerciale”. De aceea, este rezonabil ca tarile
sd nu procedeze la adoptarea de masuri tarifare sau netarifare unilaterale, exceptand cazul in
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care se considera ca lipsa de cunostinte sau situatia politica din tara exportatoare ar impiedica-
0 sd reactioneze.

b) Esecurile de piata

Esecul de piatd este definit ca fiind procesul de piatd care cauzeaza alocarea
ineficienta a resurselor in economie. Atunci cand existd asemenea esecuri de piata, interventia
guvernamentald prin impunerea de tarife vamale poate, in principiu, sa determine o operare
eficientd a economiei §i o crestere a bunastarii unor persoane, fara a provoca o scadere a
bundstarii altora.

Cel mai utilizat argument In acest sens, sustinut de germanul Friederich List si
americanul Alexander Hamilton, este cel cunoscut sub numele de ,,industrie tanara”
(»infant industry”). Puterea acestui argument constd in faptul ca tarifele vamale pot fi
utilizate temporar, atata timp cat o industrie nou stabilita necesita protectie fata de concurenta
firmelor straine adulte. Dupa maturizare, tarifele pot fi eliminate, tara va dispune de o
industrie cu avantaje comparative, astfel ca toate tarile vor avea, in final, de castigat. Desi,
teoretic, acest argument este convingator, in lumea reala apar o serie de probleme: dificultatea
de a identifica industriile cu potential avantaj comparativ si care sda fie protejate; dupa
maturizarea unei industrii este foarte complicat din punct de vedere politic sa se renunte la
protectie; costul social al protectiei si castigul din dezvoltarea industriei sunt extrem de dificil
dacad nu imposibil de comensurat, pentru a determina avantajul net pentru economie.

Un alt argument din categoria esecurilor de piata il reprezintd existenta unor economii
duale, model elaborat de americanul Arthur Lewis. Conform acestui model, in tdrile in curs
de dezvoltare existd un surplus de fortd de munca in agriculturd, cu o productivitate marginala
foarte scizutd sau chiar zero. In aceste circumstante, antreprenorii plitesc salarii care
depasesc costul oportun al muncii in agriculturd si angajeazd mai putini muncitorii decat
necesarul social optim. Americanul Event Hagen a sustinut cd un tarif vamal poate majora
productia industriala si, astfel, facilita transferul de munca din agricultura cu productivitate
zero spre industrie, rezultdnd un castig social net de productie. Argumentul economiei duale
este criticat pentru ca nu ia in considerare productivitatea pozitiva in agricultura in perioadele
de varf de recoltare si pentru neglijarea costului transferului populatiei rurale spre orase. Din
aceste motive, economistii nu sunt unanim de acord cu validitatea empiricd a modelului
economiel duale.

Un al treilea argument se refera la externalitati. Cel mai pur caz de esec de piata este
atunci cand productia sau consumul afecteaza bundstarea populatiei, iar pretul produselor nu
reflectd aceste beneficii sau costuri externe pozitive, bunastarea sociald generald poate creste
prin majorarea productiei interne, in timp ce efectele externe negative cer scaderea productiei.
Tarifele vamale pot fi folosite pentru schimbarea preturilor relative interne, ceea ce induce
cresteri sau scideri in productia unor marfuri. In anii recenti doua argumente pentru protectia
bazata pe externalitati au devenit proeminente: poluarea si exportul unor produse rentabile
pentru firme, dar in detrimentul raportului de schimb al tarii. Cea mai importantd obiectie la
folosirea protectiei pentru gestionarea externalitatilor este ca tarifele nu sunt suficiente,
preferandu-se o interventie mai directd, cum ar fi taxa pe emisiile poluante (cazul poludrii) sau
o taxa de export (cazul deteriorarii raportului de schimb).

¢) Functia bunastarii sociale

Sectorul guvernamental are un rol important in economie, prin redistribuirea
veniturilor si oferirea de servicii publice.

Efectul de redistribuire a veniturilor prin tariful vamal a fost sustinut de americanii
Paul Samuelson i Ronald Jones. Ei au concluzionat cd un tarif majoreaza venitul relativ al
factorului de productie care este folosit in fabricarea produsului protejat. Pe de altd parte,
americanul Lloyd Metzlar a demonstrat ca, protectia unui produs intensiv in munca duce la
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scaderea productiei acelui produs si, in consecinta, la preturi relativ mai mici pentru munca,
chiar daca bunastarea tarii respective a crescut. Cea mai bund politicd guvernamentald (prima
buna solutie) in cazul declinului unui sector industrial este sprijinirea realocarii factorilor de
productie in alte sectoare care cAstigd in competitivitate. In aceste conditii nu are loc
redistribuirea veniturilor. Dacd totusi, acesta este un scop in sine, redistribuirea trebuie
realizata prin politici fiscale si bugetare adecvate, evitandu-se apelarea la cea de-a doua buna
solutie, adicd la masuri de politicd comerciala, cum ar fi tarifele vamale.

In primele stadii ale dezvoltirii economice guvernele dispuneau de putine surse de
colectare de venituri. In aceste conditii, sectorul de comert exterior a tins si devind una din
sursele cele mai importante pentru veniturile statului. Folosirea tarifelor ca sursd de venituri
creeaza conflicte cu alte obiective ale politicii tarifare. De exemplu, dacd printr-o taxa vamala
ridicatd se urmareste oprirea importului, Incasarea vamala va fi zero. La cealaltd extrema,
pentru a realiza venituri vamale ar putea fi necesar sd se impuna o taxa vamala la un produs
care nu ar trebui protejat pentru nici un alt motiv. In general argumentul folosirii tarifului
vamal ca mijloc de realizare de venituri guvernamentale este solid in masura in care costul
social al obtinerii de venituri 1n oricare alt mod este mai mare, aga cum poate fi situatia in
tarile in curs de dezvoltare.

d) Instabilitatea economica

Presupunand ca intr-o tard forta de munca este complet folositd, iar comertul exterior
este echilibrat, si de asemenea, cd 1n restul lumii o depresiune sau o recoltd foarte bogata
produce temporar o reducere a preturilor de import ale tarii respective, ea ar beneficia de o
imbunatatire a raportului de schimb si, deci, nu ar exista nici o justificare pentru o interventie
guvernamentala.

Insa, analizand realist situatia, putem trage concluzii. In primul rand, imbunatitirea
raportului de schimb al trii conduce la scaderea veniturilor factorilor ei de productie utilizati
intensiv in produsul importat. in al doilea rand, factorii de productie afectati vor tinde sa se
mute din sectoarele de import in sectoarele de export, dar acest stimulent va disparea odata cu
restabilirea preturilor mondiale la nivelul anterior, ceea ce 1i va determina sd revina in
sectoarele de import.

Pentru a se evita astfel de perturbatii costisitoare din punct de vedere social, in situatia
analizata ar putea fi utilizat tariful vamal ca masura temporara. Scumpind importul, factorii
antrenati intensiv 1n productia produselor de import vor ramane stabili in sectorul respectiv.

Din punct de vedere istoric, taxele vamale temporare au fost utilizate ca un
complement sau ca un substitut pentru politicile monetare si fiscale destinate mentinerii
ocupadrii depline a fortei de munca.
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CAPITOLUL III
ROMANIA iN CONTEXTUL POLITICII COMERCIALE COMUNE

3.1. Obiective si principii ale Politicii Comerciale Comune a UE

Prevederile tratatului CEE referitoare la obiectivele si principiile PCC nu sunt nici
foarte clare, nici foarte explicite, dovada ca ele au fost interpretate nuantat de diferiti autori.
Obiectivele reies din continutul unor articole.

Astfel, conform articolului 18 un obiectiv ar fi fost incheierea de acorduri
internationale care sd reduca protectia tarifard, iar conform articolului 29 obiectivele ar fi
promovarea schimburilor comerciale intre statele membre si statele terte; evolutia conditiilor
de concurentd in directia cresterii fortei competitive ale intreprinderilor. Prin prevederile
articolului 110 actual 131 avem urmatoarele obiective: dezvoltarea armonioasd a comertului
international; eliminarea progresivd a restrictiilor in schimburile internationale; reducerea
barierelor vamale; cresterea fortei concurentiale a intreprinderilor.

In privinta principiilor care guverneazi politica comerciald a UE, continutul articolului
3 din Tratatul UE ne releva ca principiul de baza este o “economie de piatd deschisd in care
concurenta este libera”. Alt principiu reiese din prevederile art. 113 (actual 133) al Tratatului
UE unde se afirma cd politica comerciala ar fi construitd pe principii uniforme in domeniul
tarifar, al acordurilor comerciale, al liberalizarii comerciale. Astfel, Politica comerciala
comund se bazeaza pe principii uniforme, in special in ceea ce priveste modificarile tarifare,
incheierea de acorduri tarifare si comerciale privind schimburile de bunuri si servicii, precum
si aspectele comerciale ale proprietatii intelectuale, investitiile strdine directe, uniformizarea
in cadrul masurilor de liberalizare, politica exporturilor si masurile de protectie comerciala,
cum ar fi cele care urmeaza sa fie luate in caz de dumping si de subventii. Prin urmare,
punerea in aplicare a politicii comerciale comune intrd in sfera de competenta a Uniunii.
Institutiile europene trebuie sd intocmeasca si sd adapteze tariful vamal comun, sd incheie
acorduri comerciale si vamale, masuri de armonizare care sd liberalizeze comertul cu tarile
terte, politica de export specificd si sd ia masuri de protectie, in special la practicile
comerciale neloiale.

Parlamentul European si Consiliul hotdrasc prin regulamente, in conformitate cu
procedura legislativa normala, si adoptd masurile care definesc cadrul pentru punerea in
aplicare a politicii comerciale comune. In cazul in care acordurile trebuie sa fie negociate cu
tarile terte, Comisia prezintd recomandari Consiliului, care va fi apoi autorizat sa deschida
negocierile. Comisia este negociatorul UE si consultd un comitet special numit de Consiliu
pentru a o sprijini In aceastd sarcina (fostul “ Comitet 133, acum "Comitetul 207"). Acesta
actioneaza in cadrul instructiunilor emise de Consiliu. In exercitarea atributiilor conferite prin
articolul 207 al Tratatului asupra Functiondrii UE (TFUE), inclusiv incheierea de acorduri,
Consiliul hotdraste cu majoritate calificata.

In cadrul acordurilor internationale, UE ca un intreg, reprezentati de Comisie, este cel
mai adesea privita, ca parte distincta aldturi de statele membre, ceea ce Inseamna cd aceasta ia
parte la negocieri, semneaza acorduri §i, daca este necesar participa la gestionarea lor, ca
membru al organizatiei in cauzi. In domeniile in care Uniunea are responsabilitatea exclusiva
(agricultura, pescuit), statele membre nu sunt in prim-plan; Comisia negociaza si gestioneaza
acorduri pe baza unui mandat de negociere emis de cdtre Consiliu (acorduri de marfuri
globale, acorduri comerciale traditionale, acorduri preferentiale, acorduri de asociere). In
conformitate cu articolul 351 (TFUE, fostul articol 307 TCE), drepturile si obligatiile care
decurg din acordurile incheiate de catre statele membre 1nainte de aderarea lor la Uniune nu
sunt afectate de dispozitiile tratatelor, dar in masura in care aceste acorduri nu sunt

30



compatibile cu tratatele, statele membre in cauza trebuie sa ia toate masurile corespunzatoare

Avand in vedere complexitatea relatiilor internationale si a instrumentelor de politica
externd n sensul larg al termenului, competentele Uniunii ies ocazional din cadrul definit in
articolul 207. In astfel de cazuri, institutiile europene nu pot actiona singure. Ele trebuie si
implice statele membre, fapt care complicd in mod considerabil procesul de negociere si
incheierea de acorduri internationale. Pentru negocierea si incheierea de acorduri, in mod
normal, Consiliul hotardste cu majoritate calificata. Cu toate acestea, Consiliul actioneaza in
unanimitate pentru negocierea si incheierea unor acorduri in domeniile: comertului cu
servicii; aspectelor comerciale ale proprietdtii intelectuale; investitiilor strdine directe;
comertului cu servicii culturale si audiovizuale, precum si servicii de comert in domeniul
social, educatie si sdnatate.

Instrumentele politicii comerciale sunt extrem de diverse si in functie de gama lor
politica comerciald poate fi mai mult sau mai putin protectionistd. Nivelul protectionismului
depinde de domeniul 1n care este aplicat acesta si de progresele inregistrate pe linia reducerii
protectiei comerciale in cadrul sistemului comercial multilateral reprezentat de GATT/OMC.
In Tratatul CEE nu sunt specificate toate instrumentele, iar sfera lor de cuprindere s-a largit
permanent, indeosebi 1n ce priveste obstacolele tarifare, care au devenit tot mai sofisticate si
mai diverse.

Politica comerciala este un instrument utilizat pentru alte politici ale UE, cum ar fi
politica agricola, politica industriald, politica concurentei, politica financiar — valutara,
politica cursului de schimb etc. Principalele doud instrumente, dar nu singurele, sunt
obstacolele tarifare (politica vamald) si obstacolele sau protectia netarifard. Sigur ca
instrumentele politicii comerciale privesc mai mult importurile §i mai putin exporturile.

Politica comerciald comund a Uniunii Europene are trei dimensiuni: dimensiunea
multilaterald, dimensiunea bilaterald (regionald) si dimensiunea unilaterala.

In ceea ce priveste dimensiunea multilaterali, se poate sublinia rolul important jucat
de catre Comunitatea Europeand in cadrul GATT si apoi al OMC(succesoarea GATT). Astfel,
ca urmare a celor opt runde de negocieri multilaterale desfagurate sub egida GATT regulile si
deciziile GATT au fost preluate in acquisul comunitar(astfel ca ele au trebuit sa fie respectate
si aplicate de catre tarile comunitare), s-a dezvoltat un sistem de drept al comertului
international si s-a realizat o liberalizare destul de extinsa a comertului dintre membrii GATT.

Incurajarea schimburilor de citre Uniunea Europeani nu se realizeazd doar in
contextual multilateral al OMC, ci si prin intermediul unor acorduri bilaterale preferentiale
cu diferite tari sau grupuri de tari sub forma acordurilor de liber schimb sau a acordurilor
vamale. Principalele acorduri bilaterale/regionale de acest tip ale Uniunii Europene includ:
acordurile de comert liber cu Asociatia Europeana a Liberului Schimb, Mexic, Africa de Sud,
Elvetia; uniunile vamale cu Turcia, Andorra si San Marino; Acordurile Europene incheiate la
inceputul anilor 90 cu tdrile din Europa Centrala si de Est. Acordurile de Parteneriat
Economic negociate cu tarile ACP (Africa, Caraibe, Pacific) — Acordul Cotonou; acordurile
mediteraneene, in cadrul carora se cuprind acordurile cu Algeria, Egipt, Israel, Liban, Maroc,
Organizatia pentru Eliberarea Palestinei, Siria si Tunisia.

in cadrul dimensiunii unilaterale a politicii sale comerciale, Uniunea Europeani se
foloseste de urmatoarele: Sistemul Generalizat de Preferinte (SGP), care este instrumentul
clasic de stimulare a dezvoltarii prin intermediul acordarii de taxe vamale preferentiale. SGP
permite tarilor industrializate sa acorde concesii comerciale(un acces de tip duty-free (fara
taxe vamale) sau o reducere a taxelor vamale, in functie de sensibilitatea produselor si de
tipul de preferinte acordat tarilor in cauza) de o manierd autonoma. Din partea Uniunii
Europene cea mai mare parte a tarilor in curs de dezvoltare beneficiazd de un regim
preferential. Astfel, in plus fata de acordurile ACP si cele mediteraneene, UE permite tarilor
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din Asia si America Latina sa exporte catre UE la taxe vamale mai mici decat cele normale
produse manufacturiere §i produse agricole prelucrate. De asemenea, pentru tarile n curs de
dezvoltare care se conformeaza acordurilor internationale privitoare la protectia mediului si la
interzicerea muncii copiilor, precum si a muncii fortate. Initiativa “Totul in afara armelor”,
care reprezintd o schemad de preferinte acordate tarilor cel mai putin dezvoltate. Aranjamente
speciale sunt asigurate pentru un numar de 49 de tari clasificate de Organizatia Natiunilor
Unite ca fiind cel mai putin dezvoltate. Aceastd initiativa acordd acces fard taxe vamale
importurilor tuturor produselor provenind din tarile cel mai putin dezvoltate, fard restrictii
cantitative, cu exceptia importurilor de arme si munitii. Aceste preferinte sunt acordate de
Uniunea Europeand pe o perioadd nedeterminatd. Acordarea de preferinte asimetrice, in
scopul de a asigura pacea, stabilitatea, libertatea si prosperitatea economicd in regiune
conform conceptului “Europei extinse”.

Instrumentele de politicd comerciald utilizate in prezent de Uniunea Europeana pot fi
impartite in doud mari categorii: instrumente defensive si instrumente ofensive. Instrumentele
defensive sunt acele instrumente care asigura comertul echitabil si apara interesele societatilor
europene. Aceste instrumente au fost concepute In conformitate cu prevederile Organizatiei
Mondiale a Comertului care recunosc dreptul membrilor organizatiei de a se apara fata de
practici comerciale neloiale.

Principalele instrumente defensive sunt: masurile anti-dumping, al caror rol este de
a contracara practicile de dumping, cele mai des Intilnite forme de practici de distorsionare a
comertului; masurile anti-subventie si compensatorii, cu scopul de a combate subventiile
acordate producatorilor de catre autoritatile publice, subventii care distorsioneazd comertul in
situatia in care ajutd la reducerea In mod artificial a costurilor de productie sau a preturilor de
export catre Uniunea Europeand; masuri de salvgardare, care presupun restrictionarea
suplimentara temporarad a importurilor unui produs dacé productia interna a acelui produs este
afectatd in mod serios sau amenintata de Inregistrarea unor prejudicii datorita cresterii bruste a
importurilor. Acest tip de masuri pot fi luate de orice membru al Organizatiei Mondiale a
Comertului.

Scopul instrumentelor ofensive este dat de deschiderea pietelor si eliminarea
obstacolelor din calea comertului prin actiuni multilaterale, bilaterale si unilaterale.
Principalele instrumente ofensive sunt reprezentate de regulamentul privind obstacolele 1n
calea comertului, regulament care permite societatilor din Uniunea Europeand sa depund o
plangere la Comisia Europeand in situatia in care intalnesc bariere comerciale care le
restrictioneaza accesul pe piata unor tari terte. Aceste reglementari pot fi utilizate si pentru
evaluarea situatiei de nerespectare a regulilor comerciale internationale care determina efecte
comerciale negative, iar In cazul in care rezultatul evaluarii este afirmativ se poate apela la
mecanismul prevazut de Organizatia Mondiald a Comertului pentru rezolvarea disputelor;
baza de date privind accesul pe piete a firmelor din Uniunea Europeand care permite:
obtinerea de informatii despre conditiile privind accesul pe piata tirilor ne-membre ale
Uniunii Europene; modalitdti de urmarire sistematicd de catre Comisia Europeand a
reclamatiilor firmelor din tarile membre privind barierele in calea comertului din tarile
nemembre; asigurarea respectdrii de catre partenerii comerciali ai Uniunii Europene a
obligatiilor asumate prin acorduri internationale.

3.2. Politica Comerciala Comuna in era Lisabona
Odata cu intrarea in vigoare a Tratatului de la Lisabona de la 1 decembrie 2009,
politica comerciala comuna (PCC) a UE a intrat intr-o noua era. Tratatul de la Lisabona a

modificat fiecare prevedere in parte aplicabila PCC. Ca raspuns partial la apelul pentru “mai
multd democratie, transparentd si eficientd”, exprimat in Declaratia din 2001 de la Laeken,
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privind viitorul Uniunii Europene, Tratatul de reforma reechilibreazd in mod semnificativ
responsabilitatile institutionale ale PCC la nivelul UE si competentele intre aceasta si statele
membre la nivel de guvernare.

In plus, mandateazi reforma de implementare a PCC printr-o revizuire a procedurilor
de comitologie ale UE si formalizeaza procesul de facto al integrarii de lungd duratd a PCC,
sub umbrela actiunii externe a UE. Tratatul de la Lisabona nu numai ca pune capdt celor cinci
decenii de procese politice bine repetate care se aplica PCC, dar, cu introducerea unor noi
actori si circumscriptii politice, precum si politizarea PCC care rezultd, plaseaza comertul
extern si politica de investitii a UE pe bazele unei noi fundatii normative.

Patru principale reforme PCC determind, in grade diferite, formularea si punerea in
aplicare a caracterului post-Lisabona al politicii comerciale si de investitii a UE. In primul
rand, Tratatul privind Functionarea Uniunii Europene (TFUE) a marit in mod semnificativ
rolul Parlamentului European in procesul de elaborare a politicii comerciale vis-a-vis de
Comisia Europeand si Consiliul European de Ministri - in special prin acordarea
Parlamentului European a dreptului si autoritatii de a aproba sau a respinge toate acordurile
comerciale si de investitii si puterea de codecizie in adoptarea legislatici-cadru. in al doilea
rand, TFUE impune revizuirea normelor de comitologie, care sunt deosebit de importante
pentru punerea in aplicare a PCC. in al treilea rind, tratatul se extinde si consolideaza
competentele comerciale externe exclusive ale UE, prin aducerea investitiilor straine directe,
comertului cu servicii si aspectelor privind drepturile de proprietate intelectuald legate de
comert sub umbrela Uniunii Europene. n al patrulea rand, Tratatul de la Lisabona codifica
integrarea comertului si a politicii de investitii In domeniul actiunii externe a UE si reda in
mod oficial revenirea PCC la principiile sale, cum ar fi dezvoltarea economica durabila,
gestionarea durabila a resurselor la nivel mondial, imbunatitirea treptatd a mediului
inconjurdtor si buna guvernare la nivel mondial.

In ciuda diferentelor constitutionale notabile intre structurile politice aplicabile
comertului si politicii de elaborare a investitiilor ale UE si SUA, nu este exclus sd spunem ca
cel putin, mandatarea politizdrit UE PCC, prin rolul consolidat al Parlamentului, va duce la o
politicd comerciald dinamica similard cu cele in curs de desfasurare in statele Unite ale
Americii. In urmatoarea perioada responsabilitatea Congresului pentru comert si politica de
investitii va fi la fel ca in deceniile recente, lucru care a deschis usa si, intr-adevar a dus la
dezbateri extrem de populiste, de captare a procesului politic prin intermediul grupurilor de
interese speciale si a progresului politic. Ca atare, calitatea dezbaterilor congresionale si
executive ale SUA, de exemplu, de ratificare a acordurilor de liber schimb (ALS) cu Coreea
de Sud, Columbia si Panama au potentialul de a deveni, in cel mai rau caz, un déja vu pentru
MEPs , Comisie si Consiliu. Fard indoiala, o astfel de dezvoltare ar pune in pericol
continuitatea si credibilitatea unei zone de mare succes de elaborarea a politicilor UE.

3.3. Protectia tarifara — instrument important al politicii comerciale a UE

Daca in anii 50 si 60 taxele vamale au avut un rol important in protectia pietei
comunitare fatd de importurile din terte téri, succesul rundelor de negocieri GATT — Kennedy,
Tokyo si Uruguay — s-a tradus prin liberalizarea comertului si aga numita dezarmare tarifara.
Chiar 1n anii ’90 media neponderatd a taxelor vamale din cadrul Tarifului Extern Comun
pentru produsele neagricole (exclusiv titeiul) s-a redus sensibil de la 7.3% 1n 1992 la 4% in
2000. In schimb, media neponderati a taxelor vamale la produsele agricole a ramas la un nivel
relativ ridicat, de 17.3% in 2003 (fara luarea in considerare a accesului imbunatatit din cadrul
contigentelor tarifare). Totusi trebuie tinut cont de faptul ca la sfarsitul deceniului trecut si
inceputul acestui deceniu, UE practica taxe mai ridicate (clauza natiunii celei mai favorizate)
doar in relatiile cu unele tari OCDE si tari nemembre OMC, multe alte tari beneficiind de
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preferinte tarifare In cadrul unor acorduri bilaterale sau multilaterale (zone de liber schimb,
uniuni vamale,SGP). In anul 2000, nivelul protectiei tarifare indicat de nivelul tarifului extern
comun (TEC) oglindea rezultatele negocierilor si acordurilor semnate de UE in cadrul
GATT/OMC si cu diverse tari sau grupuri de tari. Spre exemplu, dupa runda Uruguay, media
taxelor vamale la produsele industriale s-a redus cu 4% iar la produsele agricole cu 36%, in
cazul ultimelor aparand asa numita “tarificare” a obstacolelor netarifare, gen prelevarile
variabile si contingentele menita sa faciliteze reducerea protectionismului, dar care a diminuat
transparenta tarifard. Conform evaluarilor OCDE féacute in 2003 maximele tarifare ale tarilor
OCDE (taxe de peste 15%) afecteazd negativ exporturile tarilor in curs de dezvoltare de
textile si confectii, piele, cauciuc, incaltiminte, bunuri de voiaj, echipament de transport. in
UE, circa 280 de linii tarifare depasesc nivelul de 50%, iar produse ca laptele si alte lactate,
pui, curcani, oud sunt subiectul unor tarife anormal de ridicate.

Tariful Vamal Comun. A fost instituit in 1968, o datd cu incheierea procesului de
inlaturare a taxelor vamale intre tarile membre UE si formarea uniunii vamale. Baza legald a
tarifului vamal comun o reprezinta: Regulamentul Consiliului Nr. 2658/87 din 23 iulie 1987
privind tariful si nomenclatura statisticd si Tariful vamal comunitar. El este comun tuturor
Statelor Membre UE, nivelul taxelor vamale diferind insa de la un produs la altul.Tariful
vamal comun se aplica uniform pe intreg teritoriul UE, avand rolul de: a evita distorsionarea
schimburilor prin intermediul taxelor vamale; a evita orientarea schimburilor in functie de
nivelul mai scazut al taxelor vamale in anumite tari; raspunde nevoii de a mentine controlul
la frontiera externa.

Odata cu preluarea Tarifului vamal comun, statele nu mai au posibilitatea de a
modifica in mod autonom tariful vamal comun sau de a institui in mod unilateral noi taxe
vamale. Tariful extern comun se caracterizeaza prin: taxe ad-valorem la produsele industriale;
taxe specifice la produsele agricole; exceptii In ceea ce priveste maximele tarifare aplicabile
cu precadere unor produse agricole si unor produse industriale sensibile; multitudinea
pozitiilor tarifare la care nu se percep taxe vamale; existenta escaladarii tarifare (cresterea
taxei vamale pe masura ridicarii gradului de prelucrare a produsului) pentru anumite produse
(textile, cauciuc, tutun, etc.).

Tariful vamal comun are doud componente: taxele vamale si nomenclatorul tarifar
(care se refera la: Sistemul Armonizat de Descriere si de Codificare a marfurilor (SH) - acest
Nomenclator are 10241 pozitii, regrupate Tn 21 sectiuni, 97 capitole, la care se adauga alte
doud capitole rezervate uzului national si Nomenclatorul Combinat (NC), care include
Sistemul Armonizat plus incd doud subpozitii, rezultdnd un cod detaliat, cu opt cifre,
reprezentand 9500 pozitii - NC corespunde exigentelor comertului intra-comunitar i
exporturilor tdrilor comunitare catre restul lumii). Pentru 25,3% din totalul produselor
importate nu se percep taxe vamale pentru produsele agricole 18,1% si 27,1% produsele
industriale. Aceste produse sunt: lemnul, mobila si hartia 75,4%; metale 53,9%; minereuri si
pietre pretioase 41%.

TARIC - a fost stabilit in baza Articolului 2 al Reglementérii Consiliului nr.
2658/87/CEE din 2 iulie 1987 privind nomenclatorul statistic si tarifar si Tariful Vamal
Comun: TARIC-UL se bazeazd pe Nomenclatura Combinatd (NC) care are aproximativ
10.000 de titluri (codificate in 8 cifre) si care constituie nomenclatorul de baza pentru Tariful
Vamal Comun, precum si pentru intocmirea statisticilor de comert exterior al Comunitatii $i
de comert intre Statele Membre; TARIC cuprinde aproximativ 18.000 de subdiviziuni
(codificate cu doua cifre suplimentare sau cu un cod aditional) create pentru a face distinctie
intre diverse aspecte: eliminarea tarifului, cotele tarifare, preferintele tarifare (inclusiv cote si
plafoane de tarifare), sistemul generalizat de preferinte tarifare (SGP) aplicabil térilor in curs
de dezvoltare, taxe antidumping si cu caracter protectionist, taxe cu caracter protectionist,
componente agricole, valori per unitate, valori standard de import, preturi de referintd si
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minime, interziceri la import, restrictii la import, supravegherea importurilor, interziceri la
export, restrictii la export, supravegherea exportului, refinantarea exportului.

3.4. Protectia netarifara a UE

UE foloseste activ instrumentele de aparare comerciala (masurile antidumping,
antisubventie si de salvgardare) ca mijloc de protectie impotriva importurilor neloiale. La
sfarsitul anului 2005, UE avea impuse 135 masuri antidumping, 12 masuri antisubventie, iar
91 investigatii erau 1n curs de derulare. De asemenea, pentru 19 produse din 15 tari se aplica
intelegeri de pret (undertakings).

Baza legala pentru instrumentele de aparare comerciala ale UE este data de: a) pentru
masuri antidumping: Regulamentul Consiliului nr.384/1996 din 22 decembrie 1995, cu
amendamentele ulterioare; Decizia Comisiei nr.2277/96/ECSC din 28 noiembrie 1996 cu
amendamentele ulterioare; Regulamentul Consiliului nr.963/2002 din 3 iunie 2002 cu
amendamentele ulterioare; b)pentru masuri antisubventie: Decizia Comisiei nr.1889/98/ECSC
din 3 septembrie 1998; Regulamentul Consiliului nr.963/2002 din 3 iunie 2002 cu
amendamentele ulterioare; Regulamentul Consiliului nr. 1310/2002 din 19 iulie 2002;
Regulamentul Consiliului nr. 1973/2002 din 5 noiembrie 2002; Regulamentul 461/2004 din 8
martie 2004; c¢) pentru masuri de salvgardare: Regulamentul Consiliului nr. 3285/94 din 22
decembrie 1994; Regulamentul Consiliului nr.427/2003 din 3 martie 2003.

Protectia cantitativd s-a manifestat sub forma contingentelor, stabilite la nivelul
Comunitatii ori al statelor membre i ceva mai recent al restrangerilor sau limitdrilor voluntare
ale exportului, care au fost de fapt impuse de unele tiri comunitare unor exportatori terti de
produse sensibile.

In a doua jumatate a anilor 70 si in anii *80, sfera protectiei cantitative s-a extins
continuu, cuprinzand produse ca otelul, autoturismele, televizoarele color, rulmentii, masinile
de scris electronice, motocicletele, produsele de inaltd tehnologie, etc.

In anul 2000, protectia cantitativa la importul UE se diminuase in mod drastic, practic
nemaiexistand contingente nationale $i restrangeri voluntare nationale si comunitare. Cel mai
important impact l-au avut rezultatele Rundei Uruguay pe linia tarificarii obstacolelor
netarifare si a elimindrii restrangerilor voluntare prin articolul 11 din Acordul OMC privind
masurile de salvgardare (Acordul Multifibra a incetat sa existe in 2005). Procedura
comunitard de administrare a cotelor cantitative, bazata pe principiul uniformitatii si a liberei
circulatii a bunurilor, este reglementatd de Regulamentul Consiliului nr. 520/94 din 7 martie
1944 amendat de Regulamentul Consiliului nr 138/96 din 22 ianuartie 1996. Regulamentul se
aplica atat importurilor, cat si exporturilor de produse, cu exceptia produselor agricole,
produselor textile si produselor reglementate special.

Masurile antidumping. Politica antidumping a UE, se bazeazd pe prevederile
Acordului GATT Antidumping din 1994 si este reglementatd de Regulamentul Consiliului nr
384/96, amendat de Regulamentele Consiliului nr 2331/96, 905/98, 2238/2000. Acest
regulament se aplica tertilor, dar economiilor de stat si in tranzitie li se pot aplica si alte
reglementari specifice. El se poate aplica tuturor produselor, mai putin celor agricole unde se
aplica alte prevederi.

Un produs este exportat la pret de dumping in UE atunci cand acest pret se situeaza
sub valoarea sa normald, adica sub pretul practicat in tara exportatorului in tara respectivi. in
cazul 1n care nu exista preturi comparabile, se pot lua in considerare costurile de productie in
tara de origine. Marja de dumping este diferenta cu care valoarea normald a produsului
depiseste pretul de export. In cazul in care marjele de dumping variaza, este stabilitd o marja
medie ponderatd. Taxele sunt decise de Comisie, care informeaza Consiliul de Ministri si
statele membre. Taxele definite sunt impuse in termen de 90% de Consiliul de Ministri pe o
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baza nediscriminatorie asupra importurilor promovate la preturi de dumping, specificandu-se
cuantumul taxei pentru fiecare furnizor sau pentru tara furnizoare. Comunitatea Europeana a
aplicat masuri antidumping impotriva importurilor de produse siderurgice din tarile central si
est-europene, a importurilor de produse chimice si materiale prelucrate din China, tari foste
comuniste, a importurilor de fire textile si tesdturi din Turcia, a importurilor de produse
electronice din Japonia si tigrii asiatici.

Prin prisma motivelor §i repercusiunilor economice, existad trei tipuri majore de
dumping:

a) dumping pe termen lung, preturi de export scazute pe o perioada indelungata;

b) dumping ciclic, implicind exporturi la preturi sub costurile medii in perioade de recesiune;
¢) dumping strategic, exporturi la preturi reduse pentru subminarea producatorilor locali si
distorsionarea concurentei pe piata unica.

Determinarea unui prejudiciu grav cauzat industriei europene sau amenintarea cu
astfel de prejudiciu trebuie sd se bazeze pe dovezi pozitive si implicd o examinare obiectiva
cu privire la urmatoarele: (a) volumul importurilor de dumping si a efectului importurilor care
fac obiectul unui dumping asupra preturilor, pentru produse de pe pietele europene si (b)
impactul care rezulta din aceste importuri asupra producatorilor europeni de produse similare.
Masurile provizorii pot fi luate de citre Comisie, dupd consultarea cu statele membre, nu mai
devreme de 60 de zile, dar nu mai tarziu de noud luni de la initierea procedurii. Concluziile
finale ale anchetei trebuie sa fie adoptate in termen de alte sase luni. Valoarea provizorie
antidumping nu trebuie sa depaseasca marja de dumping stabilitd provizoriu. Ancheta poate fi
inchisad fara impunerea de taxe provizorii sau definitive, dupa primirea unor angajamente
satisfacatoare cu caracter benevol de la exportator, acesta fiind nevoit sd 1si revizuiasca
preturile sau s nu mai exporte n zona 1n cauza la preturi de dumping.

Alte masuri netarifare. Protectia comerciald prin pret nu a inclus numai taxele
antidumping, ci si prelevarile variabile (la produsele agricole), angajamentele privind
preturile, restrangerile voluntare cu preturi — planseu, subventii de pret cum sunt platile
compensatorii aplicate importurilor, alte subventii. In categoria extrem de diversd a
obstacolelor netarifare practicate de CE au fost incluse si standardele tehnice si ecologice
comunitare, normele fitosanitare, reglementarile nationale si comunitare privind protectia si
securitatea consumatorului, sanatatea cetateanului, protectia explicitd sau implicitd a
intereselor (strategice) nationale si comunitare, reglementdrile privind drepturile de
proprietate intelectuald, investitiile, concurenta etc.

O taxa compensatorie poate fi impusd pentru a compensa orice subventie acordata,
direct sau indirect, pentru fabricarea, producerea, exportul sau transportul oricarui produs a
carui punere in liberd circulatie in UE cauzeaza un prejudiciu. Subventia existd in cazul in
care: 1) existd o contributie financiara de catre un guvern sau de citre un organism privat
incredintate de catre acesta (transfer direct de fonduri, garantii pentru imprumuturi, stimulente
fiscale, etc); si 2) un beneficiu este astfel conferit. Subventiile care nu sunt specifice pentru o
intreprindere sau o industrie sau un grup de intreprinderi sau de industrii, nu pot fi supuse
unor masuri compensatorii. Chiar §i atunci cand ele sunt specifice, subventiile nu pot fi
supuse unor drepturi compensatorii, in cazul in care sunt date: pentru activitati de cercetare, in
conformitate cu un cadru general de dezvoltare regionald; pentru a promova adaptarea
instalatiilor existente la noile cerinte de mediu. Valoarea subventiilor care urmeaza sa fie
supuse unor drepturi compensatorii este calculata in termeni de avantaj conferit beneficiarului
care existd in cursul perioadei de ancheta. In cazul in care toate conditiile sunt indeplinite, o
taxd compensatorie provizorie sau definitivd este impusd dupa proceduri similare cu cele
privind impunerea de taxe antidumping.

Forumul Global al OCDE organizat in ianuarie 2003 la Paris a analizat situatia
obstacolelor netarifare pentru bunuri si servicii, printre care standardele, evaluarile de
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conformitate, licentele de import/export, cotele, prohibitiile si procedurile ineficiente. Una din
concluzii a fost cd UE si SUA utilizeaza pe scara larga subventiile, iar multe bariere netarifare
sunt folosite sub pretextul securitatii nationale, sanatatii si protectiei mediului.

3.5. Reglementari la nivel comunitar privind importurile si exporturile

Reglementiri privind importurile. Normele comune pentru importuri au fost
stabilite de catre Regulamentul Consiliului din 22 decembrie 1994, codificat in 2009
(reglementarea 260/2009). Acestea se aplicd importurilor de produse originare din tari terte cu
exceptia, pe de o parte, a textilelor cu regim specific de import, discutate la rubrica de masuri
sectoriale de politicd comerciald, si pe de alta parte, a produselor originare din anumite tari
terte, incluzand Rusia, Coreea de Nord si Republica Chinezi, mentionate mai jos. In afara de
aceste exceptii, importurile in UE sunt libere si nu prezinta nici un fel de restrictii cantitative.

Regulamentul se straduieste sa stabileascd un echilibru intre o piatd europeana in mod
normal, deschisd cétre lume in urma incheierii Rundei Uruguay si proceduri mai rapide si
simplificate, in cazul unui risc de prejudiciu grav cauzat producatorilor europeni de
importurile unui produs. Regulamentul stabileste o procedura de informare si de consultare
europeana. Examinarea evolutiei importurilor, a conditiilor In care acestea au loc si a unui
prejudiciu grav sau a amenintarii de prejudiciu grav producatorilor europeni care rezultd din
importurile In cauza se referd la urmatorii factori in practica: a) volumul importurilor; b)
pretul de importuri; si ¢) impactul care rezultd asupra producétorilor europeni de produse
similare sau direct concurente, astfel cum reiese din tendintele anumitor factori economici
cum ar fi productia, utilizarea capacitatii, stocurile, vanzarile, cota de piatd, preturile si asa
mai departe.

In cazul in care evolutia importurilor unui produs originar dintr-o tara tertd ameninta
sa cauzeze un prejudiciu producatorilor europeni, importul acestui produs poate fi supus, dupa
caz, supravegherii europene prealabile sau retrospective. Produsele aflate sub supraveghere
europeand pot fi puse in liberd circulatie numai prin eliberarea unui document de import
aprobat de catre autoritatea competentd desemnatd de catre statele membre si valabild pe
intreg teritoriul UE, indiferent de statul membru emitent. Supravegherea importurilor poate fi
limitata Intr-una sau mai multe regiuni ale UE (supraveghere regionald).

In cazul in care un produs este importat in Uniunea Europeani in cantitati atat de mari
si / sau in termeni, care ar putea sd cauzeze sau sd ameninte sa cauzeze un prejudiciu grav
producdtorilor europeni, Comisia poate, actionand la cererea unui stat membru sau din proprie
initiativd, sa ia masuri de salvgardare si anume: limita perioadei de valabilitate a
documentelor de import necesare, in conformitate cu masurile de supraveghere, sa modifice
regimul de import pentru produsul in cauza, prin punerea sa in libera circulatie conditionata
de prezentarea unei autorizatii de import acordate in temeiul anumitor dispozitii §i, in anumite
limite stabilite de Comisie. In cazul membrilor Organizatiei Mondiale a Comertului (OMC),
masurile de salvgardare sunt luate numai atunci cand cele doud conditii indicate mai sus
(cantitatile si conditiile de import) sunt indeplinite. Nici o masura de salvgardare nu poate fi
aplicatd unui produs dintr-o tara in curs de dezvoltare membrd a OMC, atita timp cat
ponderea acestei tari nu depaseste 3% din totalul importurilor de produse in cauza si ca
ponderea importurilor din toate tarile in curs de dezvoltare nu depaseste mai mult de 9% din
astfel de importuri. in urma procedurii de informare si de consultare, atunci cand evolutia
importurilor pare sa aibd nevoie de masuri de supraveghere sau de protectie, Comisia trebuie
sd fie informata cu privire la acest fapt de catre statele membre. Aceste informatii trebuie sa
contind toate elementele de proba disponibile, derivate de la anumite criterii specifice.

Comisia comunica apoi aceasta informatie tuturor statelor membre. Consultarile pot
avea loc fie la cererea unui stat membru sau la initiativa Comisiei. Aceste consultari trebuie sa
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aiba loc in termen de opt zile lucratoare de la primirea informatiilor Comisiei. Acestea au loc
in cadrul unui comitet consultativ format din reprezentanti ai fiecarui stat membru si prezidat
de un reprezentant al Comisiei. Aceste consultari se refera in special la: a) termenii si
conditiile de import, tendintele de import, precum si diverse aspecte ale situatiei economice §i
comerciale in ceea ce priveste produsul in cauzi; si b) masuri, daca este cazul, care urmeaza
sa fie adoptate.

Dupa ce au avut loc consultari, atunci cand Comisia considerd ca exista suficiente
elemente de proba, se initiaza o anchetd in termen de o luna de la primirea de informatii de la
un stat membru §i publicd un aviz in Jurnalul Oficial al Uniunii Europene, oferind un rezumat
al informatiilor primite si solicitd orice informatii relevante, inclusiv punctele de vedere ale
partilor interesate. Comisia solicita toate informatiile pe care le considera a fi necesare si, in
cazul in care considera ca este necesar, dupa consultarea comitetului, depune eforturi pentru a
verifica informatiile cu importatori, comercianti, agenti, producatori, asociatii profesionale si
organizatii. Statele membre furnizeaza Comisiei, la cererea acesteia si In conformitate cu
procedurile stabilite de aceasta, toate informatiile de care dispun cu privire la evolutia pietei
produsului care face obiectul anchetei. Decizia de punere sub supraveghere regionald,
prealabild sau a posteriori a UE, este luatd de catre Comisie. Cu toate acestea, in caz de
supraveghere a posteriori,orice stat membru poate supune decizia Comisiei catre Consiliu,
care, hotarand cu majoritate calificatd, o poate confirma, modifica sau revoca. Impunerea
masurilor de supraveghere presupune o comunicare lunard de catre statele membre cétre
Comisie a anumitor informatii cu privire la importurile in cauza. Masurile de supraveghere
sunt de durati limitata. In caz contrar, dispozitiile inceteaza sa fie valabile la sfarsitul celui de-
al doilea semestru al anului calendaristic urmitor celui in care au fost introduse. In orice caz,
masurile europene de supraveghere sunt putine si rare, vizand in principal produse din otel.

Orice stat membru poate sesiza, de asemenea, Consiliului decizia Comisiei privind
masurile de salvgardare. Consiliul, hotarand cu majoritate calificata, poate confirma, modifica
sau revoca decizia Comisiei. De asemenea, masurile europene de supraveghere se pot
transforma in masuri de salvgardare. Durata masurilor de salvgardare trebuie sa fie limitata la
perioada de timp necesara pentru a preveni sau a remedia un prejudiciu grav si pentru a
facilita ajustarea din partea producatorilor europeni. Aceastd perioadd nu trebuie sa
depaseasca patru ani.Combinarea masurilor de salvgardare si a masurilor anti-dumping sau
anti-subventie pentru acelasi produs importat nu ar trebui sd conduca la acele masuri care au
un efect mai mare decat cele de aparare comerciala a instrumentelor de politica,prevazute de
UE.

In afard de normele generale comune pentru importuri, existi si anumite norme
specifice. Cele mai importante astfel de norme se aplica importurilor din anumite tari terte, in
special Rusiei si altor tari din Comunitatea Statelor Independente, Coreea de Nord si Vietnam.
Aceste norme stabilesc liberalizarea importurilor, §i anume absenta oricaror restrictii
cantitative din partea statelor membre ale UE. Procedurile europene privind informarea si
investigatiile, precum si masurile de salvgardare privind importurile din aceste tari sunt
similare cu cele prevazute de normele generale comune aplicabile importurilor in UE.
Importatorii europeni pot utiliza acum o licentd de import uniforma, valabila pe intreg
teritoriul UE. Alte regimuri de import specifice fac referire la produsele textile si sectorul
agricol si sunt examinate sub titlul de “masuri sectoriale de politicd comerciala.”

Reglementiri privind exporturile. Exporturile UE catre tarile terte sunt garantate
sau, in alte cuvinte, nu sunt supuse unor restrictii cantitative, cu exceptia unui numar redus de
produse pentru anumite state membre cum ar fi ulei, petrol si gaze naturale. Cu toate acestea,
atunci cand tendintele de piatd exceptionale, care provoaca deficitul unui produs esential, pot
sa justifice masuri de protectie In opinia unui stat membru, sau pot seta migcari europene de
informare si de consultare. Consultarile au loc In cadrul unui comitet consultativ si acopera in
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special conditiile si termenii de exporturi i, daca este necesar, masurile care ar trebui sd fie
adoptate.

Comisia contribuie la bugetul Uniunii pentru promovarea exportului si, in special
pentru o cooperare mai stransa la nivel european §i de cercetare pentru o actiune comund in
favoarea exporturilor europene (expozitii internationale, forumuri de comert, conferinte,
seminarii), in coordonare cu programele europene §i cu programele statelor membre de
promovare a exporturilor. Cooperarea cu federatiile comerciale, precum si cu organizatiile
nationale de promovare a exporturilor urmareste doua obiective: in primul rand, sa asigure ca
orice activitate de pe o anumita piatd consolideazd dimensiunea europeana si in al doilea rand,
sa 1s1 concentreze activitatile pe un numar de tdri-tintd, a caror lista este depasitd de China,
Japonia, tarile din ASEAN (Asociatia Natiunilor din Asia de Sud-Est), precum si tarile din
Europa Centrala si de Est.

Rubrica bugetului Uniunii cuprinde strategia Comisiei de a imbunatati accesul
intreprinderilor europene pe pietele altor tari, cum ar fi identificarea si analiza barierelor
comerciale 1n alte tari, crearea si dezvoltarea de baze de date si difuzarea de informatii privind
barierele comerciale, studii privind punerea in aplicare de catre alte tari ale obligatiilor care le
revin in temeiul acordurilor comerciale internationale, precum si producerea de pachete de
informatii cu privire la aspectele juridice si economice de a elimina aceste bariere. Un
instrument de finantare are ca scop consolidarea cooperdrii cu tarile industrializate si celelalte
tari cu venit ridicat, inclusiv Japonia si SUA, in special In urmatoarele domenii: stimularea
comertului bilateral, a fluxurilor de investitii $i a parteneriatelor economice; promovarea
dialogului intre actorii politici, economici si sociali i organizatii non-guvernamentale in
Uniunea Europeana si tarile partenere, precum §i promovarea legaturilor interpersonale,
programe de educatie si formare profesionala.

In ceea ce priveste creditele de export, Uniunea Europeani aplicd acordul incheiat in
cadrul Organizatiei pentru Cooperare si Dezvoltare Economica (OCDE) si furnizarea de linii
directoare pentru creditele la export care beneficiaza de sprijin public (“consens”). Aceste linii
directoare limiteaza sprijinul oficial la ratele dobanzilor pentru creditele de export in anumite
tari. In ceea ce priveste asiguririle creditului la export pentru operatiunile cu acoperire pe
termen mediu si lung, o directivd urmadreste sa armonizeze diferitele sisteme publice de
asigurare 1n scopul de a preveni denaturarea concurentei intre firmele din UE. Aceasta
stabileste principiile comune care trebuie respectate de catre asiguratorii de credite de export
si care se referd la elementele constitutive de acoperire (aria de acoperire, cauze de pierdere si
excluderi de raspundere si acordarea de despagubiri de creante), prime, acoperirea de tara si
procedurile de notificare.

In cazul in care pe piata europeand poate si apard o situatie critica din cauza lipsei
unor produse esentiale, Comisia, la cererea unui stat membru sau actiondnd din proprie
initiativda, poate supune exporturile unei proceduri de acordare a autorizatiilor de export,
eliberate in cazul in care anumite dispozitii si restrictii definite de cétre aceasta sunt
indeplinite, In timp ce asteaptd o decizie a Consiliului. Consiliul poate sustine sau invalida
decizia Comisiei, in lumina angajamentelor internationale ale Uniunii sau ale tuturor statelor
sale membre, 1n special n ceea ce priveste comertul cu produse primare.

Restrictiile cantitative la export pot fi limitate la anumite destinatii sau la exporturile
din anumite regiuni ale UE. Restrictiile la export pot depinde de motive politice sau de
securitate. Astfel, se aplica reguli speciale pentru exportul si importul de produse chimice
periculoase si a pesticidelor. Obiectivul regulamentului 304/2003 este, de asemenea,
asigurarea ca dispozitiile din Directiva 67/548 si a Directivei 1999/45 privind clasificarea,
ambalarea si etichetarea produselor chimice periculoase pentru om sau pentru mediu atunci
cand acestea sunt introduse pe piatd in Uniunea Europeana se aplica, de asemenea, tuturor
acestor produse chimice atunci cand sunt exportate din statele membre catre alte parti sau alte
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tari. Chiar daca tarifele vamale s-au diminuat datoritd Rundei Uruguay si regulilor impuse de
OMC 1in principiile libertatii comertului international, companiile europene incd Intdmpina
dificultati in a face comert si investitii intr-un numdr mare de tari. Uniunea Europeana are
puterea necesara sa rezolve aceastd problema; dar statele membre trebuie sd se implice activ
in combaterea barierelor comerciale, cooperand cu Comisia Europeana. Solicitand statelor
membre si cercurilor de afaceri s-o informeze cu privire la comertul cu cele mai persistente
bariere §1 cu privire la investitiile pe principalele piete de export, Comisia a stabilit un
inventar 1n curs de desfasurare a barierelor tarifare si netarifare in calea comertului cu bunuri
si servicii, precum si progresele realizate in Inlaturarea lor sub forma unei baze de date
electronice interactive privind accesul pe piatd accesibile pentru oamenii de afaceri prin
intermediul serverului Europa.

Comertul cu produse agricole ocupd un rol important in politica comerciala, UE
fiind primul importator mondial si respectiv al doilea exportator mondial de produse agricole.
Este unul din dosarele cele mai sensibile pentru UE in negocierile comerciale multilaterale ale
Agendei de dezvoltare Doha. Obiectivul UE este de a promova dezvoltarea durabila si dreptul
de a mentine un model de agriculturd care raspunde cerintelor in materie de protectie a
mediului, dezvoltarii durabile, securitatii alimentare si preocupdrilor consumatorilor.
Administrarea contingentelor tarifare (GATT si a celor din cadrul acordurilor comerciale
preferentiale) se face n baza unui certificat de import eliberat de catre autoritatile vamale din
Statele Membre .

UE joacd un rol important in comertul mondial cu produse textile, fiind cel mai
mare exportator mondial si respectiv al doilea importator mondial, dupd SUA. Dupa expirarea
la 1 ianuarie 2005 a Acordului OMC privind textilele si articolele de Tmbracaminte, piata
comunitara s-a confruntat cu un aflux important de importuri de astfel de produse originare
din China, in cea mai mare parte. In urma acordului dintre China si UE din 10 iunie 2005, cele
doud parti au convenit un “control” strict al cresterii importurilor de textile pe piata
comunitard pentru un numar de 10 categorii de produse textile. Masurile de politica
comerciala in domeniul comertului cu produse textile prevad:

a) limite cantitative la importul din China, Uzbekistan, Coreea de Nord si Muntenegru;

b) sisteme de dubla supraveghere: acestea nu sunt limitdri cantitative, insa importul se
face pe baza unei licente de import eliberate de autoritatile competente / departamente de
comert din Statele Membre;

¢) sisteme de unica supraveghere: se elibereaza un document de supraveghere de catre
autoritdtile competente din Statele Membre ; d)sistem de supraveghere statisticd a posteriori,
efectuat de autoritatile vamale dupa efectuarea importului si pentru care se face o raportare
periodica.

Dupa aderarea la UE (2007), tara noastrd a acordat o atentie deosebitd promovarii
intereselor proprii in cadrul Comitetului Textil al Comisiei (COMTEXT) si in cadrul
Comitetului 133-Textile al Consiliului. In ceea ce priveste comertul cu produse siderurgice,
pentru majoritatea acestora taxele vamale la importul in UE sunt 0%. in domeniul comertului
cu produse siderurgice, la nivelul UE, functioneaza: sistemul de supraveghere la importul
majoritatii produselor siderurgice care a fost pus in aplicare in martie 2002; acordurile de
dubla supraveghere fard limite cantitative; acordurile bilaterale. Trebuie precizat ca in
domeniul comertului cu produse siderurgice, UE acorda o atentie deosebitd negocierilor din
cadrul OCDE. La solicitarea SUA, 1n cadrul OCDE a fost creat, in 2001, un grup la nivel Tnalt
privind otelul pentru discutarea aspectelor comerciale generate de existenta unor capacitéti de
productie ineficiente i de eliminare a subventiilor. La acest grup participa si tari producatoare
nemembre OCDE (India, Brazilia, Rusia si Ucraina).
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Masuri de protectie. Fac posibila prevenirea sau remedierea unei situatii critice
cauzate de insuficienta unor produse sau permit indeplinirea angajamentelor internationale ale
statelor membre sau Comunitatii, in special In domeniul comertului cu produse primare.

3.6. Aderarea si adoptarea de catre Roméania a Politicii Comerciale a UE.
Avantaje si dezavantaje.

Integrarea Romaniei pe piata internd unica a UE presupune, in esentd, in ceea ce
priveste politica comerciald, Indeplinirea urmatoarelor prioritati:

Considerarea economiei de piatd functionald dupd aderarea la UE, capabild sa
faca fata presiunilor concurentiale din Comunitate;

Realizarea unui cadru institutional si a unor mecanisme similare cu cele ale UE,
pentru a nu produce distorsiondri i pentru a consolida un anume tip de democratie
si economie specific UE;

Initierea masurilor necesare care sd conducd la o crestere economica intr-o
economie bazatd pe folosirea cunostintelor;

Realizarea conformitatii intre piata muncii din Romania si standardele si
obiectivele UE, 1n ceea ce priveste nivelul de ocupare si conditiile de munca, prin
cresterea coeziunii sociale intre grupuri de populatie si regiuni;

Asigurarea unei rate de crestere care va permite Romaniei convergenta citre
standardul de viatd mediu din UE, atat in termeni reali, cat i nominali.

Politica comerciala determind in general un impact semnificativ asupra nivelului
competitivitatii, aspect care std la baza majoritatii obiectivelor enumerate mai sus. Ele
influenteazd volumul si valoarea importurilor tarii si performanta exporturilor, modifica
comportamentul producatorilor si se resimt la nivelul majoritatii consumatorilor. Ele pot de
asemenea produce efecte indirecte pe piata fortei de munca si In sectorul bunurilor interne
comercializabile. Reglementarile in domeniul vamal determind schimbari institutionale si
genereazd astfel socuri in mediul de afaceri intern si modificari ale atractivitatii economiei

locale.

Adoptarea de catre Romania a politicii comerciale a UE pe plan multilateral,
interregional, regional si bilateral in relatiile cu tari terte extracomunitare aduce inevitabil
schimbari importante in politica comerciald externd a Romaniei, in urméatoarele directii:

liberalizarea totala a comertului Romaniei cu celelalte tari UE;

alinierea taxelor vamale ale tarii noastre, fata de tarile terte, la cele ale UE, ceea ce
implica, in general, taxe vamale la un nivel sensibil mai redus fata de tarile terte
decét nivelul actual al taxelor vamale ale Romaniei, in special in cazul produselor
industriale;

armonizarea cu angajamentele UE la OMC in materie de comert cu bunuri si
servicii;

aderarea la Acordul OMC privind achizitiile publice;

transformarea Romaniei din tard beneficiara a SGP in tara donatoare de preferinte
vamale;

retragerea din Sistemul Global de Preferinte Comerciale (SGPC) intre tari in curs
de dezvoltare, prin abrogarea acordurilor comerciale preferentiale cu terte tari si a
altor acorduri cu aceste tari sau ajustarea lor la acquis-ul comunitar;

sistarea statutului de tard in curs de dezvoltare si, in consecintd, a avantajelor de
care beneficiazd Romania in domeniul masurilor de politicd comerciald, in virtutea
acestui statut; acest lucru implica si retragerea Romaniei din Grupul neoficial al
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tarilor in curs de dezvoltare din OMC si din ,,Grupul celor 77" de tari in curs de
dezvoltare, care actioneaza in sistemul ONU;

e retragerea Romaniei din acordurile cu CEFTA, AELS, din acordurile de comert
liber cu Turcia, Israel, din acordurile de comert liber cu tarile din Balcanii de Vest,
in masura in care UE a incheiat acorduri cu aceste tari;

e deoarece UE nu a incheiat cu Republica Moldova un acord de comert liber pana la
data aderdrii Romaniei la UE, de la 1 ianuarie 2007 s-a anulat regimul de comert
liber Intre Romania si Republica Moldova;

e participarea Romaniei la acordurile comerciale preferentiale si nepreferentiale ale
UE;

e aderarea Romaniei la Spatiul Economic European (SEE), la care participd UE si
Islanda, Liechtenstein si Norvegia;

e participarea la acordurile preferentiale de parteneriat euro-mediteranean si de
parteneriat intre UE si tarile Africii, Caraibelor si Pacificului (ACP);

e accesul Romaniei la acordurile de comert liber ale UE cu tarile din America
Latind, Golful Persic si alte tari cu care UE va incheia astfel de acorduri.

Crearea pietei unice reprezintd esenta Uniunii Europene, ea constand in libera
circulatie a bunurilor, serviciilor, capitalului si populatiei intre tarile membre. Astfel, s-a ajuns
ca, prin cele patru libertdti de circulatie intre tdrile membre ale UE, sa se formeze o piatd
unica de circulatie care sa fie similara cu cea care se desfagoara intr-o singura tara.

Incepand de la 1 ianuarie 2007, de cAnd Romania a aderat la Uniunea Europeani,
competentele nationale in elaborarea si aplicarea politicii comerciale externe a Romaniei s-au
transferat la nivelul Uniunii Europene, care exercita in comun cu celelalte tari membre aceste
competente, respectiv are o politicdi comerciald comuna 1in relatiile cu terte tari
extracomunitare, astfel:

« tariful vamal comun, fata de terte piete extracomunitare;

* schema de preferinte generalizate (SGP) a UE;

» masurile de aparare comerciala ale UE;

+ acordurile preferentiale comerciale si de cooperare incheiate de UE cu térile terte;

+ angajamentele comerciale luate de UE in cadrul Organizatiei Mondiale a

Comertului.

in momentul in care Romania a devenit membru al UE si parte a Pietei Unice,
formalitatile vamale pentru comertul desfasurat cu celelalte state membre UE a disparut.
Aceste formalitati vamale au fost inlocuite de o serie de declaratii suplimentare cu privire la
tranzactiile intracomunitare pe care companiile au obligatia de a le depune (de exemplu:
declaratia statistica Intrastat).

Procesul de pregatire si implementare a sistemului statistic Intrastat In Romania se
bazeaza atadt pe legislatia europeand (Regulamentul Consiliului nr. 638/2004 privind
statisticile de comert cu bunuri iIntre statele membre UE si Regulamentul Comisiei nr.
1982/2004 de implementare a Regulamentului Consiliului nr. 638/2004 privind statisticile de
comert cu bunuri intre statele membre UE), cat si pe legislatia nationala (HG nr. 669/2004
privind pregatirea si implementarea sistemului statistic Intrastat In Romania).

Avantajele si dezavantajele pentru Roménia rezultate din aplicarea politicii
comerciale comune a Uniunii Europene. Alinierea tirii noastre la acquis-ul comunitar
comporta avantaje substantiale, dar si costuri importante, care sunt insd necesare pentru a crea
premisele dezvoltarii tarii la aceleasi standarde cu cele ale UE.

Principalele avantaje ale acestei alinieri sunt:

Accesul liber al bunurilor si serviciilor pe piata comunitara. Liberalizarea totald a
comertului cu UE si sporirea sensibild a liberalizarii schimburilor comerciale cu tarile terte va
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determina accesul liber al bunurilor si serviciilor romanesti la vasta piatd comunitara, cu peste
450 milioane consumatori, ceea ce va favoriza cresterea exporturilor romanesti in Comunitate.

Asistarea financiara substantiala a UE si cofinantarea de catre Romaénia a
proiectelor comune vor face ca Romania sa fie beneficiara celui mai mare volum de finantare
oferit de UE unui stat din afara sa.

Aplicarea reglementarilor tehnice si standardelor UE privind calitatea, siguranta
alimentelor si a celorlalte produse, protectia mediului etc., asigura accesul bunurilor romanesti
care Incd nu au fost adaptate la cerintele UE, la piata Comunitara.

incetarea statutului Roméniei de tari in curs de dezvoltare, ca rezultat al aderarii
la UE, comportd avantaje substantiale, printre care amintim: accesul liber al produselor si
serviciilor romanesti la uriaga piatd comunitara si accesul privilegiat al acestor produse si
servicii pe pietele numeroaselor tari terte, cu care UE are acorduri comerciale preferentiale;
asistenta financiard si tehnica consistentd a UE in favoarea Romaniei, pentru reducerea si
eliminarea decalajelor care o despart de tarile avansate; anularea concesiilor vamale,
preferentiale consimtite de Romania in cadrul acordurilor preferentiale intre tarile in curs de
dezvoltare la care participa 1n prezent. Transferarea de pe plan national pe plan comunitar a
competentelor privind politica comerciald permite promovarea mai eficientd a intereselor
comerciale ale Romaniei in negocierile cu tdrile terte, prin intermediul UE, care detine o mare
influenta in virtutea ponderii sale majore in economia mondiald si comertul international.

Principalele dezavantaje:

Suprimarea totala a protectiei productiei autohtone fata de concurenta furnizorilor
din UE va facilita cresterea exporturilor comunitare pe piata romaneascd si a exporturilor
tarilor terte. In acest fel, se vor reduce veniturile provenite din taxe vamale, care de la data
aderarii Romaniei la UE sunt transferate de-a lungul Comunitatilor in contul cotizatiei
Romaniei la acest buget. Totodatd, sunt afectate intreprinderile romanesti care nu sunt
pregatite suficient pentru concurenta pe piata comunitard, datoritd productivitatii si
competitivitatii mai scazute.

Este de semnalat un dezavantaj privind investitiile straine directe In Romania care, in
anumite situatii, pot determina anularea de datorii ale intreprinderilor privatizate cu firmele
strdine sau a esalonarii acestor datorii, scutiri de impozite si taxe.

Reglementarile UE pot atrage anumite costuri (dezavantaje) pentru Romania.
Adaptarea bunurilor romanesti la prevederile reglementdrilor tehnice si standardele UE
necesitd retechnologizarea intreprinderilor, implicand, in general, costuri ridicate, ceea ce are
drept rezultat cresterea temporard a costurilor de productie, repercutandu-se in mod negativ
asupra competitivitatii acestor bunuri, din punctul de vedere al preturilor.

In privinta preturilor, procesul de aliniere treptati a acestora din tara noastrd la cele
comunitare, constituie un dezavantaj pentru consumatori si exportatori, alimentand inflatia.

Sistarea statutului Romaniei de tara in curs de dezvoltare aduce si dezavantaje:

- Sistarea beneficierii de tratamentul special si diferentiat aplicat tarilor in curs de
dezvoltare in cadrul OMC, in domeniul masurilor de politica comerciald, tratament in virtutea
caruia Romania si-a asumat in Runda Uruguay angajamente de liberalizare mai reduse si
esalonate pe o perioada mai lunga decat tarile dezvoltate si a primit asistentad tehnica gratuita
in materie de comert exterior;

- Incetarea beneficierii de SGP;

- Retragerea Romaniei din acordurile comerciale preferentiale intre tarile in curs de
dezvoltare, care prevad concesii vamale modeste intre participanti.

Exercitarea partajati cu ceilalti membrii ai UE a suveranititii nationale in
domeniul politicii comerciale. Acesta este un dezavantaj, deoarece necesitd convenirea de
compromisuri in probleme in care pozitia Romaniei ar fi eventual diferitd de cea a altor
membri ai UE.
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Obiective urmirite de Romiania pentru diminuarea dezavantajelor. Neaderarea

Romaniei

la UE ar fi dezavantajat tara noastra, Tn domeniul politicilor comerciale, la

dimensiuni imprevizibile datorita, in principal, urmatoarelor situatii:

in
obiective:
1.

2.

izolarea economica a Romaniei;

restrangerea posibilititilor de acces a produselor romanesti pe piata comunitara;
cresterea vulnerabilitdtii exporturilor romanesti datoritd aplicarii de catre UE de
masuri de aparare comerciala fatd de aceste exporturi;

pierderea accesului la fondurile comunitare nerambursabile;

limitarea investitilor strdine in Romania;

limitarea accesului privilegiat al produselor si serviciilor romanesti pe numeroase
piete ale tarilor terte cu care UE are incheiate acorduri comerciale preferentiale.
vederea diminudrii dezavantajelor vom avea in vedere indeplinirea urmatoarelor

Cresterea competitivititii internationale a economiei romanesti, pentru a putea
face fatd concurentei si fortelor pietei din cadrul UE si pe pietele tarilor terte;
Valorificarea deplina si eficienta a asistentei financiare a UE, inclusiv pentru
dezvoltarea comertului exterior;

Echilibrarea balantei comerciale a Romaniei, prin cresterea, in mai mare
masurd, a exporturilor fatd de importuri si valorificarea posibilitdtii de export in
actualele conditii mondiale. Analiza comertului exterior al Romaniei, ca rezultat
al politicii comerciale, arata ca acesta a fost puternic influentat de factori interni si
externi, in perioada tranzitiei la economia de piata.
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MODULUL II
POLITICI COMERCIALE
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CAPITOLULI
POLITICI COMERCIALE

1.1. Definirea politicii comerciale

Tranzactiile comerciale si de cooperare economica internationald se realizeaza intre
firme, intreprinderi situate in diferite tari, pe seama unor intelegeri cu caracter contractual
incheiate de parteneri. Contractele de vanzare-cumparare in comertul exterior se stabilesc
intre unitati, care sunt persoane juridice, subiecte de drept privat, si care fixeaza conditiile
tranzactiilor, pe baza intereselor lor specifice pentru procurarea din straindtate a unor produse
necesare sau pentru realizarea in strdindtate a unor produse. Aceste politici specifice ale
firmelor, intreprinderilor, private sau de stat, subiecte de drept privat, se incadreaza in sfera
marketingului formand dimensiunea microeconomica a colaborarii economice internationale.

Deasupra intereselor specifice ale elementelor de dimensiune microeconomicd se
situeaza interesele specifice ale statelor care constituie elementele, celulele de baza ale
economiei mondiale si care sunt subiecte de drept public. In acest context, tranzactiile dintre
firme, Intreprinderi situate in tari diferite, se inscriu in cadrul juridic pe care statele de care
apartin partenerii comerciali, guvernele statelor partenere il stabilesc in mod unilateral,
autonom, sau pe plan bilateral si multilateral. Acest cadru juridic in care se desfasoara
tranzactiile economice internationale, fie cd este vorba despre operatiuni de comert exterior cu
caracter de vanzare-cumpadrare, fie de operatiuni mai complexe de cooperare economica, este
dat de ansamblul politicilor si reglementarilor legale existente in acest domeniu si este stabilit
la nivelul guvernelor statelor, conferind dimensiunea macroeconomica a relatiilor economice
internationale. Statele nationale, prin guvernele care le reprezintd in sfera relatiilor
comerciale, interne si externe, ca subiecte de drept public nu intrd, deci,in relatiile de
desfasurare concreta a tranzactiilor comerciale si de cooperare economica internationald, ci
creeazd doar cadrul juridic in care subiectele de drept privat din tarile partenere sa poata sa
concretizeze tranzactiile economice.

Pentru statele independente si democratice ale lumii este caracteristicd adoptarea, ca
forma de manifestare a functiei externe a statului, a unor politici economice care sd sustind
aceastd independenta 1n relatiile cu statele partenere. Politica comerciala a statelor face parte,
deci, din politica economica a acestora.

Politica economicd, este o componentd a mecanismului economic, care consta dintr-
un ansamblu de principii, norme si reguli care stau la baza activitatii economice a statului,
administratiilor publice centrale si locale si care se desfasoard in numele intereselor nationale,
imediat si de perspectiva, precum si de mijloacele si metodele folosite pentru a realiza
strategia propusa. Politica economica difera de la o tara la ala, se modifica de la o perioada la
alta. In unele situatii prin politica economici se urmireste crearea conditiilor de accelerare a
progresului economic si social, iar in altele preintdimpinarea sau eliminarea unor fenomene din
economie.

In cadrul politicii economice se distinge, ca notiune, politica economici externd, care
cuprinde totalitatea masurilor initiate si puse in aplicare de catre state in vederea reglementarii
raporturilor cu celelalte tiri ale lumii precum si a pozitiei fatd de diferite organizatii
internationale, a dezvoltdrii colaborarii economice externe, a protejdrii economiei nationale
fatd de influentele negative conjuncturale i de durata, generate in cadrul economiei mondiale.

In cadrul politicii economice, in general, si a politicii economice externe, in special,
notiunea de politicd comerciald include ansamblul masurilor cu caracter administrativ,
juridic, fiscal, valutar si de altd naturd prin intermediul carora statele promoveaza, in relatiile
economice internationale, interesele nationale fundamentale, de perspectiva indelungata sau
de scurta durata. Politica comerciald cuprinde reglementarile legale in vederea promovarii sau
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restrangerii relatiilor economice internationale, a relatiilor comerciale si de cooperare
economica a firmelor, intreprinderilor nationale cu subiecte de drept privat ale altor state.

1.2. Functiile (rolul) politicii comerciale

Avand in vedere scopurile urmdrite de state In desfasurarea relatiilor economice
internationale, pe de o parte, de a proteja economia nationald de influentele negative din
partea pietei internationale, iar, pe de altd parte, de a promova relatiile economice externe
avantajoase tarii in cauza, politicile comerciale indeplinesc doua functii principale, s1 anume:
de protejare si de promovare a relatiilor economice internationale. Aceste functii, aparent
diametral opuse, dar care se completeaza reciproc intr-un cadru unitar, se regasesc in politica
comerciala a tuturor statelor lumii.

Prin politica comerciald pe care o practica, statul urmareste sa realizeze un anumit
grad de permeabilitate a frontierei vamale fatd de marfurile de origine straind, corespunzator
necesitdtilor de protectie a productiei indigene.

De asemenea, prin politica comerciala statul urmareste sa orienteze si sa stimuleze
dezvoltarea productiei pentru export.

Astfel, sub incidenta politicii comerciale cad promovarea exportului de produse
nationale; facilitarea completarii necesarului economiei nationale cu bunuri §i servicii pe calea
importului; sprijinirea cooperdrii economice internationale; protejarea industriei nationale si
celelalte ramuri de productie in fata concurentei strdine; orientarea si controlul importului si
exportului de capital; controlul diverselor forme de integrare economica internationala.

Politica comerciala este exercitatd in strAnsd coordonare cu politica valutara, aceasta
din urmd cuprinzand ,totalitatea principiilor si mecanismelor prin care se reglementeaza
relatiile de plati ale unei tari cu strainatatea, fluxurile valutare care au loc prin traversarea
granitelor nationale ale tarii respective. Se are In vedere faptul cd majoritatea platilor unei tari
cu straindtatea provin din relatiile de schimburi comerciale. Politica comerciald a oricarui stat
este strans legatd de evolutia economiei nationale si a economiei mondiale. Politica
comerciala trebuie sd stimuleze participarea activd s§i avantajoasd a tarii la schimburile
comerciale internationale.

Politica comerciala are un caracter dinamic, in sensul ca aceasta isi largeste sfera
reglementarilor pe care statul le legifereaza si pentru alte domenii cum ar fi: schimburile
comerciale cu servicii, aspecte comerciale legate de proprietatea intelectuald, masuri
investitionale legate de comert, masuri legate de M-Commerce ca generatia urmatoare a
tranzactiilor comerciale.

De asemenea, in procesul globalizarii contemporane si a proceselor de integrare a
statelor Tn grupdri regionale, precum si cresterea rolului societatilor transnationale in comertul
international, politica comerciald a statelor trebuie sd corespunda realitatilor nationale si
internationale aflate mereu in transformare.

Totodata, trebuie evidentiata relatia Intre politica comerciala si strategiile de marketing
international al firmelor comerciale sau politica de piatd a companiei. Chiar daca o firma,
dintr-o anumita tara, este competitiva pe toate planurile (calitate, pret, reclama, modalitate de
platd pentru o marfd etc.), ea nu se bucurd de competitivitatea respectivd dacd tara
exportatoare din care face parte firma, nu a incheiat cu o alta tara importatoare, aranjamente
de politica comerciala fara restrictii.

Reglementarile de politicd comerciald urmaresc, adesea obtinerea unor avantaje si
promovarea unor interese care depasesc sfera intereselor economice si intrd in sfera
intereselor politice. Rezultd cd politica comerciala nu se Inscrie numai in cadrul politicii
economice generale, internd si externd, ci si in sfera politicii externe a statelor. Politica
comerciala este, deci, un domeniu de granita intre politica economica si cea externd a unui
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stat. Ca atare, nu numai economistii, ci §i politologii cerceteaza tendintele care se manifesta in
politicile comerciale ale statelor.

Importanta politicii comerciale este cu atdt mai mare cu cat nu este vorba despre
instrumente care actioneaza trecator, ci care au caracter de duratd, de tendinte pe termen mai
indelungat.

1.3. Obiective ale politicii comerciale

1.3.1. Coordonarea si controlul importului pentru protejarea productiei nationale in fata
concurentei strdine §i pentru dezvoltarea unor sectoare economice pe plan intern

Obiectivele politicii comerciale ale statului sunt determinate de potentialul economic
de care dispune, de marimea teritoriului, de numarul de locuitori, de pozitia geografica, de
evolutia economiei mondiale, precum si de fenomenele de conjuncturda ale pietei
internationale.

In general, orice stat tinde sa practice o politici comerciala activa, fiind constient ca
aceasta este unicul drum de sprijinire a dezvoltarii vietii sale economice si sociale, beneficiind
de progresul tehnico-stiintific mondial in cadrul larg de participare la diviziunea internationala
a muncii.

In desfasurarea schimburilor economice externe ale unei tiri se constati o anumiti
predispozitie spre importuri. Aceastd tendintd este mai evidentd la economiile nationale cu
grad comparativ mai scazut de dezvoltare. De aceea, pe plan practic obiectivele de politica
comerciald a statului urmaresc in esentd asigurarea echilibrului schimburilor comerciale
externe. Importul este scopul urmarit in procesul schimbului de bunuri si servicii. Pe calea
importului se pot introduce 1n circuitul economic national bunuri si servicii deficitare sau cu o
competitivitate tehnica sau comerciald superioara. Pe calea importului se pot achizitiona
mijloace de investitie rezultate din cele mai noi inventii si investitii, capabile sd potenteze
progresul tehnico-stiintific national, sd sustind cresterea productivitatii muncii, sd contribuie
la realizarea de produse competitive pe piata internd si externd. Dar, importul, ca scop al
schimburilor comerciale cu straindtatea, trebuie atent coordonat si controlat prin instrumente
de politica comerciald, spre a se putea proteja productia nationald in fata concurentei straine
atunci cand aceasta tinde sa aduca prejudicii intereselor nationale.

In general, o politica chibzuitd de import urmareste si sprijine completarea resurselor
nationale Tn scopul diversificarii ofertei interne de bunuri si servicii.

1.3.2. Promovarea si incurajarea exportului pentru valorificarea superioard a muncii
nationale pe pietele externe

Daca importul este scopul, exportul este singurul mijloc prin care se procura valuta
necesard importului. Dacad dorim sa cumparam trebuie sa avem bani, pe care ii putem procura
in principal pe calea exportului sub diversele lui forme. Prin politica de export, statul
urmareste sd orienteze si sa Incurajeze producatorul sa realizeze si sa livreze la export marfuri
competitive din punct de vedere tehnic si comercial.

Functia principald a politicii comerciale la export constd in asigurarea si largirea
accesului pe pietele externe a produselor nationale.

1.3.3. Facilitarea cooperadrii §i integrdrii economice internationale

Politica comerciald activa si bine chibzuita faciliteaza integrarea economica in forme
capabile sa realizeze produse si servicii de 1naltd calitate si nivel tehnic, la costuri reduse, cu
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un grad de competitivitate ridicat pe piata internd si internationala. Participarea productiei
nationale la retelele transnationale de productie si comercializare permit valorificarea optima
a factorilor de productie nationali si o crestere economica sustinuta.

1.3.4. Coordonarea migcarilor de capital in raporturile cu straindtatea

Orice stat cu economie de piatd, indiferent de stadiul lui de dezvoltare, tinde sa
promoveze o politicd judicioasd de coordonare a miscarilor de capital in raporturile cu
strainatatea.

Sunt perioade si domenii in care se simte nevoia atragerii de capital strdin si altele in
care excedentul de capital national se cere sa fie plasat in afara tarii. Pe calea diverselor
parghii economice statul poate sa sprijine §i totodatd sa controleze miscarea capitalului.
Printre acestea sunt de mentionat politica scontului bancilor centrale de stat; emiterea sau
retragerea de catre stat de obligatiuni, titluri de rentd, bonuri de tezaur; cumpdararea de catre
stat de actiuni ale societatilor particulare etc.

1.3.5. Dimensionarea corecta a creditelor externe

Statul acordd sau primeste credite guvernamentale in functie de posibilitati si
necesitati, In relatii cu diverse state ale lumii si organizatii financiare internationale.

Acordarea de credite financiare guvernamentale straindtatii presupune cd statul in
cauzd dispune de un potential valutar ridicat si va aplica o astfel de politica in functie de
interese externe majore prezente sau de perspectiva. El se va ingriji totodata s primeasca
garantii certe cu privire la plata serviciilor pe calea dobanzilor i rambursarea la termen a
ratelor de credit scadente.

De multe ori, prin politica sa comerciala statul, detindtor de importante resurse
valutare, urmareste sa acorde credite guvernamentale financiare conditionat de utilizarea
acestora pentru cumpararea de bunuri de investitii sau de alte produse de pe piata sa
nationald,sprijinind in acest fel pe producatorul autohton. Alteori, statul acorda credite
financiare propriilor producatori angrenati in realizarea de productii pentru export.

Angajarea de credite externe pentru investitii nationale sau in alte scopuri se
efectueaza fie de catre stat pe cale guvernamentalda, fie pe calea inlesnirii organizatiilor
economice nationale de a beneficia de asemenea credite. In orice ipostazi, o politici
comerciala Inteleaptd va dimensiona corect nivelul acestor credite, avandu-se in vedere
conditiile in care aceste credite sunt angajate si forta economicd de restituire si de plata a
serviciilor.

1.3.6. Dezvoltarea sectorului economic tertiar (servicii)

In conditiile actuale schimburile internationale de servicii manifesta pe zi ce trece o
diversificare §i o expansiune substantiald. Sunt state in care exportul invizibil, provenit din
sectorul tertiar, contribuie Tn mare masurd la cresterea intrdrilor de devize in portofoliul
national.

Principalele domenii ale sectorului tertiar sunt turismul, telecomunicatiile,
transporturile, bancile. Dezvoltarea sectorului tertiar reprezintd o tendintd de baza in
economia mondiald contemporand. Trebuie Tnsd mentionat cd este domeniul in care se
constatd cele mai mari decalaje intre state.
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1.3.7. Echilibrarea balantei de plati externe prin balanta comerciald

O buna politicd comerciala urmareste ca, anual, Incasdrile si platile determinate de
schimbul de marfuri §i de servicii internationale sd fie echilibrate. Balanta comerciala
reprezintd principalul post al balantei de plati externe. Prin urmare echilibrul balantei platilor
externe este determinat de echilibrul balantei comerciale. Desigur nu poate fi neglijata nici
balanta comerciald a exporturilor §i importurilor invizibile (a serviciilor), dar numai in cazuri
de exceptie aceasta reprezintd o sursd principald de devize sau de plati ca de exemplu, in
Grecia, Spania, Elvetia, tiri care Incaseazd anual importante sume din operatiuni
extracomerciale, in special din prestatii de transport si prestatii turistice.

Asigurarea echilibrului balantei plétilor externe trebuie privit in dinamica procesului
economic. Atragerea resurselor externe de dezvoltare determind un deficit care se acopera
prin credite sau prin import de capital. Dacd resursele respective sunt alocate si utilizate
eficient ele determind 1n perioadele viitoare excedente comerciale ce echilibreaza balanta
platilor externe. Situatia dramatica a tarilor cu datorie externa decurge, in principal, dintr-o
aplicare si utilizare eronatd a resurselor externe atrase. Astfel, se ajunge la formarea si
cresterea datoriei externe cu consecinte negative asupra cresterii economice si nivelului de
trai.

1.4. Tipologia politicii comerciale internationale
1.4.1. In Sfunctie de scopul urmarit

Aceastd clasificare are ca scop protectia productiei nationale: politicd autarhica,
protectionista si politica de liber schimb.

Examinate din perspectiva istorica, relatiile internationale au cunoscut o pluralitate de
tipuri de politica comerciald practicate de state in functie de potentialul si pozitia pe care o au
in economia mondiald, precum si de interesele majore pe care le urmiresc. In functie de
scopul urmarit principalele tipuri de politicdi comerciald sunt urmatoarele: autarhia,
liberschimbismul, protectionismul si neprotectionismul.

Autarhia. Prin autarhie se intelege politica comerciala dusa de stat in directia izolarii
economice, a limitdrii la maximum sau chiar a interzicerii unor importuri.

Politica autarhicd are in vedere principiul sprijinirii eminamente pe fortele proprii.
Tendinte catre aplicarea unei asemenea politici pot fi manifestate n marile tari: (R.F. Rusa,
SUA, Canada, China, Brazilia etc.), care dispun de vaste teritorii, de mari rezerve de materii
prime minerale, de vaste fonduri forestiere si de insemnate terenuri agricole.

Se poate spune cd din punct de vedere al politicii economice generale autarhia se
caracterizeaza prin izolarea economiei fatd de economia celorlalte tari ale lumii; orientarea
exclusiva spre interior; tendinta de dezvoltare cu orice pret a unor ramuri interne; instituirea
de masuri drastice de oprire a importurilor. Autarhia ignord avantajele economice ale
relatiilor externe, comertul exterior al statului in cauza fiind inexistent sau avand un volum
modest.

Trasaturi ale autarhiei s-au gasit In trecut atat in politicile unor tari mari, cu bogate si
diverse resurse, pentru care comertul exterior reprezenta o pondere redusd in ansamblul
economiei nationale, cat si in politicile unor tari mici i mijlocii care au Incercat sa puna in
aplicare programe ambitioase de dezvoltare economica sprijinindu-se pe propriile eforturi.
Starea de autarhie a fost determinatd de alte cazuri de factori exclusivi, respectiv in situatiile
de blocada economica aplicata fatd de una sau alta din tari.

Politica autarhicd, nu a produs niciodata rezultatele scontate. Daca pe termen scurt se
pot identifica unele realizari destul de firave, pe termen lung o politica autarhicd priveaza
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tarile de avantajele evidente ale participdrii la diviziunea internationald a muncii, le condamna
la stagnare §i Tnapoiere economica.

O aplicare nuantatd a politicii autarhice o reprezintd in actuala perioada asa-numita
politica de substituire a importurilor, motivata in principal de necesitatea echilibrarii platilor.
Indiferent de motivatie, o politicd de substituire a importurilor se justificd insd numai in
masura 1n care in final conduce la cresterea venitului national in termeni reali, lucru greu,
aproape imposibil de infaptuit fara cooperare internationala.

Foarte agresiva si retrograda este politica autarhica de grup sau concertatd ce rezultd
din asocierea unor tari intr-o comunitate de interese inguste. Daca intr-o prima etapa o
asemenea politicd de restrictionare a importului extracomunitar da rezultate, in faza de
saturatie, care nu intarzie sd vind, efectele sunt negative. Asa se si explicd tendinta tot mai
accentuatd a tarilor din fosta Comunitate vest-europeana de a-si largi cadrul organizatoric si
de a elasticiza politica de asociere la Comunitate a unui numar cat mai mare de tari, inclusiv
foste socialiste.

Viata a demonstrat cad politica autarhicd concertatd, extremista a tarilor membre ale
fostului CAER s-a soldat cu un fiasco total.

Liberschimbismul si liberalizarea schimburilor. Aceasta politica este diametral opusa
autarhiei si constd in eliminarea totald din calea importurilor a oricarui obstacol tarifar sau
netarifar, singurul criteriu ramanand costurile comparative. Adicd, pe plan international,
productia unui bun sa se dezvolte in tara care poate sa-1 realizeze la costurile cele mai ieftine.
Dar, dupd cum se observa, aceastd politica vine in contradictie cu interesele nationale ale
statelor care depun eforturi sa se industrializeze in scopul ridicarii nivelului de trai national.
De aceea, la timpul siu, statele in cauzd au lansat aspre critici la adresa acestei politici
promovate de Anglia industrializatd, capabild sa practice o concurentd ruindtoare pentru
statele In curs de industrializare.

Dupa primul rdzboi mondial s-au manifestat tendinte de liberalizare a comertului
mondial intr-o formd atenuatad fatd de cerintele liberschimbismului, cu deosebire sub forma
dezarmarii tarifare si in paralel cu unele orientdri protectioniste cu incidente restrictive si
discriminari distincte.

Esenta politicii de liberalizare a schimburilor consta in libera concurenta ca un corolar
inevitabil al avantajului relativ in conditiile elimindrii barierelor tarifare si netarifare,
admitandu-se protectionismul numai ca exceptie pentru ratiuni ca optiune de fortificare a
industriei, de securitate a economiei nationale.

In epoca contemporani se contureazi tendinta generald, pe plan mondial, spre
eliminarea treptatd a unor obstacole artificiale din calea comertului international. Un rol
important in aceastd directie I-a avut politica promovata de GATT, care isi propune, in cadrul
rundelor de negocieri multilaterale, reducerea sau eliminarea taxelor vamale, largirea
campului de concesii tarifare intre toate tarile participante la negocieri, precum si reducerea
sau eliminarea tuturor restrictiilor cantitative.

Protectionismul §i neoprotectionismul. In absenta lui, protectionismul are o
fundamentare logica, fiind impus de necesitatea ocrotirii productiei nationale in fata unei
concurente strdine agresive, cu tendinte acaparatoare. Dar, atunci cand depaseste limitele
rationalului, protectionismul devine frand in calea schimburilor comerciale internationale, in
calea progresului. Cand protectionismul este urmat de masuri de retorsiune, genereaza
adevarate razboaie comerciale In defavoarea tuturor celor implicati §i in detrimentul
comertului international.

In ciuda tendintei generale de liberalizare, in epoca noastrd sunt numeroase statele si
mai ales gruparile economice care exacerbeaza masurile protectioniste de natura tarifara sau
netarifara. Se remarca instrumentarul de masuri cu caracter administrativ, fiscal, financiar si
valutar Din nefericire, in ciuda eforturilor depuse pe linia GATT si a altor organisme si
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organizatii internationale astdzi se constata ca circa 55% din schimburile comerciale mondiale
sunt afectate intr-o forma sau alta de bariere netarifare. De fapt, politica protectionsimului s-a
transformat in neoprotectionsim sau criptoprotectionism, prezentdnd o mare diversitate de
forme de politici camuflate.

Protectionismul exacerbat duce inevitabil la politica autarhicd camuflata, de
desprindere de viata economicd, internationald,de stagnare si regres economic, politic, social,
cultural.

1.4.2. In Sfunctie de numarul partenerilor si felul acordurilor incheiate

Aceasta clasificare aratd modul de aplicare in functie de numarul partenerilor si felul
acordurilor incheiate: politica unilaterala, bilaterald, multilaterald, regionald sau
subregionala.

Politici comerciale unilaterale. Sunt politici autonome care constau in adoptarea de
catre stat a unor masuri unilaterale privind activitatea de comert exterior, fara a se tine seama
de pozitia si punctul de vedere al statelor partenere. Sunt masuri dure, de dictat, care grabesc
calea catre falimentul politicii comerciale adoptate. Chiar si in cazul marilor state, puternic
dezvoltate, asemenea masuri duc in final la izolare. La neconclucrare, la desprinderea de
progresul mondial. Statul care adopta o politica comerciald autonoma ia in considerare numai
propriile interese, de moment, atitudine foarte grava, privitd prin prisma intereselor de
perspectivd, avand in vedere interdependentele obiective in productia si comertul
international. Politicile comerciale unilaterale sunt adoptate de statele puternic dezvoltate.

Politici comerciale bilaterale. 1.a baza acestor politici stau acordurile comerciale
guvernamentale bilaterale prin care se reglementeaza schimburile de bunuri si servicii intre
statele semnatare pe o anumitd perioadd. In secolul trecut, acordurile comerciale au fost
precedate de tratatele de comert §i navigatie, intrate astazi in desuetitudine.

In general, acordurile comerciale bilaterale, ca si tratatele de comert si navigatie contin
principiile fundamentale de realizare a schimburilor comerciale intre partile semnatare, printre
care se remarcd principiul referitor la clauza natiunii celei mai favorizate si principiul
nediscriminarii.

Acordurile incheiate intre statele care practicdi monopolul asupra comertului exterior
contin liste de marfuri cu contingente determinate cantitativ sau valoric, obligatorii, garantate
de statele semnatare §i principii de formare a preturilor corespunzitoare unor metodologii
specifice. In esentd, politicile comerciale bilaterale sunt acorduri intre perechi de state
partenere.

Politici comerciale multilaterale. Dupa al doilea razboi mondial s-au pus bazele
sistemului comercial multilateral, ale carui componente esentiale sunt Acordul General pentru
Tarife si Comert (GATT), astdzi Organizatia Mondiala a Comertului (OMC) si Conferinta
ONU pentru comert si dezvoltare (UNCTAD). Sistemul comercial multilateral cuprinde
ansamblul principiilor, regulilor si a masurilor de politicd comerciald convenite la nivel
multilateral, precum si institutiile internationale pe care se sprijind relatiile comerciale. Este
de mentionat ca folosirea cadrului multilateral prezintd o importantd deosebitd, in special
pentru tarile mici si mijlocii, care au posibilitatea ca, In acest cadru, sa-si identifice aliati
pentru promovarea concertatd a intereselor economice si sa se prevaleze de principiile si
regulile de conduita convenite pe plan international.

In domeniul practic, politica comerciald multilaterald a permis obtinerea unor rezultate
benefice desfasurarii comertului international intre care adoptarea de principii si reguli de
politicd comerciald de naturd sd evite instituirea in mod abuziv de restrictii comerciale,
combaterea practicilor de concurenta neloiala, reducerea taxelor vamale, adoptarea unui regim
special mai favorabil pentru dezvoltare. In esentd aceste politici comerciale se stabilesc in
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cadrul unor aranjamente ale organizatiilor internationale la scard mondiald cu participarea,
practic, a tuturor statelor membre ale acestor organizatii.

Politicile comerciale regionale sau subregionale sunt rezultatul acordurilor convenite
intre grupe de state din aceeasi regiune sau subregiune, in special sub forma de acorduri de
comert liber, uniuni vamale, piete comune, uniuni economice i monetare.

Politicile comerciale interregionale sunt rezultatul acordurilor cu participarea statelor
din mai multe continente sau zone geografice indepartate.

Politicile comerciale plurilaterale sunt aranjamente convenite de mai multe state, in
functie de interesul acestora.

1.4.3. Dupa domeniul de aplicare §i instrumentele folosite in politica comerciala

In functie de activitatea pentru care se aplicd anumite instrumente existi: politici de
export, de import si politici de tranzit.

In ceea ce priveste instrumentele de politici comerciald avem: politicd tarifari,
netarifara si politica de stimulare a exportului. Scopul acestor politici este de a apara unele
ramuri de productie fatd de concurenta straina, cat si de a promova si stimula activitatea de
export.

1.5. Principii ale politicii comerciale stipulate in documentele
organizatiilor cu vocatie universalid in domeniul comertului international

Initial principiile comerciale au rezultat din interesele statelor luate individual, privind
dezvoltarea unui comert exterior cat mai favorabil, care sd raspundd dezideratelor lor de
dezvoltare interna si de promovare a unor relatii comerciale internationale avantajoase.

Mult timp, reglementarile, masurile si actiunile pe linia desfasurarii comertului cu alte
state, fie erau luate In mod unilateral, fie tineau seama de clauzele din acordurile sau
conventiile comerciale bilaterale dintre aceste state. Marea criza financiard din anii 1929-1933
a pus si mai puternic in lumind necesitatea unor aranjamente internationale, care sa
armonizeze reglementarile in materie de politicdA comerciala externd in scopul accelerarii
liberalizarii exportului si importului dintre state.

Dupa cel de-al doilea razboi mondial, contributia decisiva la stabilirea unor principii
de baza de politicd comerciala externad a adus-o Acordul General pentru Tarife (vamale) si
Comert (GATT), care a intrat in functiune in anul 1948. De-a lungul aproape a 50 de ani de
existentd a GATT (pana la 01.01.1995), principiile de baza ale relatiilor comerciale dintre
statele membre au fost urmatoarele: nediscriminarea, utilizarea taxelor vamale pentru
protejarea economiilor nationale si interzicerea folosirii restrictiilor cantitative, eliminarea sau
limitarea subventiilor la export, folosirea consultarilor in rezolvarea diferentelor si adoptarea
deciziilor, de reguld, prin consens.

De la principiile fundamentale de politicd comerciald externd care stau la baza
relatiilor comerciale dintre statele lumii s-au acceptat insd si unele exceptii, derogari, cum
sunt: recunoasterea preferintelor vamale, admiterea constituirii de zone de liber schimb si
uniuni vamale Tn anumite conditii, permisiunile acordate tarilor in curs de dezvoltare de a-si
acorda preferintele intre ele, de a utiliza temporar restrictii cantitative si subventii la export
s.a.

Cu prilejul credrii Organizatiei Mondiale a Comertului, in anul 1994, si al inceperii
activitatii sale in anul 1995, care continud si dezvoltd activitatile GATT, s-au adoptat
principiile fundamentale ale Sistemului Comercial Mondial.

In afara principiilor de politici comerciald externd convenite in cadrul GATT, iar
ulterior in cadrul OMC, la sesiunile unor Conferinte ale Natiunilor Unite pentru Comert i
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Dezvoltare (UNCTAD), care au debutat in anul 1964, s-au adoptat de asemenea, principii
menite sd cdlduzeasca relatiile economice dintre state si politicile lor comerciale. Aceasta
vizeazd, indeosebi,problemele tarilor in curs de dezvoltare, circa 160 de state si teritorii, din
totalul celor aproximativ 200 existente astdzi in lume.

1.5.1. Clauza natiunii celei mai favorizate, in diverse forme

Principiul clauzei natiunii celei mai favorizate. In forma sa clasici, clauza natiunii
celei mai favorizate se prezinta astfel: ,,Orice avantaje, privilegii si imunitati acordate de catre
0 parte contractantd pentru un produs originar din sau avand ca destinatie teritoriul celorlalte
parti contractante, vor fi extinse imediat §i neconditionat asupra oricdrui produs similar
originar din/sau avand ca destinatie teritoriul tuturor celorlalte parti contractante. Aceasta
dispozitie priveste taxele vamale si impunerile de orice natura percepute la import sau export,
sau cu ocazia importului sau exportului, precum si pe acelea care afecteazd transferurile
internationale de fonduri efectuate cu prilejul platii importurilor sau exporturilor, modul de
percepere a acestor taxe si impuneri, ansamblul reglementarilor si al formalitétilor aferente la
importuri sau exporturi”. Astfel, se poate aprecia cd extinderea clauzei natiunii celei mai
favorizate la toate relatiile economice internationale ar deschide porti largi cooperarii intre
toate statele lumii, spre folosul tuturor.

Din diferite cauze si interese, in practica internationala exista numeroase exceptii de la
principiul clauzei natiunii celei mai favorizate, cele mai multe fiind determinate de existenta
gruparilor regionale. Una din aceste exceptii o constituie regimul instituit in cadrul uniunilor
vamale, precum i in cadrul zonelor de comert liber, ceea ce a facut sd se micsoreze aria de
aplicare a clauzei natiunii celei mai favorizate, in detrimentul promovarii comertului
international.

O alta exceptie de la clauza natiunii celei mai favorizate, cu efecte pozitive asupra
promovadrii relatiilor comerciale internationale, o constituie instituirea regimului de preferinte
vamale acordate de tarile dezvoltate tarilor in curs de dezvoltare. Aceastad exceptie a fost
promovatd de UNCTAD si adoptatd de GATT in beneficiul tarilor in curs de dezvoltare. S-a
avut In vedere potentialul economic mai scdzut al tarilor in curs de dezvoltare. Principiul
clauzei natiunii celei mai favorizate nu priveste facilitarea comertului de frontiera intre tarile
limitrofe. Facilitatile acordate de un stat pentru dezvoltarea acestui comert cu un stat vecin nu
pot fi invocate in virtutea clauzei natiunii celei mai favorizate de un stat tert nelimitrof.

In tratatele, acordurile comerciale si in cele de cooperare economici internationala,
clauza natiunii celei mai favorizate poate sa apara sub diverse forme si continuturi.

Clauza conditionatd. Prin care avantajele acordate statului tert se aplicd noului stat
beneficiar al clauzei, numai conditionat de primirea din partea acestuia a anumitor
compensatii echivalente, care pot sd fie de aceeasi naturd sau de naturi diferite (reduceri
reciproce de taxe vamale sau reduceri de taxe vamale contra reducerii de tarife de tranzit). Se
au de fapt in vedere conditiile in care avantajele au fost acordate 1n relatia lor cu tertii.

Clauza neconditionatd. Potrivit acestei clauze, avantajele statului tert beneficiar se
extind automat si neconditionat in relatia cu noul stat partener, beneficiar al clauzei fara a fi
luate In seama conditiile in care aceasta clauza se aplica de parti in relatiile lor cu tertii.

Clauza unilaterald. Prin aceastd clauza, numai o parte se obligd sa acorde celeilalte
clauza natiunii celei mai favorizate, relatie frecventa intre tarile dezvoltate si cele in curs de
dezvoltare.

Clauza bilaterald. Prin care partile semnatare se obligd sd-si acorde reciproc
tratamentul cel mai favorabil existent in relatia fiecaruia cu tertii, conditionat sau
neconditionat.

Clauza generald. Priveste relatiile economice de ansamblu dintre tarile semnatare.
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Clauza speciala. Se refera la anumite domenii, de regula numai la schimburile de
marfuri.

1.5.2. Clauza regimului national

Acest principiu indeplineste un rol important in promovarea relatiilor de cooperare
industriala  si de transport. Corespunzator acestui principiu, inscris In instrumentele
guvernamentale de politica comerciald, fiecare parte se obligd sd acorde pe teritoriul sau
national, persoanelor fizice si juridice, marfurilor si mijloacelor de transport ale statului
semnatar partener acelasi regim juridic §i economic pe care 1l aplicd persoanelor, marfurilor si
mijloacelor de transport proprii. Acordul General pentru Tarife si Comert, referindu-se la
schimburile internationale de marfuri precizeaza ca produsele din teritoriile tuturor partilor
contractante importate pe teritoriile celorlalte parti contractante nu vor fi supuse, direct sau
indirect, la taxe sau alte impozite interne, indiferent de natura lor, mai mari decat cele aplicate
produselor nationale similare.

Teoretic, clauza regimului national poate fi socotitd ca un principiu al posibilitatilor
egale, in practica 1nsa trebuie sa se aiba in vedere ca dezvoltarea economica inegala intre state
nu creeaza si posibilitdti egale cetatenilor unei parti sau sanse egale de a exercita activitati
comerciale sau de altd naturd pe teritoriul celeilalte parti in raport cu cetatenii acesteia din
urmd. Cel mai slab va fi dominat de cel mai puternic. De aici decurge si necesitatea extinderii,
de exemplu, a regimului de preferinte, aplicat in domeniul vamal si 1n alte domenii ale
activitatii de cooperare economica internationala.

1.5.3. Nediscriminarea

Alaturi de clauza natiunii celei mai favorizate si in stransa interdependenta cu aceasta,
principiul nediscrimindrii se integreaza in politica comerciald a statului modern de a-si
diversifica relatiile economice cu toate statele lumii in conditii de egalitate, echitate si avantaj
reciproc.

Formularea cea mai concludentd a acestui principiu se prezintd astfel: ,,Nici o
prohibitie sau restrictie nu va fi aplicata de cétre o parte contractantd la importul unui produs
originar din teritoriul altei parti contractante, sau la exportul unui produs destinat teritoriului
acestei parti contractante, In masura in care astfel de prohibitie sau restrictie nu este aplicata la
importul unui produs similar originar din toate tarile terte sau la exportul de produse similare
destinate catre toate tarile terte”.

In practica actuald, in ciuda tendintei moderne de cooperare si integrare economica
universald, sunt frecvente abaterile de la principiul nediscriminarii.

1.5.4. Avantajul reciproc

Acest principiu are la baza urmarirea avantajului reciproc si constd 1n aceea ca orice
intelegere interstatala trebuie sa se soldeze cu avantaje pentru toate partile semnatare.

Metoda instituitd in GATT de comensurare a avantajelor mutuale s-a dovedit a fi
incomplet edificatoare. O anumita precizie poate fi realizatd numai in domeniul concesiilor
tarifare reciproce.

De la principiul reciprocitatii existd si exceptii impuse in practicd de Tmprejurari si de
potentialul diferit al statelor semnatare. In aceste exceptii se incadreaza preferintele vamale
acordate de tarile dezvoltate tarilor in curs de dezvoltare, care se bazeaza pe nereciprocitate.
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1.5.5. Concesii pe bazi de nereciprocitate

Acest principiu s-a ndscut in cadrul lucrdrilor Conferintei Natiunilor Unite pentru
Comert si Dezvoltare si este aplicat de tarile dezvoltate in relatiile lor cu tarile in curs de
dezvoltare.

In esentd, principiul regimului preferential consti in prevederea in acordurile
comerciale §i tratatele de cooperare economica a unei clauze prin care tarile dezvoltate se
angajeaza sa acorde tarilor in curs de dezvoltare semnatare concesii tarifare sau de altd natura,
pe baza de nereciprocitate, in scopul facilitarii patrunderii produselor acestora din urma pe
piata tarilor dezvoltate. In mod concret, regimul preferential constd in diminuarea sau chiar
scutirea de taxe vamale la import in tarile dezvoltate a marfurilor originare din tarile n curs
de dezvoltare beneficiare de preferinte vamale. Evident, aceastd diminuare a taxei vamale este
in raport cu taxa vamala in regimul clauzei natiunii celei mai favorizate.

Legat de aplicarea acestui principiu, sunt de remarcat citeva cerinte manifestate de
tarile in curs de dezvoltare:

- extinderea regimului preferential la toate produsele care fac obiectul exportului lor,
indiferent de gradul de prelucrare;

- scutirea totala de taxe vamale;

- generalizarea sistemului preferential, in sensul extinderii lui la toate domeniile de
activitate care stanjenesc exportul lor de bunuri si servicii in tarile industrializate.

1.5.6. Protejarea in fata concurentei neloiale

Potrivit acestui principiu se condamna dumpingul si se recunoaste dreptul oricarui stat
de a se proteja de efectele dumpingului prin instituirea unei taxe antidumping sau prin masuri
echivalent (angajamentul unilateral al exportatorului de a spori pretul de export pentru a
elimina marja de dumping).

De asemenea, se interzice sustinerea exporturilor prin subventii si alte alocatii
bugetare si se recunoaste dreptul celor afectati sa instituie taxe compensatorii. In privinta
subventiilor, tarile In curs de dezvoltare le pot practica insd numai temporar si ca masura de
interventie limitata.

1.5.7. Incredere intre parteneri prin cunoagsterea masurilor
de politica comerciald

Toate reglementarile, deciziile judiciare si administrative si legile cu aplicabilitate
generald privind comertul, precum si acordurile comerciale trebuie publicate pentru
informarea guvernelor si a cercurilor de afaceri. Punerea in aplicare a acestui principiu
sporeste increderea Iintre parteneri si oferd consistentd celorlalte principii de politica
comerciala.
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CAPITOLUL 11
STRUCTURA FUNCTIONALA A POLITICII
COMERCIALE CONTEMPORANE

2.1. Politica comerciala tarifara si instrumentele sale

Avand in vedere faptul ca relatiile comerciale externe au fost si continud sa fie un
factor important al cresterii economice, principalul obiectiv, pe termen lung, al politicii
comerciale a oricdrui stat este stimularea dezvoltdrii economiei nationale, la addpost de
concurenta strdind prin: reglementarea si controlul importurilor, stimularea exporturilor,
realizarea echilibrului n balanta de plati externe si sporirea rezervei valutare a statului si a
agentilor economici.

Pe termen scurt si mediu, prin politica comerciald se pot urmari obiective care deriva
din obiectivele pe termen lung, cum ar fi: perfectionarea structurii schimburilor comerciale
externe, restrangerea sau stimularea exporturilor si importurilor cu anumite produse sau grupe
de produse, anumite modificdri in orientarea geografica a schimburilor comerciale
(intensificarea schimburilor cu anumite tari si regiuni si restrangerea cu altele), imbunatatirea
raportului de schimb si sporirea Tncasarilor la bugetul statului etc. Atingerea acestor obiective
necesitd instrumente adecvate de politica comerciala care, de reguld, sunt grupate in trei
categorii: tarifare, netarifare, promotionale si de stimulare. Primele doua categorii vizeaza
restrangerea sau prohibirea importurilor, iar cele promotionale si de stimulare vizeaza
impulsionarea exporturilor.

Politica tarifard (vamald) este o componentd a politicii comerciale a unui stat,
cuprinzand totalitatea reglementarilor si normelor omise de stat, prin institutiile abilitate, care
vizeaza intrarea sau iesirea, in si din tard, a marfurilor si care presupune: controlul marfurilor
si mijloacelor de transport, cu ocazia trecerii frontierei vamale; Indeplinirea formalitatilor
vamale; impunerea vamald prin plata drepturilor (taxelor) vamale; alte formalitati specifice;
reglementate prin acte normative. De reguld, ca instrumente de politica tarifard sunt utilizate:

- legile, codurile si reglementarile vamale, ca factor care diferentiaza modul de
aplicare a politicilor vamale de catre statele lumii;

- tarifele vamale, principalul instrument prin care se realizeaza impunerea vamala,
folosit de toate tarile lumii, cuprinzand taxele vamale percepute asupra marfurilor importate
sau exportate, in functie de procedurile aplicate; tariful vamal reprezinta mijlocul indirect prin
care este protejatd economia unui stat, dat fiind faptul ca taxa vamala inscrisa in acest tarif
este restrictia comerciald cea mai larg utilizata in practicile de comert exterior, dar si cea mai
veche ca aplicabilitate.

Impunerea vamala indeplineste trei functii: a. fiscald (sursd de venit la bugetul
statului); b. protectionista (protejeaza economia nationald de concurenta strdind, in sensul ca
taxa vamala perceputa la import ridica pretul marfii importate, faicdnd-o mai putin competitiva
in raport cu produsul indigen; c. de negociere (statele pot negocia concesii vamale reciproce
sau nereciproce care pot stimula schimburile comerciale).

2.1.1. Tratatele (Acordurile) comerciale internationale
Tratatele comerciale internationale (acordurile comerciale), sunt principalele
instrumente guvernamentale de infaptuire a politicii comerciale. Aceste instrumente se

negociaza la nivel guvernamental i au ca scop reglementarea raporturilor comerciale dintre
statele angajate in negocieri, In scopul promovarii lor.
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Tratatul international reprezinta acordul precis si liber consimtit intre doud sau mai
multe state, prin care se creeaza, se modifica sau se sting norme de drept international sau
raporturi juridice internationale.

In practica international, tratatele comerciale, de cele mai multe ori cunoscute sub
denumirea de acorduri, imbraca diverse forme i denumiri in functie de obiectul si continutul
lor. In general, se disting:

- acorduri comerciale care reglementeaza schimburile de marfuri;

- acorduri de cooperare economica prin care se reglementeaza relatiile de cooperare
economica internationala;

- acorduri de cooperare tehnico-stiintificd care contin principiile de conlucrare
internationala intre diverse sectoare de cercetare tehnico-stiintifica;

- acorduri privind transporturile si expeditiile internationale;

- acorduri privind promovarea si garantarea investitiilor prin care se stabilesc
principiile referitoare la exportul si importul de capital pentru investitii;

- acorduri privind scutirea de dubla impunere prin care se convine modul de percepere
a impozitelor pentru activitati lucrative ale persoanelor straine pe teritoriul national, astfel
incat sa fie scutite de plata unei duble impuneri etc.

Tratatele comerciale internationale pot s fie bilaterale sau multilaterale in functie de
numarul statelor angajate.

Elementele esentiale continute de un tratat comercial se refera la:

- principiile generale si speciale (clauza natiunii celei mai favorizate, regimul national,
principiul nediscrimindrii etc., pe care se intemeiaza intelegerea);

- obiectul intelegerii: schimburi de marfuri; schimburi de servicii; specializare si
cooperare in productie; cooperare tehnico-stiintificd; credite si finantdri reciproce;
reglementari si cooperari in domeniul transporturilor, expeditiilor, postei si telecomunicatiilor;
decontarea platilor reciproce etc.

- acordarea de facilitdti reciproce: tranzit, cabotaj, depozitare, prelucrare in Lohn,
organizari de targuri si expozitii internationale;

- recomandari si acordarea de sprijin reciproc cu privire la: incheierea contractelor
comerciale; efectuarea platilor; transferuri valutare; desfasurarea activitdtii participantilor la
investitii pe teritoriul national; angajarea personalului local; aprovizionarea de pe piata interna
a investitorilor strdini; asistentd medicala si ocrotire sociala a lucratorilor strdini; efectuarea de
activitati de comert exterior de cétre strdini pe teritoriul national etc.;

- modul de solutionare a litigiilor;

- valabilitatea si modalitatea de intrare in vigoare a tratatului si de prelungire a duratei
de aplicare.

Este evident ca elementele enuntate sunt ajustate, reduse sau completate in functie de
obiectul fiecdrui tratat si de Tmprejurarile n care se nasc obligatiile pe care partile urmeaza sa
si le asume. Sunt de mentionat clauzele specifice pe care le contin unele acorduri referitoare
la structura si amploarea schimburilor de marfuri. Sunt cazuri cand acordul comercial contine
liste de marfuri anexate prin care se defineste nomenclatorul produselor admise la exportul
fiecarui semnatar. Alteori, listele de marfuri contin si contingente de marfuri exprimate
valoric sau cantitativ, in limitele cérora partile se angajeaza sa elibereze licentele de export.

Cele mai frecvente in activitatea practicd sunt acordurile comerciale bilaterale
incheiate pentru o perioada de 1 an sau de 5 ani. Acestea din urma, de regula, sunt acorduri
comerciale de duratad, menite sa defineasca cadrul general al schimburilor comerciale, urmand
ca pe baza lor sa se incheie anual acorduri comerciale, deseori denumite protocoale, prin care
se fac ajustarile, completarile si precizarile necesare in functie de evolutia vietii economice.

In ultimii ani a aparut din ce in ce mai necesard reglementarea raporturilor de
cooperare economica generala Intre diversele state ale lumii, precum si intre diversele grupari
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economice. Destul de frecventa este incheierea de acorduri bilaterale de cooperare economica
prin care se instituie principiile si regulile care sd faciliteze cooperarea intre organizatiile
economice din statele semnatare in diferite domenii economice, cooperarea in investitii,
cooperarea in cercetarea comund de marketing, cooperarea comerciald In aprovizionare si
desfacere, cooperarea in industrie si agriculturd, cooperarea in sectorul tertiar etc.

2.1.2. Tariful vamal de import, baza nomenclaturii marfurilor si taxelor vamale

Tariful vamal de import este actul normativ prin care statul reglementeaza, pe baza
unui nomenclator de marfuri, taxele vamale de import, precum si principiul determinarii
drepturilor sale asupra importurilor. Intelegerea si aplicarea corecti a tarifului vamal necesita
clarificarea problematicii nomenclaturii marfurilor, taxelor vamale, valorii in vama, originii
marfurilor si teritoriului vamal.

2.1.2.1. Nomenclatura marfurilor; clasificarea marfurilor in tariful vamal

Pentru clasificarea marfurilor in tariful vamal de import cea mai larga utilizare o are
Nomenclatorul Consiliului de Cooperare Vamala. Aceastd Nomenclaturad reprezinta un sistem
complet de clasificare care permite incadrarea unitard si exactd a tuturor marfurilor ce fac
obiectul comertului international. Principiul de baza al Nomenclaturii constd in a grupa, de
reguld, la acelasi capitol produsele obtinute din aceeasi materie prima si aranjarea produselor,
in cadrul capitolelor pe pozitii, in ordinea progresiva Incepand cu materia primd pana la
produsele finite. Nomenclatura Consiliului de Cooperare Vamald contine nomenclatorul
propriu-zis in care marfurile sunt denumite generic, precum si regulile pentru interpretare in
vederea incadrarii corecte a marfurilor in tarifele vamale. O anumitd marfd nu se poate
incadra corect decat la o anumitd pozitie a tarifului vamal al oricdrei tari care utilizeaza
aceastd nomenclatura.

In practica internationald sunt utilizate insi si alte sisteme de clasificare a marfurilor in
scopuri vamale, precum si clasificari specifice diferitelor domenii (statistic, comercial,
transporturi etc.). Aceasta constituie un impediment 1n asigurarea calitatii operatiunilor
comerciale. Pentru eliminarea dificultatilor generate de utilizare, in paralel, a mai multor
sisteme de clasificare, incepand cu anul 1970, Consiliul de Cooperare Vamala a procedat la
elaborarea Sistemului armonizat pentru Descrierea si Codificarea Marfurilor (S.H.).

La cererea S.H. au participat atat expertii organizatiilor internationale interesate, cat si
reprezentantii a numeroase guverne. Aceasta larga reprezentare a intereselor diferite privind
sistemele de clasificare utilizate in practica internationald a permis S.H. ca sistem de
clasificare polivalent, susceptibil de a fi utilizat in domenii multiple. Proiectul Conventiei
internationale privind S.H. a fost aprobat de Consiliul de Cooperare Vamald in 1983, iar
Conventia a fost deschisi spre semnare sau aderare. In practica relatiilor economice
internationale S.H. faciliteazd negocierile comerciale, acordarea si gestionarea preferintelor
tarifare, colectarea, preluarea si analizarea datelor statistice, simplificarea si standardizarea
documentelor comerciale, precum si accelerarea transmiterii datelor concomitent cu reducerea
costurilor. S.H. este o nomenclaturd logic structuratd cu nivele progresive de detaliere,
alcatuita din 21 sectiuni, 96 capitole, 1241 pozitii, identificabile prin coduri de patru cifre si
5019 grupe de marfuri corespunzator unui cod de sase cifre. Un anumit produs se poate
incadra corect numai la o singurd pozitie si grupa a S.H. Pentru Incadrarea corecta a
marfurilor, S.H. contine, pe langa nomenclatorul propriu-zis, reguli prin care sunt decodificate
principiile care au stat la baza construirii nomenclatorului, in etapa actuald statele care au
semnat sau au aderat la Conventia privind S.H. opereazad transpunerea tarifelor vamale pe
structura acestui nomenclator.
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2.1.2.2. Taxele vamale; definire si criterii de clarificare

Taxele vamale si tariful vamal, ca instrumente tarifare, impreund cu problematica
teritoriului vamal si a regimurilor vamale speciale, acopera domeniul politicii comerciale
tarifare si cea mai mare parte a conceptului de politici vamald a unui stat. In tarifele vamale
fiecarei pozitii a nomenclatorului de marfuri (nomenclatorul tarifar) 1i sunt asociate taxe
vamale. De altfel, se poate aprecia ca tariful vamal este format din binomul nomenclator
tarifar — taxe vamale. In timp ce nomenclatorul tarifar are vocatie universali, taxele vamale
exprimd, prin structura si nivelul lor, interesele specifice de politicd comerciald ale fiecarei
tari.

Taxa vamala este, in fapt, un impozit perceput de stat atunci cand marfurile trec
frontiera vamala a statului respectiv.

Taxa vamala este, deci, un instrument de politicd economica si comerciala sub forma
unui impozit general de consum, care are functia de instrument de formare a preturilor de
comert exterior, respectiv a preturilor interne de consum, pentru produsele care trec frontiera
vamala a tarii, asigurand avantaje productiei interne destinate consumului intern sau Ingradind
consumul, facand posibila prin aceasta influentarea pietei interne a tarii date, a pietei
mondiale sau a unei parti din aceasta, sub aspectul productiei, al relatiilor comerciale si
financiare internationale.

Marea majoritate a statelor lumii percep taxe vamale la import §i numai in cazuri de
exceptie, pentru produsele deosebite, si la export.

Tranzitul, supus altaddata taxelor vamale, este scutit in zilele noastre de taxe vamale,
decontandu-se numai prestatiile de servicii pentru transportul marfurilor in tranzit sau pentru
depozitarea lor temporara pe teritoriul de tranzit.

Nivelul taxei vamale, precum si durata n timp a perceperii acesteia sunt probleme de
o deosebita importantd in teoria §i practica politicii comerciale. Nivelul taxei vamale depinde
de nevoia de protectie, taxa fiind cu atat mai ridicatd, cu cat conditiile de productie pe piata
interna sunt mai defavorabile fata de cele ale exportatorilor straini.

La stabilirea nivelului taxei vamale se are in vedere nivelul diferentelor existente intre
costul si respectiv pretul unui anumit produs pe piata externa si piata interni. in masura in
care corecteaza aceste diferente, taxele vamale pot indeplini selectiv sau succesiv functiile de
egalizare a nivelurilor de pret, protectiec a unor ramuri economice nationale prioritare sau
prohibirea importului anumitor produse, in functie de interesele economiei nationale. Taxele
opereaza deci asupra decalajului de competitivitate comerciala a produselor de origini diferite,
care in mod firesc nu este acelasi la un produs sau altul. Taxele vamale pot indeplini o functie
prohibitivd desi au un nivel redus, cand diferenta de competitivitate este in favoarea
produselor indigene, sau pot indeplini numai o functie de echilibrare a pretului desi au un
nivel ridicat in cazul in care diferenta de competitivitate este net in favoarea produselor
provenite din import. Aceasta evidentiazd caracterul complex al rolului si functiilor taxelor
vamale de import in comertul international, necesitatea cunoasterii nu numai a nivelului, ci si
a efectelor si incidentelor asupra competitivitatii marfurilor.

Taxele vamale pot fi clasificate dupa mai multe criterii astfel: a. dupa gradul lor de
protectie; b. dupa modul de percepere; c. dupa modul de fixare a taxei vamale; d. dupa
obiectul impunerii vamale.

a. Din punctul de vedere al gradului de protectie sau scopul aplicarii, taxele vamale
sunt:

- taxe protectioniste, menite sa asigure protectia productiei autohtone in fata
concurentei strdine, sau se poate urmari obtinerea de venituri pentru bugetul statului avand o
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orientare mai mult fiscald. Taxele vamale protectioniste au un nivel mai ridicat decét cele
fiscale;

- taxe prohibitive, care au mai mult caracter teoretic, deoarece nu pot fi suportate de
nici un importator datorita nivelului lor foarte mare;

- taxe de retorsiune, care au un nivel foarte ridicat. Ele sunt instituite ca o
contramasura fata de politica taxelor prohibitive sau ca raspuns la politica comerciala neloiald
a altui stat. Taxele de retorsiune imbraca doua forme: taxe antidumping si taxe compensatorii.

Taxele vamale antidumping sunt taxe suplimentare percepute de catre stat, peste taxele
vamale obisnuite, cu scopul de a anihila efectele dumpingului practicat de anumite tiri pe
piata mondiald. Aceste taxe se aplica si In cazul dumpingului valutar. De regula, nivelul taxei
vamale antidumping nu depdseste ,,marja de dumping”, adica diferenta intre pretul de
dumping si pretul pietei internationale al produsului in cauza.

Taxele vamale compensatorii, se stabilesc fatd de importurile provenind din tari care
practicd subventionarea exportului. De reguld, nivelul taxei compensatorii nu depaseste
nivelul primei de export sau al subventiei acordatd exportatorului.

Taxele vamale de retorsiune au o dubla natura: tarifara si netarifara.

b. Dupa modul de percepere a taxelor vamale, acestea sunt grupate in: taxe vamale
»ad-valorem”, taxe vamale specifice; taxe vamale mixte.

- Taxele vamale ,,ad-valorem” (asupra valorii), se calculeaza ca procent din valoarea
madrfurilor, cotd procentuald din valoarea vamala a marfurilor (ex.25% din valoarea vamald a
unui autoturism importat). Desi prezintd avantajul simplitatii din punct de vedere tehnic,
taxele vamale ad-valorem, prin modul cum sunt percepute, au dezavantaje in sensul ca sunt
sensibile la oscilatiile conjuncturale ale preturilor. Daca pretul la marfurile importate scad,
atunci se reduce volumul incasdrilor din taxele percepute ,,ad-valorem”, reducandu-se efectul
protectionist. in acelasi timp, taxele ,,ad-valorem” duc la abuzuri, deoarece nu de putine ori
marfurile importate nu sunt facturate la pretul real de cumparare, ci la preturi mai mici pentru
a plati o taxa vamald mai mica. Aceste dezavantaje au fost inlaturate prin solutii cuprinse in
Codul de evaluare vamala adoptat in cadrul GATT la Runda Tokyo (1979) si perfectionat la
Runda Uruguay (1994).

- Taxele vamale specifice, se fixeazd pe o anumitd unitate de masurd fizica a
marfurilor (ex. x unititi monetare / tona de carbune, sau y unitati monetare / 1 autoturism de o
marca specificd). Aceste taxe se aplica la greutate, cantitate, capacitate volum.

Taxa vamala specificd prezintd un avantaj fatd de utilizarea taxei vamale advalorem,
deoarece ea inlatura posibilitatea declararii nesincere a valorii marfii in vama. In acelasi timp
insa, taxa vamald specificd, din cauza nivelului ei fix, nu este flexibila in cazul oscilatiilor
preturilor externe. De exemplu, o marfa de import are o valoare de 100 dolari/buc si 1i creste
pretul la 150 dolari/buc., taxa vamala specifica de 100 dolari/buc ramane neschimbata, fapt ce
slabeste protectia vamala si micsoreaza veniturile la buget. Elvetia este tara care, prin politica
sa tarifard, percepe la import numai taxe vamale specifice. De mentionat ca, pentru unele
bunuri Uniunea Europeana percepe si ea taxe vamale specifice (branzeturi, unele cereale etc.).
Folosirea taxelor vamale specifice prezinta si avantajul fata de cele ad-valorem, ca au un efect
protectionist mai ridicat atunci cand preturile la produsele importate scad.

Taxele vamale mixte (combinate) se percep atunci cand se observa ca aplicarea taxei
vamale ad-valorem nu este suficient de eficace ca instrument tarifar de protectie, fapt pentru
care la vama se adauga si taxe vamale specifice. Australia, SUA, Uniunea Europeana folosesc
acest sistem mixt de percepere, care reprezintd, totodata, si o incercare de atenuare a
inconvenientelor aplicarii numai a taxei vamale ad-valorem. Cu alte cuvinte, pe langa taxa
»ad-valorem” se mai percepe temporar si o taxd vamald specificd pentru a nu se reduce
efectul protectionist.
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¢. Dupa modul de fixare a taxei vamale ca urmare a tratativelor, acordurilor,
conventiilor §i aranjamentelor comerciale convenite Intre state, pe plan bilateral, regional sau
multilateral, taxele vamale sunt: autonome, conventionale, preferentiale.

- Taxele vamale autonome (unilaterale sau generale) sunt taxe al caror nivel este cel
mai ridicat i sunt fixate de statul importator asupra marfurilor originare din tari care nu
beneficiaza de tratamentul clauzei natiunii celei mai favorizate. Perceperea acestor taxe se
face in functie de politica promovatid de statul respectiv in relatiile cu celelalte state. In
general, aceste taxe constituie o barierd In calea dezvoltdrii schimburilor comerciale
internationale. Astdzi, taxele vamale autonome sunt aplicate pe o scara foarte redusa, intrucat
existd acorduri comerciale incheiate intre state. Atunci cand sunt utilizate printr-un nivel
extrem de ridicat, taxele vamale autonome fac practic imposibild patrunderea de marfuri pe
piata respectiva. Este de retinut ca, in tariful vamal comun de import al Uniunii Europene
exista si o coloana cu taxe vamale autonome.

- Taxe vamale conventionale (sau contractuale, normale), se stabilesc la niveluri
mult mai reduse In comparatie cu taxele autonome si sunt rezultatul intelegerilor dintre state
stipulate fie Tn acorduri comerciale bilaterale fie in acorduri multilaterale, prin care tarile isi
acorda reciproc clauza natiunii celei mai favorizate.

- Taxele vamale preferentiale (de favoare), sunt cele mai reduse ca nivel si se aplica
de catre stat asupra importurilor din statele care se bucura de un regim preferential, respectiv
mai favorabil decat cel acordat tarilor care beneficiaza de clauza natiunii celei mai favorizate,
reprezentand o derogare de la principiul egalititii de tratament. Un exemplu clasic l-a
reprezentat taxele vamale preferentiale acordate de metropold, in regim de favoare, marfurilor
venite din colonii (este cazul ,,preferintelor imperiale” britanice institutionalizate in 1932).
Daca, initial, taxele vamale preferentiale stabilite intr-un cadru bi sau multilateral erau
reciproce, in ultimele cateva decenii s-a extins tipul de taxe vamale preferentiale unilaterale,
nereciproce, acordate de tarile dezvoltate la produsele manufacturate originare din térile in
curs de dezvoltare ca in cazul Sistemului Generalizat de Preferinte (SGP), si al preferintelor
vamale acordate de Uniunea Europeana tarilor asociate din Africa, zona Caraibelor si Pacific
(ACP). Proliferarea taxelor vamale preferentiale a avut loc in cadrul schimburilor de marfuri
intre tarile in curs de dezvoltare, prin aranjamente specifice (Protocolul celor 16 §i Sistemul
Global de Preferinte Comerciale). De preferinte vamale beneficiazd marfurile originare din
statul caruia 1 s-a acordat aceasta favoare in proportie de 100%, precum si produsele care au
suferit o transformare substantiald de minimum 50% din pretul FOB prin cheltuielile
materiale si de manopera efectuate pe teritoriul tarii beneficiare.

d. Dupa obiectul impunerii vamale, taxele vamale se percep asupra importurilor,
exporturilor si fluxurile de tranzit.

- Taxele vamale de import, se percep asupra marfurilor importate cand acestea trec
granitele vamale ale tarii importatoare. Ele sunt platite de firmele importatoare si sunt incluse
in presul de desfacere pe piata internd a marfurilor importate, fiind astfel suportate de
consumatorii finali. Pentru ca contribuie la ridicarea preturilor marfurilor importate, aceste
taxe sunt un mijloc de protectie a produselor nationale fata de concurenta straina, determinand
consumatorul sa prefere produse locale, daca au aceeasi calitate. Uneori exportatorii suporta,
partial sau total, taxele de import pentru a reduce efectul nefavorabil al taxelor de import

- Taxele vamale de export, au o motivatie fiscala cand se doreste obtinerea unor
venituri suplimentare la bugetul statului exportator. Ele sunt utilizate mai rar, pentru un numar
redus de produse si pe timp limitat. Totodatd, prin aceste taxe se limiteaza exportul unor
produse de bazd pentru a fi prelucrate la intern Incurajand industria producatoare in tara
respectiva. Tarile mari importatoare de materii prime (bumbac, cafea, minereu de fier, cauciuc
natural, etc.) practica astfel de taxe.
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- Taxele vamale de tranzit, se percep asupra marfurilor straine aflate in tranzit
(trecere) pe teritoriul tarii respective. Actualmente, importanta acestor taxe este redusa,
deoarece multe tari din lume Tncurajeaza tranzitul pe teritoriul lor, fiind o sursa de utilizare a
mijloacelor de transport, a depozitelor, porturilor, aeroporturilor etc., si deci, sursd de venituri
in valuta.

Taxele vamale trebuie sa fie inscrise 1n tariful vamal cu valoarea lor nominala spre a
da posibilitatea consumatorilor sa calculeze simplu nivelul protectiei nominale. Pentru
producdtor si exportator este important s se cunoasca si nivelul protectiei efective, In cazul
produselor ce au fost fabricate pe baza de import de materii prime, materiale sau alte
componente incorporate care au fost afectate de taxe vamale de import.

In practica, protectia efectivi se calculeazi dupa urmitoarea formula:
nzqw—mm.

V-V,

m

100

Unde:

T. — taxa vamala efectiva;

T¢— taxa nominala (din tariful vamal) asupra produsului finit;

Tm — taxa nominala asupra materiei prime sau a semiprodusului finit importat;

V¢ — valoarea produsului finit;

Vm — valoarea materiei prime sau a semiprodusului importat.

Exemplu: Daca valoarea unui tractor este de 50 milioane lei si a materiilor incorporate
in el de 15 milioane lei; taxa vamala la importul unui tractor similar este de 20%, iar la
materiale de 15%, atunci taxa vamala efectiva (T.) va fi de 22,14%.

- 50x0,2—15x0,15'100 —22.14%
50-15

Din formula de mai sus se poate constata ca taxa vamald efectiva indicd gradul de
protectie impus asupra valorii addugate (manopera) incorporate in produsul finit importat.
Daca asupra materiei prime, materialelor se percepe o taxa vamald mai mica, sa zicem 5% nu
1,5%, protectia efectiva va creste de la 22,14% la 26,40%.De aici rezulta ca protectia efectiva
variaza direct proportional cu nivelul taxei vamale percepute asupra produsului finit i invers
proportional cu nivelul taxei vamale, percepute asupra produsului finit care intrd in
componenta produsului respectiv.

Acest aspect reprezintd importantd intrucat studierea nomenclatoarelor tarifare ale
tarilor dezvoltate aratd cad taxele vamale ale acestor tdri sunt aplicate In mod diferentiat,
crescand treptat in functie de gradul de prelucrare al produselor importate. in felul acesta, din
punctul de vedere al tarilor in curs de dezvoltare sunt favorizate exportul de materii prime
industriale si dezavantajate exportul de produse industriale, Intrucat, pe masura ce acestea vor
incerca sa-si Tmbundtateascad structura exporturilor, vor intimpina dificultati tot mai mari in
accesul lor pe piata tarilor dezvoltate.

Asadar, rata protectiei efective se referd la protectia realizatd pentru valoarea nou
creatd In tard. Ea masoara sporul valorii nou create pe unitatea de produs in conditiile aplicarii
tarifului vamal, fatd de valoarea nou creata pe unitatea de produs in absenta acestuia. Tariful
vamal poate sd aiba o singura coloand, doud sau mai multe coloane de taxe vamale nominale.
Tariful cu o singurd coloana este un tarif simplu care contine taxe ce se aplicd nediferentiat pe
tari si se utilizeazd foarte rar. Cel mai des utilizate sunt tarifele compuse. Un tarif compus
contine doud sau mai multe coloane, cum ar fi, de exemplu, coloana de taxe pentru tarile care
beneficiazd de clauza natiunii celei mai favorizate; coloana de taxe pentru tdrile care nu
beneficiaza de aceasta clauza (taxe autonome); coloana de taxe preferentiale acordate tarilor
in dezvoltare.
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2.1.2.3. Valoarea in vamd, fundament al determinarii marimii taxei vamale

Valoarea care este atribuitd marfurilor in vederea determindrii cuantumului taxei
vamale reprezinta valoarea in vamda a marfurilor.

Valoarea In vama se exprimd 1n moneda tarii de import si se determind pe baza
pretului extern de import la frontiera tarii importatorului si a cursului valutar real.

Pentru a se preintdmpina arbitrariul in evaluarea in scopuri vamale a marfurilor, a fost
convenit un acord international care stabileste reguli de conduita in aceasta materie. Potrivit
acestui acord, valoarea in vama a marfurilor importate intr-un teritoriu vamal este valoarea de
tranzactie, adica pretul efectiv platit sau platibil pentru marfurile respective cand acestea sunt
vandute pentru export cu destinatia tarii de import atata timp cat acel pret nu este influentat de
circumstante straine contractului.

Daca firmele partenere sunt legate prin relatii speciale , ca de exemplu, ele fac parte
dintr-o retea transnationald, iar administratia vamala a tarii de import, pe baza informatiilor pe
care le detine, are motive sd considere ca pretul de contract se abate de la pretul normal,
atunci valoarea in vama se poate determina prin aplicarea, in mod succesiv, a uneia din
urmatoarele metode:

- valoarea de tranzactie a marfurilor identice vandute pentru export cu destinatia
aceleiasi tari de import, in conditiile comerciale comparabile;

- valoarea de tranzactie a marfurilor similare vandute pentru export cu destinatia
aceleiasi tari de import, in conditii comerciale comparabile;

- valoarea calculata pe baza costurilor si a unui beneficiu normal.

2.1.2.4. Originea marfurilor; accesul marfurilor strdine pe teritoriul vamal

Prin aplicarea principiilor de politicd comerciald, regimul de acces al marfurilor
straine pe teritoriul vamal al unei tari poate fi diferentiat in functie de originea marfurilor.

Originea marfurilor este atestatd prin certificate de origine eliberate de Camera de
Comert a tarii de provenientd. Administratia vamala a tarii de import identifica regimul tarifar
aplicabil marfurilor prezentate in vederea importului pe baza originii marfurilor.

Fiecare tard are propriile reguli de origine adoptate prin norme legale. Regulile de
origine ale unei tari sunt relevante atat pentru certificarea originii marfurilor nationale, cat si
pentru selectarea regimului de acces pe piata respectiva a marfurilor de import.

Dea ceea, pe plan international se manifestd tendinta armonizarii normelor nationale in
materia originii marfurilor.

Stabilirea, certificarea si controlul originii marfurilor importate se efectueaza pe baza
unor criterii:

a. Criteriul ,,bunurilor produse in Intregime intr-o tara” atunci cand numai o tara intra
in considerare 1n atribuirea originii;

b. Criteriul ,,transformarii substantiale” atunci cand la producerea bunurilor iau parte
doua sau mai multe tari.

Sunt considerate bunuri produse in intregime intr-o tard, produsele minerale ale
solului si subsolului acelei tari, inclusiv zona maritima sub jurisdictia nationald, produsele
vegetale si animaliere, produsele obtinute din pescuitul maritim, precum si bunurile obtinute,
in Intregime, 1n acea tard, din acestea.

Bunurile produse in intregime intr-o tard sunt si se considerd ca fiind originare din
acea tara.

Bunurile produse in doud sau mai multe tari sunt considerate ca fiind originare din tara
in care bunurile sunt supuse unor operatii de fabricatie si prelucrare substantiald, care le
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conferd caracteristici de incadrare in tariful vamal la o pozitie diferitd de cea aferenta fiecarui
material utilizat la obtinerea bunului. Sunt considerate operatii substantiale operatiile in care
ponderea cheltuielilor materiale si de munca (componente originare) efectuate pe teritoriul
tarii In cauza pentru fabricarea produselor respective, nu vor reprezenta mai putin de 50% din
pretul FOB al produselor. Nu sunt considerate operatii substantiale si prin urmare, nu confera
caracterul de bun originar, dintr-o tard marcarea, etichetarea, asamblarea, conditionarea,
ambalarea, portionarea, sortarea, vopsirea, spdlarea si orice alte operatii simple de finisaj,
precum si combinarea a doud sau mai multe astfel de operatii.

Pentru determinarea corectd a originii bunurilor sunt necesare totodata, urmatoarele
precizdri: originea produselor energetice instalatiilor, masinilor si matritelor utilizate 1n
fabricatia si prelucrarea bunurilor, nu sunt luate in considerare la stabilirea originii bunurilor;
ambalajele sunt considerate ca avand aceeasi origine cu bunurile pe care le contin; bunurile
importate in mai multe transporturi, in stare neasamblatd sunt considerate ca un singur bun;
accesoriile, piesele de schimb si sculele destinate a fi utilizate la 0 masind sunt considerate ca
avand aceeasi origine cu masina.

2.1.2.5. Teritoriul vamal, rezultat al politicii comerciale internationale

Teritoriul pe care se aplicd un regim vamal, o anumitd legislatie vamald poarta
denumirea de feritoriu vamal.

Ca reguld generald teritoriul vamal este identic cu teritoriul national, cele doua
frontiere, frontiera vamala si frontiera nationala, avand aceeasi determinare geografica.

Un stat 1si poate modifica teritoriul vamal prin masuri de politica comerciala. Astfel,
statul poate crea zone vamale libere pe teritoriul sdu national, caz in care are loc o restrangere
a teritoriului vamal in raport cu teritoriul national. De asemenea, statul poate participa la o
uniune vamald sau la o zona de comert liber, caz in care statele participante formeaza un
singur teritoriu vamal.

Pe teritoriul vamal se aplicd regimul vamal al statului respectiv, controlul efectuandu-
se, de regula, la trecerea frontierei vamale.

In interiorul uniunii vamale sau zond de comert liber marfurile circula liber intocmai
ca pe piata interna a unui stat.

O uniune vamala se distinge de o zona de comert liber prin aceea cd in timp ce Intre
tarile apartindnd unei uniuni vamale nu se aplicd taxe vamale, iar in relatiile dintre acestea si
terte tari se aplica un tarif comun, intre tarile apartindnd unei zone de comert liber, de
asemenea, nu se aplicd taxe vamale, dar in relatiile lor cu tarile terte, fiecare tara isi aplica
tariful national.

La constituirea unei uniuni vamale sau a unei zone de comert liber este necesarad
indeplinirea a trei conditii:

- sa fie elaborat un program amanuntit cu privire la definirea zonei de comert liber sau
a teritoriului uniunii vamale;

- In cazul unei zone de comert liber, tarifele vamale nationale ce urmeaza sa fie
aplicate la import de fiecare tara in relatia cu tarile terte sa nu contina niveluri de taxe vamale
mai mari decat cele existente anterior aderarii la zona de comert liber;

- 1n cazul uniunii vamale, nivelul taxelor vamale inscrise 1n tariful vamal comun la
import sa nu fie mai mare decat nivelul rezultat din media taxelor vamale nationale aplicate
anterior constituirii uniunii.

Este de subliniat faptul ca uniunile vamale si zonele de comert liber constituite intre
tarile dezvoltate au determinat o crestere mai rapida a schimburilor comerciale dintre ele, In
raport cu evolutia comertului dintre ele si tarile terte. Din aceastd constatare se poate
desprinde concluzia cd autarhia de grup concertatd duce la izolarea grupului in cauza de restul
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lumii sau, in orice caz, la slabirea conlucrarii cu restul lumii, fenomen care in final va fi in
detrimentul tuturor.

Teoria doctrinei economice referitoare la notiunile de ,crearea de comert” si
»~deturnarea de comert” 1Incearcd sa justifice virtutile politicii autarhice concertate.
Constituirea uniunii, de exemplu, face posibila inlocuirea unor surse de aprovizionare mai
putin eficiente din interiorul sau exteriorul uniunii cu altele mai eficiente din interiorul
uniunii, adici se ajunge la ,crearea de comert”. Inlocuirea unor surse mai eficiente de
aprovizionare din exterior cu altele mai putin eficiente din interiorul uniunii duce la
»deturnarea de comert”.

Principalele forme de restrangere a teritoriului vamal sunt: a zonele libere, situate 1n
dimensiuni spatiale mai mari; b. antrepozitele vamale, cu dimensiuni spatiale mai restranse.

Prin zond libera se intelege spatiul din teritoriul national stabilit prin lege care este
exceptat de la aplicarea legislatiei vamale a unui stat, in sensul cd marfurile introduse
temporar din strdinatate sau scoase din zona libera cu destinatia catre alte piete externe sunt
exceptate de la plata taxelor vamale.

In practica politicii vamale a statelor existd zone libere de mai multe tipuri: zone libere
comerciale, zone libere industriale de export, economice speciale, zone libere de depozitare,
zone de tranzit, porturi libere (porturi franco), aeroporturi libere etc.

Zonele libere se amplaseaza, de obicei, in apropierea sau in interiorul unei retele de
infrastructura prin care are loc tranzitarea unui mare volum de bunuri de import si export, cum
sunt porturile maritime si fluviale, importante puncte de frontiera situate pe cai ferate si
rutiere continentale, aeroporturi internationale. In perimetrul zonelor libere au acces toate
marfurile, cu exceptia celor al caror import este interzis de legislatia statului respectiv
(exemplu, armament, droguri etc.). In interiorul zonelor libere sunt permise diferite
operatiuni, de la cele mai simple(depozitare, sortare, reambalare) pana la cele mai complexe
(prelucrarea industriald in cadrul unor intreprinderi de productie moderne construite de
investitii de capital strain). Este de subliniat ca in cazul in care realizarea produselor in zona
liberd industriala sau in zona economicd speciald existd o participare procentuald notabila
constand din subansamble §i alte materiale provenite din tara pe care se afla zona libera,
produsele finite pot fi introduse in teritoriul vamal al statului respectiv, fara a li se aplica
taxele vamale de import.

Antrepozitele vamale sunt forme ale restrangerii teritoriului vamal, amenajate in spatii
mai mici, limitate de cladiri dotate in mod special, in care sunt depozitate si pastrate marfurile
importate pe o perioada de timp determinatd, fard a percepe taxe vamale de import. De regula,
antrepozitele vamale sunt amplasate 1n centre comerciale si industriale mai importante, porturi
sau puncte cu trafic intens de transport. Aceste antrepozite sunt administrate de birouri vamale
care urmaresc intrarea, manipularea si iesirea marfurilor din antrepozitele respective.
Antrepozitele vamale faciliteaza intreprinderilor producdtoare accesul la materii prime si
piete, subansamble si componente din import pe masura nevoilor productiei. Astfel, se evita
plata taxelor vamale de import in totalitate la valoarea marfurilor de import. Antrepozitele
vamale permit ca vamuirea marfurilor, respectiv aplicarea taxelor vamale de import sa se
efectueze esalonat, la nivelul necesitatilor partiale de aprovizionare si consum, solicitate de
firmele din tara pe al cérei teritoriu se afld antrepozitele vamale.

Antrepozitele vamale se prezintd sub doud forme: antrepozite reale si antrepozite
nominale. La randul lor, antrepozitele reale pot fi antrepozite de stocare si antrepozite
nominale.

o Antrepozitele reale sunt dotate cu instalatii de depozitare sau efectuare a altor
operatiuni, iar marfurile sunt sub controlul organelor vamale ale statului respectiv. Cand
marfurile parasesc antrepozitele pentru a fi utilizate In productie sau consum, ele sunt
vamuite, suportandu-se plata taxelor vamale aferente. Antrepozitele reale sunt de doua feluri:
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- antrepozite de stocare, care sunt destinate stocdrii marfurilor sau conditionarii si
ambaldrii acestora. Pentru produsele explozibile, produsele inflamabile etc., stocarea se
efectueaza, in conditii de securitate sporite, in antrepozite speciale din punct de vedere al
dotarilor;

- antrepozite industriale, faciliteaza operatiunile de prelucrare a produselor, existand
un control §i o supraveghere vamala cu caracter permanent a acestor antrepozite. De regula,
detinatorii antrepozitelor industriale au obligatia ca o anumita cota (de exemplu, 40%) din
produsele fabricate sa fie exportata.

e Antrepozitele nominale (sau fictive) au acelasi regim ca si cele reale, dar nu
intrunesc conditiile decat pentru pastrarea produselor care se deterioreaza mai greu, respectiv
care nu sunt perisabile. Aceste antrepozite sunt infiintate de diverse intreprinderi in magazii
proprii.

In afard de clasificarea in antrepozite reale si nominale, antrepozitele vamale pot fi
grupate in: publice (destinate depozitarii de marfuri de catre orice persoand) si private
(destinate depozitarii marfurilor de catre cei carora le apartin depozitele).

2.1.3. Regimul vamal; legislatia vamala

Regimul vamal include totalitatea actelor normative care reglementeaza direct
problemele vamale (legislatia vamala ca atare), precum si normele care fac referire la
activitatea vamald, dar care reprezintd legislatia altor domenii. Regimul vamal este
instrumentul care transpune in practica politica vamala a statelor si care cuprinde prevederile
referitoare la controlul vamal al marfurilor, la vamuirea bunurilor, la aplicarea tarifului vamal
si la operatiunile conexe vamuirii.

Dupa tipul de operatiuni pe care le reglementeaza, regimurile vamale sunt de doud
feluri:

e regimuri vamale definitive (includ importul si exportul de bunuri);

e regimuri vamale suspensive, care cuprind: tranzitul de marfuri, antrepozitul vamal,
perfectionarea activa a marfurilor, perfectionarea pasivd a marfurilor, admiterea temporara a
marfurilor, transformarea sub control vamal a marfurilor.

Regimul vamal suspensiv este regimul vamal care admite cu titlu temporar importul
de marfuri fira plata efectiva a taxelor vamale, in conditii prestabilite. In ceea ce priveste
tranzitul vamal de marfuri, de regula el este exonerat de plata taxelor vamale sau a altor taxe
de import. De retinut ca tarile de tranzit reusesc sd incaseze venituri din prestari de servicii pe
teritoriul traversat.

Admiterea temporara este regimul vamal suspensiv prin care se acordd exonerarea
totala sau partiald de plata taxelor vamale si alte drepturi de import la anumite categorii de
marfuri: material profesional, bunuri destinate de a fi prezentate sau utilizate la targuri,
expozitii; material pedagogic si stiintific; material medico-chirurgical si de laborator;
materiale pentru competitii sportive; materiale de propaganda turistica; mijloace de transport
utilizate pentru transportul comercial. Caracteristica acestor categorii de marfuri importate
consta in faptul ca ele nu sunt destinate comercializarii sau consumului pe teritoriul tarii unde
li s-a acordat regimul de admitere temporara. Exista mai multe conventii internationale care
reglementeaza importul temporar, printre care Conventia vamald cu privire la admiterea
temporara a marfurilor — ATA (Bruxelles, 1961).

Regimul vamal de perfectionare activd permite unei intreprinderi importul de bunuri,
fie prin suspendarea taxelor vamale si a altor taxe de import (in cazul operatiunilor de
prelucrare in lohn), fie prin achitarea, apoi restituirea taxelor vamale si a altor taxe de import
la frontiera, cand produsele sunt exportate si reprezinta totalitatea sau numai o parte a
cantitatii de bunuri importate (regimul de drawback).
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Regimul vamal de perfectionare pasivi este regimul suspensiv care se acorda
bunurilor exportate pentru a fi prelucrate, transformate sau reparate in strdinatate si care
ulterior sunt reimportate. In momentul reimportului, se acord o exonerare totald sau partiala
de la plata taxelor vamale si a altor drepturi de import. Exonerarea se aplica, inclusiv,
reparatiilor cu titlu gratuit, dar nu si celor cu titlu oneros.

Regimul de transformare sub control vamal este un regim vamal suspensiv sub care
pot fi plasate orice fel de bunuri straine ce suferda operatiuni de transformare. Acestea pot fi:
transformarea Tn monstre, recuperarea de parti sau componente, reducerea la starea de deseuri
etc. In functie de gradul de transformare a marfurilor, titularul operatiunii va solicita
autoritatilor vamale 1Incadrarea 1Intr-un alt regim vamal al produselor rezultate din
transformarea efectuata.

2.2. Politica comerciala netarifara; bariere netarifare

Caracteristica pentru politica comerciald a tarilor lumii in perioada postbelica este
sporirea interventiei statului in economie si in desfasurarea relatiilor economice
internationale.

In realizarea obiectivelor de politica comerciala statele utilizeaza pentru reglementarea
schimburilor comerciale externe pe langd tariful vamal de import §i instrumente netarifare,
care nu se rasfrang asupra pretului produselor, Insa care conditioneaza drastic accesul pe piata
al marfurilor de origine straina.

Aceste instrumente imbraca forma de bariere si obstacole netarifare in calea
comertului international, avand rol restrictiv.

Politica comerciald externd netarifard cuprinde un ansamblu vast de reglementari si
practici nationale care conduc cétre discriminarea (restrictionarea) bunurilor importate cu cele
indigene.

Politica comerciald externd netarifara cuprinde obstacole, de obicei, in calea
importurilor practicate de catre autoritdtile guvernamentale ale statelor, dar si de unele entitati
de drept privat pe care autoritatile nu le Tmpiedica sa aplice aceste bariere.

Politica comerciala netarifard utilizeaza instrumente directe mult mai ferme decét
politica comerciald tarifard. De aceea, abordarea frontald a barierelor netarifare in politica
comerciald externd este mult mai delicatd decdt in cazul taxelor vamale, intrucat pune in
discutie aspecte ce tin de atribute ale suveranitatii nationale.

Instrumentele de politicaA comerciald netarifara reprezintd un complex de masuri,
norme si bariere cu caracter comercial, fiscal, bancar, valutar, administrativ si tehnic —
exceptand masurile de ordin tarifar, bazate pe aplicarea de taxe vamale — menite sa interzica
sau sd limiteze patrunderea de marfuri strdine pe piata unui stat sau a unui grup de state.
Obiectivele pe care le au de Indeplinit aceste instrumente netarifare, a cdror diversitate este
deosebit de mare (circa 800 identificate in cadrul GATT si aproximativ 2000 mentionate in
lucrarile Secretariatului UNCTAD), vizeaza in principal apdrarea pietei interne de concurenta
strdina si/sau echilibrarea balantei comerciale.

Existd anumite particularititi ale instrumentelor netarifare fatd de cele tarifare
(vamale), dintre care cele mai importante pot fi sintetizate astfel:

a. actioneazd pe tot parcursul marfurilor de la exportator pana la consumatorul final
din tara importatoare (nu ca in cazul taxelor vamale, care se aplicd numai la frontiera
importatorului);

b. au o extrem de mare diversitate si un grad diferentiat de protectie, in functie de
instrumentul netarifar aplicat;

c. provin dintr-o largd gama de domenii (comercial, fiscal, bancar, administrativ,
tehnic, fitosanitar etc.);
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d. sunt mai greu de cunoscut, din lipsa de transparenta, de catre exportatori si este mai
greu de apreciat, in multe cazuri, gradul de protectie i de discriminare;

e. au o arie extinsa de influentare a restrangerii importurilor, fie direct, vizand
cantitatea sau valoarea acestora, fie indirect, prin intermediul preturilor, fie prin alte cai dintre
cele mai ingenioase.

Cand se transforma intr-o evidentd frana in calea exporturilor marfurilor strdine,
instrumentele si masurile netarifare capatda denumirea, in literatura de specialitate, de
obstacole netarifare.

In conformitate cu clasificarea efectuati de expertii GATT, cele 5 mari grupe de
instrumente netarifare au in vedere:

¢ Limitari directe cantitative (indeosebi la importuri);

e Limitari indirecte la importuri prin mecanismul preturilor;

e Restrictii la import decurgand din formalitdtile vamale §i administrative la import;

e Bariere rezultand din participarea statului la activitatile comerciale;

¢ Bariere tehnice decurgand din standardele aplicate produselor importate.

2.2.1. Limitarea cantitativa a importurilor
2.2.1.1. Restrictii si interdictii (prohibitii) la import

Aceste restrictii constau 1n interzicerea anumitor importuri pe diverse perioade sau
limitarea lor cantitativa, direct sau indirect, urmarindu-se ingradirea liberei concurente prin
plafonarea ofertei strdine pe piata locald. Limitarea se poate face prin fixarea de cote de
import (contingente) sau pe calea influentarii preturilor marfurilor importate. Politica cea mai
drastica constd in instituirea de contingente care de indatd ce au fost epuizate determind
automat sistarea importului.

Masurile pe care statul le adoptd in directia influentarii preturilor au un caracter de
politicd comerciald mai subtila, intrucat,aparent, 1i oferd posibilitatea consumatorului sa
opteze Intre aprovizionarea de la intern sau de la import. Pretul foarte ridicat de la import, ca
urmare a majorarii lui cu taxe administrative suplimentare celor tarifare, il face ca automat sa
opteze pentru aprovizionarea de la intern. Se cunosc doua procedee:

- limitarea directd; aceasta constd in instituirea la import (in cazuri foarte rare la
export) de: contingente, licente, autolimitari (limitdri voluntare), interzicerea juridicd a
importurilor sau exporturilor etc.;

- limitarea indirectd; in principal constd in: instituirea de preturi prag la import;
impunerea la import de taxe de prelevare cu caracter variabil, ca diferenta intre preturile
interne si preturile mondiale mai scazute; aplicarea de impozite i diverse taxe de frontiera,
care nu se aplica produselor indigene; impunerea de taxe antidumping; obligarea importa-
torului de a constitui depozite valutare prealabile pe perioada de pand la 12 luni.

Desi statutul GATT prevede desfiintarea restrictiilor cantitative discriminatorii la
import (art. XI si XIII) totusi el admite folosirea lor temporara in baza unor derogéri, in special
in cazurile de dificultati ale balantei de plati (art.XIII), pentru protectia agriculturii (art.XI), si
pentru protejarea economiilor tarilor in curs de dezvoltare (Partea a [V-a din statutul GATT).

Interdictiile la import constituie mijlocul radical de protectie, care interzice pe o
perioada data importul anumitor produse sau grupe de produse. Interdictiile de import intervin
din motive economice (balanta de plati externd deficitara, protejarea unor productii) sau
politice (embargou Tmpotriva unui stat sau a unor state — vezi cazul marfurilor din Israel
interzise pe teritoriul tarilor arabe), fie din alte motive de o maxima gravitate (protectie
fitosanitara si asigurarea starii sanatatii si securitatii populatiei — cum a fost 1n cazul prohibirii
importului de carne provenita de la ,,vacile nebune” — sau protectia mediului etc.).
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Modalitatea prin care se realizeaza interdictiile este refuzul autoritatilor de a elibera
licentele de import la produsele sau grupele de produse céarora li se aplicd aceastd masura
netarifara extrema.

Interdictiile practicate de unele tari sau grupe de tari sunt selective si temporare, in
scopul mentinerii unui echilibru intre cerere §i ofera si al comercializarii In sezon a produselor
agricole autohtone (la legume si fructe).

Printre efectele negative ale prohibirii indelungate a unor importuri, pe langa cresterea
preturilor interne, se adauga si o reducere treptatd a calitdtii marfurilor indigene, care nu mai
sunt concurate. Totodata, pe piata de consum se remarcd existenta unui nomenclator mai
restrans de marfuri din categoria celor prohibite la import, precum si un redus efort de
corectare si inovare pentru produsele respective.

2.2.1.2. Contingentarea importului

Este o forma de restrictie drasticd privind accesul pe pietele externe a marfurilor
stradine. Contingentele de import sunt valorice si/sau cantitative. Contingentele de import
practicate sunt globale sau individuale. Cele globale insumeaza importurile pe un an
indiferent de tara. Contingentele individuale reprezinta cantitati sau valori maxime admise la
importul anumitor produse pe o perioadd determinatd de timp si dintr-o anumitd tara.
Contingentele individuale se Inscriu de obicei in acordurile §i protocoalele comerciale
bilaterale dintre tari. In cadrul sistemelor de preferinte vamale ale unor tiri dezvoltate se
utilizeaza contingentele tarifare, precum si plafoane individuale.

In politica comerciald externa a statelor existd si practica unor contingente de export,
utilizate Tndeosebi pentru exportul de materii prime, care, livrate in straindtate in cantitati
mari, ar dezechilibra consumul intern sau nu ar asigura aprovizionarea industriei indigene.
Contingentele de import practicate pot fi globale (cantitative sau valorice), fara o repartitie a
acestora pe tari de provenientd, fie individuale, respectiv bilaterale, adicd reprezinta cantitati
sau valori maxim admise la importul anumitor bunuri pe o perioada determinatd de timp si
provin dintr-o anumitd tara (spre exemplu, 700.000 perechi de incaltaminte de dama, din
Turcia). Contingentarile individuale se Inscriu, de regula, in acordurile §i protocoalele
comerciale bilaterale. Spre deosebire de contingentele globale, in cazul contingentelor
individuale de import pot aparea si discrimindri fatd de unele tari exportatoare.

2.2.1.3. Licentele (autorizatiile) de import

Licentele (autorizatiile) de import reprezintd actul administratiei de stat prin care se
aproba efectuarea unor importuri de marfuri. Licenta de import se eliberecaza la cererea
importatorilor pentru fiecare operatiune de import. Fiecare licenta de import are un termen de
valabilitate care de regula nu depaseste anul calendaristic. La eliberarea licentelor de import
se urmareste realizarea unor schimburi economice echilibrate, precum si gestionarea
contingentelor.

Procedura si metodologia prezentarii cererilor si eliberarii licentelor de import sunt
abilitate prin instructiuni de lucru ale organului administrativ de stat competent. Licentele de
import pot fi eliberate automat, fara restrictii, sau In urma unei examindri individuale a
fiecdrei cereri. In acest din urmi caz, tenta restrictionistd a sistemului de licentiere a
importurilor este evidenta.

Criteriile de examinare a cererilor de licentd nu se bucurd de o ,transparentd”
suficienta, care sa Inldture acuzatiile de practica discriminatorie.

In scopul simplificarii sistemelor de eliberare a licentelor de import si administrarii
lor intr-o maniera echitabild, nediscriminatorie, la negocierile multilaterale GATT in cadrul
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Rundei ,,Tokyo”, a fost convenit ,,Acordul privind procedurile iIn domeniul licentelor de
import”, care constituie un acord de natura sa asigure masuri pentru o disciplind internationald
mai eficace in materie.

Licentele automate de import trebuie sa fie aprobate conform acordului, Intr-un termen
de maximum zece zile lucratoare.

Licentele neautomate de import se aplicd marfurilor contingentate, a caror lista se
publica anual.

Ca si contingentele, licentele se clasifica in doua tipuri: licente globale (sau generale)
st licente individuale (sau bilaterale). Licentele globale, eliberate de stat pe baza
contingentelor globale, precizeazd volumul bunurilor care pot fi importate intr-o anumita
perioada de timp, cu indicarea tarilor de provenienta a importurilor. Licentele individuale sunt
utilizate de autoritdti pentru urmarirea realizdrii Intocmai a contingentelor bilaterale la
produsele pentru care tara importatoare are interesul sa asigure o protectie mai riguroasa pe
piata sa internd. Specificul acestor licente individuale este ca in ele se precizeazd in mod
obligatoriu tara de origine a importului. Aceste licente sunt de doua tipuri: deschise (din grupa
celor automate) si specifice (din grupa celor neautomate). Dacd la licentele individuale
deschise se precizeaza numai tara de provenientd a importurilor, fara o plafonare cantitativa
sau valorica a acestora, la licentele individuale specifice se precizeaza, pe langa tara de
provenienta a importurilor, si plafonul fizic sau valoric al acestora din tara respectiva.

2.2.1.4. Limitari ,,voluntare” (autolimitari) la export

Autolimitarile constituie aranjamente oficiale sau neoficiale, prin care tara
exportatoare la cererea tarii importatoare este de acord sd limiteze exporturile sale de anumite
produse cétre tara respectiva importatoare, la un anumit nivel.

Limitarile ,,voluntare” la export pot fi bilaterale sau multilaterale, in functie de
numarul tarilor participante la astfel de aranjamente. La inceput, limitarea ,,voluntard” la
export a facut obiectul unor intelegeri intre SUA si Japonia, pentru produsele industriei ugoare
— textile, produse din piele — si apoi pentru produsele siderurgice, automobile, produse ale
industriei electrotehnice si electronice etc. Ulterior, au fost Incheiate Intelegeri similare intre
Comunitatea Economicd Europeana si Japonia pentru o serie de produse japoneze foarte
competitive din domeniul siderurgiei, automobilului, electronicii etc. Treptat, in deceniile opt,
noua si zece ale secolului al XX-lea,tarile dezvoltate au inceput sa impund limitari in export si
altor tari In curs de dezvoltare si foste socialiste, la o serie de produse (textile, confectii,
incédltdminte, produse siderurgice, rulmenti, componente electronice etc.) considerate a fi
sensibile la concurenta acestora.

2.2.1.5. Acorduri privind comercializarea ordonata a produselor

Acordurile privind comercializarea ordonatd a produselor se inscriu 1n acelasi cadru
al obstacolelor de tip neprotectionist si sunt de datd relativ recentd in practica relatiilor
comerciale internationale, aceste acorduri sunt, in fapt, intelegeri bi si multilaterale care
intervin intre state §i care vizeazad limitarea negociata si controlatd a comertului international
cu anumite produse sau grupe de produse. In plus, fatd de restrictia cantitativd ,,convenita” pe
baza de negocieri, prin care exportatorii 1si autolimiteaza ,,voluntar” vanzarile in strainatate,
in ceea ce priveste acordurile referitoare la comercializarea ordonatd a produselor, in cadrul
acestor intelegeri au fost incluse si prevederi privind nivelul preturilor externe, de tranzactie,
cat si clauza de salvgardare, de care pot face uz tarile importatoare atunci cand interesele lor
sunt lezate. Cel mai tipic exemplu de acord privind comercializarea ,,ordonata” a produselor I-
a reprezentat ,,Aranjamentul privind comertul international” cu textile, cunoscut si sub
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denumirea de ,,Aranjamentul Multifibre” care a expirat in cursul Rundei Uruguay. Acum, si
produsele textile si de Tmbracaminte sunt supuse acelorasi reglementari ca si alte marfuri in
cadrul Statutului GATT — 1994.

2.2.2. Limitarea importurilor prin mecanismul preturilor
(limitari indirecte)

In cadrul arsenalului de instrumente de politici comerciald externd netarifard folosita
de catre state, un loc aparte revine masurilor, reglementarilor si taxelor de natura sa anihileze
sau s reducd la maximum avantajele de pret competitiv cu care se prezintd produsele
concurente strdine pe o piatd externd. Nerecurgerea la restrangerea acestor avantaje ar putea
insemna fie indepartarea consumatorilor sau utilizatorilor interni de produse productiei
indigene, deoarece acestea ar costa mai scump decat cele strdine, fie obligarea acelorasi
cumparatori — daca nu existd o productie internd — sa se aprovizioneze la preturi mai mari,
impuse de firmele comerciale din alte tari, care n acest fel ar detine monopolul pe piata
importatoare. Din multitudinea de instrumente netarifare privind limitarea importului prin
influentarea pretului extern ne vom concentra atentia asupra celor mai importante, respectiv:
prelevarile variabile la import (taxe de prelevare); preturile minime $i maxime la import;
impozitele indirecte si alte taxe cu caracter fiscal, taxele de retorsiune (taxele antidumping si
taxele compensatorii), depozitele (depuneri) prealabile 1n valuta la import.

2.2.2.1. Prelevari variabile la import

Aceste prelevari imbraca forma unor taxe cu dubla natura: tarifara si netarifard; ele au
constituit o perioadd indelungatd un instrument de politicd comerciald utilizat de tarile
membre ale Comunitatii Economice Europene in cadrul politicii agricole comunitare.
Prelevarile variabile au vizat importul extracomunitar de produse agricole, in scopul de a
impiedica sau frana importul acestor produse. Prelevarile variabile sunt, de fapt, taxele vamale
suplimentare, care se aplicd peste taxele vamale din tariful vamal comun. Pentru calcularea
taxei de prelevare se au in vedere trei preturi: pretul comunitar (denumit pret indicativ sau
orientativ, ce ramane relativ stabil pe o perioadd de 1 an), pretul prag (reprezentand pretul
indicativ sau orientativ din care s-au scazut cheltuielile de transport de la intrarea intr-un port
comunitar pana in centrul cu cel mai mare deficit agricol) si pretul de ecluza (respectiv, pretul
de import al tarilor extracomunitare, considerat ca pret international). Taxa de prelevare
rezultd din diferenta intre pretul prag si pretul international (de ecluza) al produsului agricol
respectiv, care este, de reguld, mai scizut. Prelevarile sunt denumite variabile pentru ca unul
din cele doud preturi din care rezulta diferenta, respectiv pretul international, oscileaza
permanent, in timp ce pretul prag rimane relativ stabil. In masura in care preturile
internationale scad fatd de preturile comunitare, taxele de prelevare cresc, constituind astfel
un instrument de protectie netarifara mai eficient decédt taxele vamale. Nivelul mediu al
protectiei a variat intre 22% s1 128%.

2.2.2.2. Preturi minime §i maxime la import

Practicarea acestui instrument, se aseamana, sub aspectul conceperii si al efectelor, cu
prelevarile variabile. Acest sistem se practicd mai ales in tarile dezvoltate. Aceste preturi se
aplica la importul numai al anumitor marfuri, spre exemplu, la produsele agricole sau alte
bunuri de consum, si au rolul de a conditiona patrunderea acestora pe piata unei tari
dezvoltate la un pret de vanzare stabilit, care poate diferi sensibil de preturile internationale.
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Preturile minime de import sunt practicate in cazul in care produsele autohtone se
produc la preturi mai ridicate decat cele ale concurentei strdine. SUA si CEE au aplicat astfel
de preturi la legume si fructe si la produse siderurgice (ultimele, fiind utilizate si de catre
Japonia). In acest sens, au fost adoptate masuri si reglementiri in baza cirora s-a cerut ca
importurile sd nu se contracteze la preturi inferioare preturilor interne. Preturile minime la
import sunt stabilite la niveluri apropiate de preturile interne. In cazul in care firmele
importatoare nu respecta preturile maxime la import, acestora li se pot anula autorizatiile de
import si li se pot aplica, dupa caz, taxe antidumping sau taxe compensatorii.

Preturile maxime la import se stabilesc de catre statele importatoare, atunci cand
unele firme exportatoare straine detin o pondere importanta din consumul tarii de import si 1si
permit, prin pret inalt, sd controleze piata. Ca raspuns la un asemenea pericol de crestere a
preturilor, tara importatoare se apard, ludnd masura de a fixa preturi maxime la import.
Nivelul acestora nu va depasi totusi preturile similare comercializate pe piata internd sau
depasirea va fi redusa la 2-6 procente.

2.2.2.3. Imporzite indirecte si alte taxe cu caracter fiscal

In principiu, aceste impozite reprezinta un regim fiscal potrivit caruia produsele de
export sunt scutite de impozitele indirecte, iar produsele de import sunt supuse la aceleasi
impozite ca si cele indigene. Pentru respectarea acestui principiu, tarile negociazd asa-
numitele conventii privind evitarea dublei impuneri.

In literatura de specialitate, aceste impozite si taxe poartd denumirea de ajustari fiscale
la frontierd (AFF), fiind considerate bariere netarifare. Desi, in general, produsele importate
sunt supuse aceluiasi regim fiscal ca i bunurile autohtone, discriminarea de tratament fata de
marfurile din import constd in baza diferentiatd de impunere a impozitelor si taxelor
respective. Astfel, in timp ce pentru produsele indigene baza de impunere sunt preturile cu
ridicata, la produsele importate baza de impunere este pretul de import in conditia de livrare
CIF, la care se adaugi taxa vamald si mai ales alte taxe percepute la import. In acest fel,
bariera netarifard constd in faptul cd pretul produsului important depaseste sensibil pretul
bunului produs 1n tara cumpardtoare. Aceasta situatie face ca produsul de import sd devina
mai putin competitiv, ceea ce determina inclusiv o limitare a importului respectiv. In politica
comerciala netarifard, ajustdrile fiscale la frontiera se prezintd, de regula, sub forma de taxa
asupra valorii adaugate (TVA), aplicatd bunurilor de consum; taxa in cascadd, acciza (care
se percepe la bunurile de consum considerate de lux), taxele portuare, taxele statistice,
consulare, oculte (ascunse) aplicate, in general, asupra bunurilor destinate consumului
productiv etc. Cumulul acestor taxe (aparent luate individual, unele avand un nivel redus)
constituie totusi o serioasa restrictie netarifara practicata de state, devansand cu mult nivelul
taxei vamale'.

" Taxa asupra valorii adiugate (TVA), este un impozit global de consum care se percepe la fiecare stadiu al
circulatiei marfurilor, insa nu la intreaga valoare a marfii, ci numai la valoarea nou adaugata la fiecare stadiu;
Taxa in cascadd, este tot un impozit de consum care se aplicd la fiecare stadiu al circulatiei marfurilor, dar, spre
deosebire de TVA, se percepe la intreaga valoare a marfii. Ea are un caracter cumulativ, in sensul ca se aplica
asupra valorii produsului care include si taxele percepute in fazele anterioare circulatiei marfurilor supuse
impunerii fiscale, ridicand foarte mult pretul de vanzare al produselor respective. Taxa de accizd, este un impozit
care se percepe indeosebi la produsele care constituie monopolul statului (hidrocarburi, tutun, bauturi alcoolice
etc.), cu scopul de a limita consumul la produsele respective si a proteja productia internd. Aceste taxe au un
nivel foarte ridicat (20-85 procente) si urca mult pretul de desfacere al produselor vizate. Taxele ascunse
(oculte), in general, se percep pentru consumul productiv; Taxele statistice, se percep pentru serviciile statistice
prestate la vama; Taxele consulare, se percep de consulatul tarii importatoare cu sediul in tara exportatoare
pentru legalizarea unor documente (certificat de origine, de control sanitar, facturi consulare etc.).
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2.2.2.4. Taxe de retorsiune (taxe antidumping si taxe compensatorii)

Ca bariera netarifara, taxele de retorsiune actioneaza, prin mecanismul preturilor, iar in
cazul 1n care marfurile provenite din strdinitate se vand la preturi neloiale, respectiv, se
practica, fie preturi de dumping, de catre firmele comerciale, fie preturi subventionate de la
bugetul statelor exportatoare. Ca raspuns la practicile neloiale, care, prin preturile joase de
vanzare, destabilizeazd productia internd a statului importator, facand aproape imposibild
comercializarea marfurilor indigene, in politica comerciald externd a statelor se aplica, ca
instrumente de aparare, taxele antidumping si taxele compensatorii. Atunci cand aceste taxe
sunt foarte mari, utilizarea lor de catre state are un scop vadit protector.

Taxele antidumping constituie impuneri suplimentare celor vamale care se aplica
importurilor la preturi de dumping, respectiv, la preturi mult mai mici decét preturile pietei
internationale. Astfel de masuri netarifare se aplica atunci cand s-a produs sau este iminenta
amenintarea producerii unui prejudiciu important productiei interne existente sau cand, prin
practicarea preturilor de dumping se determind intarzierea considerabild a credrii unei astfel
de industrii in tara importatorului. Codul antidumping din anul 1969, revizuit la Rundele de
negocieri GATT (Tkyo si Uruguay), au precizat situatiile de dumping. Pentru a determina o
situatie de dumping sunt necesare trei elemente cumulative: dovedirea practica a preturilor de
dumping, existenta unui prejudiciu grav si o legdturd cauzald intre preturile anormal de
scazute si cauzarea prejudiciului pretins. Taxele compensatorii (antisubventie) reprezinta
taxe suplimentare percepute de cétre tara importatoare, peste taxele vamale, in vederea
neutralizarii oricdrei prime sau subventii acordate, direct sau indirect, la producerea marfii sau
exportul produsului strain. Deci, daca in cazul taxelor compensatorii sunt vizate bunurile
subventionate la nivel de stat exportator, in ce priveste taxele antidumping, ele se aplica la
nivelul firmelor comerciale ce utilizeaza preturi de dumping pentru patrunderea in forta pe
piata externd. Conform Codului asupra subventiilor si taxelor compensatorii adoptat la Runda
Tokyo si revizuit la Runda Uruguay, instituirea de taxe compensatorii va putea fi facutd ca
urmare a unor anchete, care au determinat existenta gradului si efectul subventiei, respectiv,
cauzarea unui prejudiciu important unei ramuri de productie nationald sau producerea unei
intarzieri sensibile Tn crearea unei ramuri productive nationale in tara importatorului.

2.2.2.5. Depunerile (depozitele) prealabile pentru import

Aceastd forma de obstacol netarifar, care actioneazd prin mecanismul preturilor,
constd in cerinta guvernului, care doreste sa restranga importul, ca importatorul sa depuna,
anticipat realizarii in fapt a importului, un procent din pretul produselor importate, la banca
centrald, n valutd, pentru o anumita perioada de timp. Sumele astfel depuse nu sunt purtatoare
de dobanzi. Prin aceasta se restrictioneaza importul, intrucat importatorii trebuie sa-si
blocheze in banci sume considerabile, depunerea prealabild actioneaza ca o taxa suplimentara
care ar fi egala cu dobanda acumulata pentru perioada cand se constituie depozitul bancar
anticipat importului.

La sfarsitul deceniului sapte si inceputul deceniului opt al secolului al XX-lea, tari
dezvoltate, ca Marea Britanie, Spania si Italia, in perioada de dezechilibru al balantei de plati
externe, au practicat astfel de depozite, ca si tari in curs de dezvoltare, precum Brazilia si
Turcia. Deoarece sumele depuse la banca nu sunt purtitoare de dobanzi, firma importatoare,
in cazul 1n care nu renuntd la cumpararea marfii de pe piata externd, va cauta sd recupereze
blocarea sumei depuse si pierderea dobanzii, prin solicitarea unor reduceri de pret din partea
exportatorului strdin. Asa se explicd faptul ca depozitele prealabile in valutd la import
reprezintd bariere netarifare in calea marfurilor provenite din strdindtate, care determina
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reducerea pretului, iar cand nu este posibil, reducerea importurilor, din cauza costului ridicat
al acestora.

2.2.3. Limitarea importurilor prin formalitati vamale si administrative

Este o masura de restrictionare a importurilor in mod camuflat. Nu de putine ori,
aceastd masura poate fi folosita si pentru discriminarea importurilor in functie de provenienta.
Un exemplu in acest sens este birocratizarea formalitatilor vamale. Aceasta constd intr-un
sistem anevoios de intocmire a formalititilor in vama, complicat mai ales in ce priveste
numarul de documente ce trebuie sa fie prezentate autoritdtilor vamale, unele fiind aproape
imposibil de procurat sau procurarea lor necesitd o mare cheltuialda de timp si suportarea unor
taxe ridicate.

2.2.3.1. Evaluarea marfii in vama

In mod firesc, aplicarea de formalitati vamale si administrative n-ar trebui sa
constituie bariere in calea importului. Acestea pot deveni insa obstacole netarifare cand prin
aplicarea de diferite masuri, Indeosebi in vama, se urmareste limitarea importurilor.

De modul in care este stabilitd valoarea marfii iIn vama depinde si nivelul incasarilor
bugetare ale statelor, rezultate din aplicarea taxei, TVA, accize etc. Firmele comerciale de
import urmaresc ca evaluarea marfii sa se faca la un pret mai mic la frontiera, in timp ce statul
are interesul ca pretul extern (costul marfii plus transportul si asigurarea) sa fie mai mare,
pentru ca prin taxe la frontiera sa incaseze venituri pentru buget. Initial, in Statutul GATT
(1974) si Conventia internationala de la Bruxelles (1950) s-au prevazut metode de evaluare.
Ulterior, la Runda Tokyo s-a adoptat Codul de conduita privind evaluarea vamald si s-au
stabilit 5 metodologii (intrate in vigoare in 1981). Dar si in prezent, existd incalcari ale
reglementarilor. Evaluarea marfii in vama, la un pret mai ridicat, de cétre autoritatile tarii
importatoare, constituie un real obstacol netarifar practicat de statul cumparator, ca instrument
de limitare a importurilor.

Evaluarea vamala trebuie sa se facad pe baza preturilor CIF, iar valoarea vamala trebuie
sa fie o valoare reala. Pentru aceasta trebuie indeplinite doud conditii:

- sd nu se ia ca baza de calcul, pentru stabilirea valorii vamale, preturile pietei interne
sau niste preturi arbitrare pentru marfa importata sau pentru o marfa similara, ci preturile reale
de import;

- transformarea pretului marfii importate (exprimat in moneda altor tari) in moneda
nationala sa se faca la un curs real, in principiu, recunoscut de Fondul Monetar International.

2.2.3.2. Documente si formalitati suplimentare cerute la import

Documentele extrem de numeroase si complicate ca si formalitatile greoaie de import,
constituie adesea Insemnate obstacole in calea marfurilor importate, ingreunand desfasurarea
normala a schimburilor comerciale internationale.

Existenta, in lume, a peste 150 de state In curs de dezvoltare ridica serioase probleme
in calea exportului acestora atunci cand statele importatoare solicitd un mare numar de
documente si formalitati. De aceea, dificultatile iIn completarea documentelor, penalizarile in
caz de greseli reprezinta piedici netarifare importante de naturd sd diminueze exporturile
multor tiri, desi GATT (acum OMC), Camera de Comert Internationald si Organizatia
Mondiala a Vamilor se preocupa de aceasta problema.

75



2.2.4. Participarea statului la activitatea de comert exterior

In economia de piatd activitatea de comert exterior se desfasoara, cu precidere, de
citre firme private. In anumite conditii statul insusi participa la activitatea de comert exterior,
caz in care acesta apare in conditii preferentiale, mai avantajoase decat firmele private. Cele
mai importante forme ce decurg din participarea statului la activitatea de comert exterior
constau in achizitiile guvernamentale, comertul de stat si monopolul de stat asupra importului
unor produse.

2.2.4.1. Achizitii guvernamentale pentru piata publica

In cazul achizitiilor guvernamentale, statul, prin organele guvernamentale, devine
cumparator de produse, de exemplu pentru Intretinerea armatei, a organelor guvernamentale.
De reguld, in cazul achizitiilor guvernamentale actioneaza interesul statului de a achizitiona
de la firme nationale materiale necesare chiar daca acestea sunt mai scumpe, si de o mai
scazuta calitate, discriminand, in acest fel, importurile, deci firmele exportatoare straine.

Participarea firmelor de stat la activitatea de comert exterior nu ar trebui sd ridice
probleme deosebite pentru desfasurarea schimburilor comerciale. Cu toate acestea, avand 1n
vedere faptul ca intreprinderile de stat detin un monopol asupra importului anumitor produse,
acesta afecteaza ca un obstacol netarifar importurile.

In vederea reducerii si eliminarii acestor obstacole si pentru a se crea conditii normale
de concurentd pe pietele externe, la Runda Uruguay s-a adoptat Acordul cu privire la
achizitiile guvernamentale. Acordul a precizat cd se incadreaza in reglementarile sale
licitatiile de o valoare egald sau superioara celei de circa 195.000 lei (suma stabilitd in 1981).
Acordul intereseaza si clauze privind tratamentul special si diferentiat in favoarea térilor in
curs de dezvoltare. Nerespectarea acordului constituie o barierd tarifard care limiteaza
importurile.

2.2.4.2. Comertul de stat

Totalitatea tranzactiilor de vanzare-cumparare efectuate de intreprinderile comerciale
de stat alcatuiesc comertul de stat. Aceste intreprinderi beneficiazd de avantaje privind
impunerea fiscala sau de altd natura, ce constituie, concomitent, discrimindri fatd de firmele
particulare importatoare si fata de firmele din alte tari interesate sa-si promoveze exporturile.

Desi activitatea Intreprinderilor de stat, in planul relatiilor economice internationale, a
facut obiectul unei permanente supravegheri din partea GATT, totusi privilegiile
intreprinderilor de stat autohtone se mentin.

Monopolul de stat asupra importului unor produse de prima importantd economica
(cereale, titei, produse petroliere, medicamente, metale, etc.) permite limitarea importurilor si
desfacerea produselor respectiv la preturi ridicate pe piata interna.

2.2.5. Cerinte in afara standardelor internationale tehnice si de calitate
aplicate produselor importate

Instituirea de standarde pe plan international, cu privire la tipizarea conditiilor tehnice
si de calitate este o realizare de mare Insemnatate, menitd sa faciliteze cooperarea industriala
internationald impune In mod necesar introducerea in productia nationald a standardelor
internationale cu privire la conditiile de calitate. Sunt insa unele tari care, In scopul opririi
importului, impun anumite standarde sui generis, prin care se instituie conditii de ordin tehnic
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si calitativ in afara celor prevazute de standardele internationale. Cele mai frecvente dintre
asemenea masuri sunt exercitate de organe semiguvernamentale, evitandu-se implicarea
directa a puterii de guvernamant.

In general, restrictiile de ordin tehnic si calitativ pot fi grupate in:

- Norme sanitare si fitosanitare;

- Norme de securitate 1n utilizarea produselor;

- Norme privind etichetarea si ambalarea produselor;

- Norme privind compozitia produselor.

2.2.5.1. Norme sanitare si fitosanitare

Aceste norme au 1n vedere eliminarea riscului de transmitere a unor boli si urmaresc sa
asigure sdnatatea consumatorului precum si protectia plantelor.

Aria de raspandire a protectiei cuprinde produsele alimentare, medicamentele, unele
produse chimice, animalele vii, semintele, fructele, legumele etc. In cazul in care
reglementarile prevazute de state la import, necesitdnd si cheltuieli suplimentare de
omologare sau certificare, conditiile §i normele respective sunt greu de indeplinit, indeosebi
de tarile in curs de dezvoltare, ele devin obstacole in calea comertului. Pentru armonizarea
cadrului juridic international in acest domeniu, la Runda Tokyo s-a convenit Codul de
normalizare, iar la Runda Uruguay s-a adoptat Acordul privind mdasurile sanitare i
fitosanitare. Pe plan mondial, in comertul cu produse agroalimentare exista patru categorii de
obstacole sanitare si fitosanitare: obstacole chimice, obstacole microbiologice, obstacole
legate de prezenta insectelor si rozitoarelor si obstacole legate de etichetaj®.

2.2.5.2. Norme de securitate in utilizarea produsului

Normele de securitate sunt, de fapt, conditii ce se impun mai ales importurilor
destinate consumului productiv. Ele sunt reglementari care vizeaza indeplinirea unor conditii
de calitate, a unor prescriptii tehnice de igiend si securitate a muncii cdrora trebuie sa le
corespunda produsele importate. Lipsa unei uniformitati in privinta standardelor pe plan
international ingreuneaza desfasurarea schimburilor cu aceste produse. De aceea, n prezent
existd preocupdri pe plan international de realizare a unei uniformizari in acest domeniu.
Aceste norme se referd la: aparate electrice, cazane cu aburi, instalatii si aparate de incalzit,
magsini $i aparate miniere, materiale de constructii, echipamente nucleare, echipamente
subacvatice, mijloace de transport etc.

2.2.5.3. Norme privind etichetarea si ambalarea produselor

Aceste norme sunt cele mai diversificate si se pot referi la o multitudine de prescriptii
sofisticate cu privire la felul si forma ambalajului si a marcarii, al etichetarii.

Statul, in mod constient, exagereaza in prescriptii tehnice de calitate, sanitare si de
securitate, precum si reglementdrile privind etichetarea, marcarea si ambalajul, in scopul
camuflat de limitare sau interzicere a importurilor bunurilor vizate.

Aceste norme pot deveni si ele obstacole netarifare la import, indeosebi pentru tarile in
curs de dezvoltare, care nu dispun de tehnologia necesard prezentdrii marfurilor, in
magazinele din reteaua performantd si uneori sofisticatd aflatd pe piata tarilor dezvoltate.
Caracterul pronuntat diferentiat al normelor respective, fatd de cele convenite la nivel

2 N. Sutd, Sultana Suta Saldjan, Comertul international si politici comerciale contemporane, vol.l., Editura
Economica, Bucuresti, 2003, p.129.
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international, poate conduce la obstacole de netrecut pentru penetrarea pe unele piete externe
sau, efectiv, la iesirea de pe alte piete.

2.2.5.4. Norme privind compozitia produselor

Si aceste norme constituie un obstacol in desfisurarea normald a schimburilor
economice internationale. Se instituie liste de produse cu normarea conditiilor tehnice si de
calitate minimale, precum si lista substantelor a caror prezentd in compozitia produselor
importate este interzisa (lista neagra).

2.2.6. Alte obstacole netarifare

Propaganda comerciald in favoarea produselor indigene reprezintd un obstacol
netarifar. Afisele si inscriptiile existente pe pietele importatoare ori slogane din arsenalul
politicii de marketing, care indeamnd la cumpararea de marfuri autohtone, de genul celui
folosit in Marea Britanie cu mai multe decenii in urma: by british goods, erau de natura sa
distorsioneze cererea de marfuri strdine. Aceastd restrictie netarifar de naturd sa limiteze
importul face parte din asa-numitul protectionism emotional, prin care se face apel la
sentimentele nationale. Mdsurile adoptate in cadrul acestei sfere pot emana de la organele de
stat, dar ele pot, de asemenea, sd fie promovate de catre organizatii §i grupuri private, fiind
insd apoi agreate de catre stat. Cele mai importante dintre aceste obstacole se referd la:
practicile discriminatorii privind licitatiile publice, apeluri la cumpararea de catre consumatori
a marfurilor autohtone, actiuni pentru boicotarea madrfurilor straine, actiuni de refuz de
incarcare-descdrcare a produselor destinate unor parteneri discriminati sau provenind din
partea unor parteneri discriminati.

Acordarea conditionati a tranzitului mdarfurilor din import prin porturile unei tari
reprezintd un obstacol netarifar. Acesta are loc atunci cand o tard accepta sa fie tranzitat
teritoriul vamal numai daca marfa respectiva ajunsa intr-un port al acesteia a fost transportata
cu vase apartinand flotei sale. Un astfel de exemplu l-a oferit Austria, care 1n perioada
interbelica, era de acord cu tranzitarea teritoriului sdu de catre marfurile straine sosite in
porturile din Viena si Linz, numai dacd bunurile fuseserd transportate pe Dunire cu vase
austriece.

Recurgerea la masuri de salvgardare, constituie o practica de politicd comerciala si
de protectie pe care statele o aplica, in circumstante exceptionale, pentru a face fata cresterilor
masive si rapide ale unor importuri, de naturd sa aducd un prejudiciu grav producéatorilor
interni. Dupa instrumentele utilizate 1n astfel de situatii, masurile de salvgardare pot fi
incadrate si 1n politica tarifara, cci, in situatiile deosebite mentionate, se aplica de catre state
suprataxe vamale pe perioade limitate de timp. Dar aceleasi masuri de salvgardare pot face
parte si din componenta netarifarda a politicii comerciale externe in cazul in care masura de
protectie constd in aplicarea de restrictii cantitative. Este totusi de mentionat ca, in perioada
1950-1993, s-au aplicat 151 masuri de salvgardare, fatd de utilizarea, numai pe parcursul
anilor ‘80 din secolul XX, a 3600 de masuri antidumping, cateva masuri antisubventii si peste
300 de limitari valutare la export.

2.3. Politica comerciala promotionala si de stimulare a exportului si instrumentele sale
2.3.1. Mecanisme de dezvoltare a exporturilor in politica comerciald contemporana

Ca si in alte domenii ale politicii economice, in cadrul politicii comerciale axate pe
impulsionarea exporturilor existd categorii numeroase de instrumente care, potential, pot
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conduce la dezvoltarea vanzarilor in strainatate. Alegerea unui mix de astfel de instrumente,
precum si a modalitatilor de utilizare a acestora, depinde insa direct de obiectivele urmadrite,
de specificul diferitelor piete externe, de gradul posibil de flexibilitate In orientarea spre una
sau alta din categorii, precum si de impactul pe care utilizarea acestora il poate avea asupra
diverselor sectoare ale economiei nationale si asupra structurilor sociale din térile respective.

Mecanismele de dezvoltare a exporturilor reunesc, In acest sens, ansamblul
instrumentelor economice specifice, cu caracter tactic, utilizate la nivel microeconomic, cat si
la nivel macroeconomic, in scopul cresterii si diversificarii volumului exporturilor, in strinsa
concordanti cu obiectivele strategice urmarite”.

Din analiza practicii existente 1n tarile lumii in acest domeniu, rezultd cad mecanismele
utilizate in vederea dezvoltarii exporturilor pot fi impartite in doud categorii: mecanisme de
promovare a exporturilor, mecanisme de stimulare a exporturilor.

Mecanismele de promovare a exporturilor cuprind instrumentele si modalitatile prin
care se urmareste influentarea, convingerea potentialilor clienti externi spre a achizitiona
anumite produse, care sunt deja sau care pot fi disponibile in vederea achizitionarii. In aceasta
categorie pot fi incluse, in principal, diversele modalitati de publicitate, precum si participarea
la targuri si expozitii internationale. De asemenea, Tn aceeasi categorie mai pot fi cuprinse i o
serie de servicii de informare, precum si orientarea de cdtre guvern a clientilor externi
potentiali, printr-o serie de institutii ca: organisme specializate in concentrarea, prelucrarea si
oferirea de diverse informatii economice generale si comerciale; sectii economice si birouri
comerciale in strainatate etc.

Mecanismele de stimulare a exporturilor constau in facilitarea conditiilor in care are
loc productia pentru export §i comercializarea efectivd a acesteia pe piata internationala.
Pentru aceasta se utilizeaza diverse parghii economice urmarind influentarea producatorilor
pentru export si exportatorilor, cointeresarea acestora in vederea dezvoltarii vanzatorilor in
straindtate si intdrirea pozitiei lor concurentiale n raport cu concurenta externa. De regula, in
categoria instrumentelor de stimulare a exporturilor sunt inglobate instrumente diverse
elaborate §i promovate la nivel macroeconomic, de catre autoritdtile statele sau
guvernamentale autorizate, in vederea impulsionarii globale a exporturilor, tindndu-se cont de
interesele nationale in ceea ce priveste nivelul, structura si orientarea geografica a vanzarilor
in strainatate”.

Prin mecanismele de stimulare a exporturilor se asigurd un regim preferential
activitatilor de export comparativ cu productia internd. Efectele stimulentelor se pot
concretiza in unul sau mai multe din urmatoarele moduri: ofertarea produselor la export la
preturi mai scazute fata de preturile percepute pentru produsele similare comercializate prin
piata internd; cresterea profitului pe unitate de produs (daca beneficiarul opteaza pentru
utilizarea partiald sau totala a fondurilor primite cu titlu de stimulente pentru cresterea
resurselor financiare ale firmei in vederea sporirii investitiilor sau cresterea activitatii proprii

3 Alexandra Puiu (coordonator), Managementul in comertul international, Editura Didactica si Pedagogica,
Bucuresti, 1981, p.115.

* Deseori, in cadrul mecanismelor de stimulare a exporturilor sunt luate in considerare si cele existente la nivel
microeconomic, utilizate divers si relativ eterogen, in mod individual, de catre diversele firme producatoare sau
exportatoare, in vederea majorarii desfacerilor lor in strdinatate (mdasuri de naturd organizatorici menite sa
conducd la facilitarea productiei si vanzarilor pe piata externd; diverse stimulente de naturd financiara (premii si
bonificatii), acordate anumitor categorii de personal angrenat in activitatea de comert exterior etc.); functionand
la nivel microeconomic, in conformitate cu orientdrile si scopurile individuale ale anumitor firme, aceste
mecanisme nu pot fi incluse in cadrul politicii comerciale a unei tari decat iIn mod direct (numai din punct de
vedere al cadrului legal creat, In mod nediferentiat, in favoarea firmelor pentru ca acestea din urma sa poata,
daca sunt interesate sa practice stimulentele respective). De asemenea, se poate vorbi i de mecanisme mixte de
stimulare a exporturilor, respectiv de instrumente ale caror costuri de utilizare sunt suportate in comun, in
diverse proportii, de catre stat si de catre firmele producatoare sau exportatoare.
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de cercetare — dezvoltare); multiplicarea si diversificarea actiunilor proprii de comercializare
a produselor in strainitate. In toate cele trei cazuri, misurile guvernamentale de stimulare au
drept efect global imbunatatirea pozitiei concurentiale a exportatorului.

In a doua jumitate a secolului XX si inceputul secolului XXI, mecanismele de
stimulare a exporturilor, in diverse tari ale lumii, au cunoscut un proces continuu de
multiplicare. Datoritd unor structuri si utilizarii relativ asemanatoare in multe din tarile lumii,
unele din aceste mecanisme au dobandit o anumita consacrare in sensul ci ele sunt intalnite,
in forme similare sau apropiate, intr-un numar mare de tari. Alte mecanisme diferad insa de la
o tard la alta, in functie de obiectivele urmarite de fiecare dintre acestea, pe plan economic in
general si in domeniul exporturilor in special, precum, si ca urmare a modalitatilor variate de
organizare a schimburilor economice externe.

In contextul preocupirilor sustinute care se observa pe plan international in directia
impulsionadrii vanzarilor de bunuri si servicii in straindtate, inventarierea si sistematizarea, pe
baza unor criterii unice, a mecanismelor de dezvoltare a exporturilor folosite pe plan mondial
devine destul de dificild. Cu toate acestea studierea atentd a experientei internationale in
domeniu, atesta faptul ca pot fi gasite unele criterii de grupare a instrumentelor de promovare
si de stimulare a exporturilor. In acest sens, pot fi evidentiate trei criterii de grupare a
stimulentelor pentru export.

Primul criteriu, se referd la parghiile economice care stau la baza stimulentelor de
export, rezultand cinci categorii principale de stimulare:

a. concesii pe planul regimului fiscal (scutiri, reduceri sau rambursari de taxe si impozite);

b. acordarea preferentialda de licente de import (pentru importurile efectuate in scopul
impulsiondrii sau imbunatatirii productiei pentru export);

c. stimulente pe planul reglementarilor valutare (intre care cursuri de schimb valutare mai
favorabile pentru operatiunile legate de dezvoltarea exporturilor);

d. credite legate de activitatea de export, precum si facilititi de asigurare si garantare a
acestor credite;

e. diverse forme de asistentd guvernamentald in domeniul comercializarii produselor pe
piata externa.

Al doilea criteriu, vizeazd fazele procesului de productie pentru export, evidentiindu-
se trei categorii de stimulente:

a. mecanisme de stimulare a aproviziondrii cu materii prime, materiale, etc., inclusiv din
import, pentru productia destinata importului;

b. mecanisme de stimulare a productiei propriu-zise pentru export (instrumente de natura
organizatoricd, facilitarea investitiilor, credite de refinantare etc.);

c. mecanisme de stimulare a comercializarii productiei pentru export (credite de export, de
comercializare etc.).

Cel de-al treilea criteriu se referd la modul de administrare de cdtre stat a
stimulentelor, identificandu-se trei categorii principale:

a. mecanisme de stimulare de naturd bugetard (subventionarea directd sau indirectd a
productiei pentru export sau a exporturilor, propriu-zise; asistenta financiard directd sau
indirecta din fonduri bugetare, acordata exportatorilor etc.);

b. mecanisme de stimulare de naturd fiscald (scutiri, reduceri, sau rambursari de taxe si
impozite in vederea efectudrii exportului);

c. mecanisme de stimulare de naturd financiar-bancard (credite legate de activitatea de
export, diverse sisteme de asigurare si garantare a rambursdrii creditelor). Acest criteriu, al
treilea, modul de administrare de catre stat sau institutiile acestuia, a diverselor mecanisme de
stimulare a exporturilor, este mai cuprinzator si ofera posibilitdti mai mari de analiza unitara a
problemelor in domeniu. De asemenea, acest criteriu, permite o tratare pe baze comparative a
practicii din diferite tari ale lumii, in stimularea exporturilor.
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Principalele instrumente de promovare §i stimulare a exporturilor utilizate de statele
lumii sunt: sisteme informationale si asistenta tehnicd diversa; efectuarea de studii de piata si
de produs; organizarea de misiuni de informare pe pietele externe, precum si de vizite in tara
ale partenerilor strdini; participarea la manifestiri expozitionale internationale; finantarea
diverselor forme de publicitate externd; masuri speciale pentru dezvoltarea exporturilor de
produse netraditionale; masuri speciale pentru impulsionarea exporturilor intreprinderilor mici
si mijlocii; facilitdti privind taxele si impozitele directe si indirecte; facilititi privind
impozitarea veniturilor realizate din export; facilitdti privind importurile necesare in scopul
desfasurarii productiei de export etc.

Evidentierea experientei informationale in domeniul dezvoltdrii exporturilor, a
metodelor si tehnicilor de promovare si stimulare a acestora, permite formularea catorva
tendinte in acest domeniu:

- se constata sporirea implicarii statului in conceperea si organizarea functionarii unor
mecanisme de o mare diversitate in promovarea si stimularea exporturilor;

- diminuarea treptatd a accentului pus pe subventionarea vanzarilor in strainatate in
favoarea folosirii altor tipuri de mecanisme bugetare, fiscale pentru patrunderea pe noi piete,
atat cu produse cat si cu servicii;

- folosirea unor sisteme eficiente de Tnaltd tehnicitate, pentru informarea multilaterala
si rapida a exportatorilor privind pietele externe si alinierea exporturilor la noile conditii de
piatd;

- se manifesta un interes deosebit pentru stimularea exporturilor traditionale sau cele
din intreprinderile mici §i mijlocii Tn scopul sprijinirii anumitor structuri socioeconomice
importante in cadrul economiilor nationale.

2.3.2. Masuri promotionale de dezvoltare a exporturilor

Aceasta subcomponenta importanta a politicii comerciale externe cuprinde masurile cu
contributie partiald si integralda de la bugetul de stat ce au ca scop a se face cunoscut
potentialul de export al economiei, respectiv al firmelor nationale.

Finalitatea efortului financiar, material si uman, a utilizarii acestui ansamblu de actiuni
consta in a convinge clientii striini s ia decizii de cumpdrare a produselor oferite la export”.

Cele mai importante mdsuri promotionale ale exportului luate de catre stat, cu
suportarea cheltuielilor de la buget, sunt urmatoarele:

- initierea, negocierea si semnarea de acorduri, conventii comerciale si alte
aranjamente care sd permita accesul pe pietele straine 1n conditii cat mai favorabile (bazate pe
un regim preferential sau regimul national, precum si pe clauza natiunii celei mai favorizate;

- organizarea de misiuni comerciale de prospectare a pietei si Incheierea de contracte
de export;

- incurajarea participarii firmelor la targuri si expozitii internationale in strainatate si la
manifestdri pe teritoriul national pentru o mai promptad informare a clientilor externi asupra
potentialului de export;

- organizarea atat a retelei de sectii comerciale ale ambasadelor 1n tarile partenere, cat
si Incurajarea credrii de reprezentante comerciale in strainatate a asociatiilor profesionale de
ramura sau a firmelor exportatoare;

- sprijinirea credrii de centre de comert exterior nationale, de asociatii patronale avand
ca atributii stimularea exportului si de oficii de informare si documentare care sd acorde
asistentd, indeosebi intreprinderilor mici §i mijlocii avand productie de export sau firmelor
comerciale exportatoare;

3 Ovidiu Puiu, Politici economice internationale, Editura Independenta economica, 2000, p.87.
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- suportarea partiala de la bugetul de stat a realizarii de studii de piata si de produse si
grupe de produse la solicitarea asociatiilor de ramura, patronatelor si firmelor producatoare si
exportatoare;

- suportarea cheltuielilor pentru actiuni de publicitate si reclama pe produse si grupe
de produse, precum si a editarii si distribuirii de buletine informative privind oferta de export
inclusiv prin Internet.

Astfel de masuri promotionale au devenit o practicd generald in politica comerciala
externd. Totusi, un asemenea ansamblu de masuri nu este considerat a fi de natura sa creeze o
concurenta neloiala in schimburile comerciale.

2.3.3. Masuri bugetare de stimulare a exporturilor

In politica lor comerciald externa, statele iau si masuri care modifica conditiile
normale de concurenta fatd de marfurile firmelor provenite din alte tari. Prin aceste stimulente
se influenteaza cresterea veniturilor firmelor de la bugetul de stat, fie prin acordarea de sume
incasate suplimentar de la bugetul de stat, fie prin aprobarea de renuntari sau reduceri ale
cotelor de impozitare in favoarea firmelor respective indigene.

In tipologia stimulentelor exporturilor de marfuri se incadreaza atit stimulentele pe
care le acorda insesi firmele, la nivel deci microeconomic, cat si mai ales stimulente la nivel
macroeconomic, in care statul se implica direct.

In cazul stimulentelor la nivel microeconomic pentru incurajarea exportului, acestea se
acorda atunci cand au loc reduceri ale costurilor de fabricatie, imbunatatirea calitatii
produselor, cresterea performantelor tehnico-economice, sub forma de stimulente personale
(prime, sporuri).

Cele mai utilizate stimulente in practica internationald sunt stimulentele la nivel
macroeconomic, respectiv cele acordate de autorititile de stat) stimulente bugetare, fiscale,
financiar-bancare si valutare).

Printre instrumentele de crestere a competitivitatii exportului, un loc deosebit de
important il are bugetul statelor. Masurile bugetare in vederea stimularii exportului imbraca
forma transferurilor in bani efectuate de stat in favoarea producétorilor si veniturilor acestora.
Stimulentele bugetare se inscriu in grupa cheltuielilor statului pentru Incurajarea exportului si
atrag o reactie mai puternicd din partea partenerilor externi, mai ales In cazul celor acordate
activitatii productive. Si aceasta, deoarece ele sunt considerate ca mijloace de stimulare a
exportului de naturd sa provoace o concurentd neloiald evidentd. Din aceastd cauza, aria
utilizarii stimulentelor bugetare este, In general, mai restransa, datoritd existentei riscului
aplicarii de catre tarile importatoare a unor masuri anti-subventie.

Masurile de stimulare a exporturilor de natura bugetara sunt urmatoarele:

a. Subventiile directe de export® reprezinti un instrument de sprijin acordat de stat
intreprinderilor producatoare sub forma de sume de bani, pentru a face competitive preturile
de vanzare pe pietele externe, atunci cand costurile de productie sunt mai mari decat nivelul
mondial. Astfel de subventii sunt practicate indeosebi, de tarile in curs de dezvoltare care
depun eforturi pentru a sprijini cat mai activ exportul de noi produse industriale realizate de
acestea. In aceeasi categorie de subventii se afld si livririle de materii rime ce sunt
achizitionate de firmele producatoare pentru export la preturi mai mici practicate special de
catre stat.

% GATT nu agreeaza subventionarea exportului, considerand ci o asemenea subventionare impinge la practicarea
preturilor de dumping. In articolul XVI al acestui acord se spune ca partile contractante vor elimina pana la 1
ianuarie 1958 orice subventie la toate produsele, altele decat cele de bazi. In documentul GATT, Development
Trading System, C.W/494 din 30 mai — anexa VI, p.90-95 se arata ca subventionarea exportului este inca larg
raspandita pe plan international de numeroase tari ale lumii, atat dezvoltate, cat si in curs de dezvoltare.
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De obicei, in tarile dezvoltate, aceste subventii sunt acordate produselor agricole.” in astfel de
cazuri, conform regulilor internationale, tarile importatoare pot aplica taxe antisubventie, ca
masurd de contracarare a influentei negative Inregistrate asupra cumpardrii de cétre
consumatori a produselor indigene.

b. primele directe de export sunt sume de bani care se acorda de la bugetul statului
indeosebi producatorilor din agricultura pentru a creste volumul exporturilor in strainatate (o
sumd 1n moneda nationald la tona de produs agricol exportat). Sunt situatii cdnd prima de
export se acordd in vederea stimuldrii unor anumite marfuri, dar si in scopul orientarii
geografice a bunurilor respective catre pietele externe de interes major pentru un stat.

c. Subventiile indirecte de export. Pentru a se asigura un cadru institutional propice
incurajarii producatorilor si firmelor comerciale orientate catre export, cu prioritate stimularii
intreprinderilor mici si mijlocii, statele sprijind crearea institutiilor guvernamentale si
neguvernamentale de genul centrelor de comert exterior i asociatiilor profesionale. Acestea
desfdsoara activititi complexe,de natura sd acorde asistentd producatorilor si firmelor
exportatoare, cu suportarea partiald sau integrald a costului unor actiuni promotionale
(participdri la targuri si expozitii, elaborarea de studii de piata, organizarea de campanii de
reclama si publicitate).

2.3.4. Masuri fiscale de stimulare a exporturilor

In aceasta categorie de masuri intrd reducerile sau scutirile de impozite si taxe si
sistemul drawbrack (restituire). In literatura de specialitate din tara noastrd®, aceste mésuri se
impart in doud mari categorii: facilititi fiscale pentru marfurile exportate si facilitati fiscale
acordate exportatorilor.

a. Facilitatile fiscale pentru marfurile exportate. Acestea constau in degrevari ale
impozitului pe venit, §i anume, exonerarea (scutirea), diminuarea sau rambursarea acestuia.
Scopul acestor facilitati fiscale, respectiv sumele datorate in mod normal la bugetul de stat de
catre firmele producatoare si exportatoare, este de a crea fonduri suplimentare ale acestor
firme pentru investitii moderne, cat i pentru actiunile promotionale pe pietele externe. Gradul
de facilitati este direct proportional cu ponderea valorii adaugate in produsele finite destinate
exportului.

In aceeasi categorie de facilitati fiscale se incadreazi si stimulentele de ordin vamal la
import, in sprijinul exportului. In acest cadru se inscrie admiterea temporard, prin care se
scutesc de aplicarea taxei vamale de import materiile prime semifabricate, subansamblate,
care urmeazd sa fie reexportate sub formd de produs finit (operatiunea cunoscutd sub
denumirea de lohn activ). Tot aici plasdm si cealalta forma de stimulare: drawbach, in care
taxa vamala la bunurile importate in vederea fabricarii produsului finit este restituitd la vama
pe unde se exportd marfa respectiva.

Zonele libere si porturile franco, ca si antrepozitele vamale constituie, de asemenea,
exemple de locuri unde se acorda facilitati fiscale de ordin vamal, in sensul neaplicarii taxelor

7 Este consideratd ca o practicad de concurentd neloiald si sanctionatd cu introducerea taxelor compensatorii.
Aceasta deoarece subventionarea ingrddeste libera concurentd §i permite supravietuirea unor productii
nerentabile, cu consecinte negative asupra progresului economic. Desi neagreatd de GATT, practica subventiilor
este destul de raspandita.in esentd, subventia reprezinti o alocare bugetara in favoarea producatorului menita sa
acopere diferenta dintre costurile de productie mai ridicate si nivelul comparativ mai scazut al pretului
international al produsului respectiv. Subventionarea exportului se face in toate tarile lumii, intr-o proportie mai
mare sau mai micd, in functie de stadiul de dezvoltare al economiei nationale, si de evolutia conjuncturii
comerciale internationale. in mod firesc statul intervine si subventioneazi exportul de bunuri care prezinti o
importantd majord pentru economia nationald la inceputul productiei sau in situatii critice impuse de prabusirea
conjuncturii comerciale externe.

¥ N. Suti, Sultana Suti Selejan, op.cit., p.133-134.
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vamale de import la intrarea marfurilor straine pe teritoriul lor special. Acest facilitdti pot fi
incadrate la instrumentele de stimulare a exportului in cazul in care produsele din spatiile
amenajate iau drumul strainatatii fie sub forma initiald, provenita din import, in situatii
conjuncturale in care se obtin preturi superioare, fie intr-o noud forma, cu valoare adaugata
ridicata.

b. Facilititile fiscale acordate exportatorilor. In practica internationald regasim si
forma de stimulare prin reducerea impozitului pe profit (indeosebi pentru firmele care
investesc In productia destinatd exportului). Aceste facilitdti fiscale au o puternica influentd
asupra producatorilor care exporta; ele sunt apreciate, in fapt, ca prime indirecte de export.

In practica, in sfera facilitatilor pentru marfurile exportate si pentru exportatori, se
intalnesc s1 facilitati vamale la mdrfurile importate pentru a fi prelucrate in vederea
exportului. Adica importul cu scutirea conditionatd de plata taxelor vamale. Aceste facilitati
constau in reduceri, scutiri sau restituiri de taxe vamale la import, acordate pentru acele
materii prime, materiale, combustibili sau chiar magini utilizate direct In producerea
marfurilor destinate pietei externe cu conditia realizarii exportului §i daca aceste marfuri
inglobeazd, In mare masurd, munca nationald. O forma concretd a acestor facilitati este
admisia temporard a unor marfuri de import, scutite de orice fel de taxe pentru un anumit
interval de timp cu conditia prelucrarii si exportarii lor in acest interval.

2.3.5. Masuri financiar-bancare de stimulare a exporturilor

In activitatea de comert exterior, finantarea are un rol hotirator in consolidarea si
dezvoltarea exporturilor. Finantarea exporturilor se realizeaza prin sisteme nationale bancare
si prin institutii publice sau private specializate’.

Principalele instrumente utilizate in finantarea exporturilor sunt: creditele de export;
asigurarea si garantarea creditelor acordate cumparatorilor straini.

a. Creditele de export reprezintd parghia cea mai importantd de stimulare a exportului
de bunuri, fiind una din componentele cele mai de seama ale efortului de atingere a nivelului
de competitivitate necesar obtinerii succesului in concurenta cu produse similare ce provin din
alte tari. Specificitatea acestor credite de export consta in conditiile avantajoase care se acorda
producatorilor si firmelor comerciale exportatoare, din punct de vedere al duratei si
bonificatiei la dobanzi. Aceste credite de export imbraca trei forme: creditul cumparator,
creditul furnizor si liniile de credit. Creditele de la banci, institutii publice sau private
specializate primite de catre producatori vizeaza atat perioada de dinainte a expedierii marfii,,
cat si cea de dupa expeditie.

In afara finantarii avantajoase amintite, care se acordi, de reguld, pe termene scurte
(sub 2 ani), pentru exporturile de masini si echipamente ce necesitd comercializarea in
conditii de credit pe termen mediu (durata acestuia este de 2-5 ani), pentru obiective si
instalatii complexe se practica aga-numitele credite de asistentd pe termene lungi (10-15 ani)
si foarte lungi (40-50 de ani) in conditii de favoare, cu dobanzi foarte mici sau fara dobanda,
cu perioada de garantie lungi etc'’,

Institutiile de finantarea exporturilor se gasesc mai ales in tarile dezvoltate in SUA,
Export-Import Banck si Agentia Americala pentru Dezvoltare Internationald, in Germania,
AusfuhrKredit A.G.; in Franta, Banque Francaise pour Comerce Extérieur, 1n Italia
Mediocredito centrale, iar in Japonia, Eximbank.

 Hans Johnson, Finanzierunghandbuch, Netriebwirtschaftlicher, Verlag, Dr.Th.Gabler, Wiesbaded, 1979,
p.425-494.
' N. Suta, Sultana Suta Selejan, op.cit., p.135.

84



b. Asigurarea si garantarea creditelor de export, constituiec o modalitate de
cointeresare a exportatorilor de a efectua vanzari pe credit in straindtate, pe duratd lungd, in
conditii de risc.

Asigurarea se face pentru creditele furnizor i urmadresc acoperirea riscului
exportatorului de a nu incasa contravaloarea marfii exportate pe credit.

Garantarea rambursdrii creditelor de export se face pentru creditele cumparatorilor si
reprezintd obligatia asumata de institutia specializata din tara importatorului (cumparatorului)
fatd de banca creditoare din tara exportatorului de a prelua sarcina achitarii contravalorii
marfii in proportie ridicata, in caz cd debitorul va deveni insolvabil, intrd in incapacitate de
plata.

Institutiile specializate de asigurare si garantare a creditelor de export care acopera, in
general, atat riscurile comerciale, cét i pe cele necomerciale sunt organisme de stat, mixte sau
private. Cele mai puternice institutii de acest gen sunt in tarile dezvoltate: in Germania,
Hermes — Kreditversicherungs, AG, in Franta, Compagne francaise d'assurarce pour le
commerce extérieur (COFACE), in SUA, Foreign Credit Insurance Association — pentru
riscuri comerciale si Export — Import banck — pentru riscuri necomerciale, iar in Italia,
Instituto Nationale delle Assicurayioni, serviciul Sezione por l’Assi curazioni del Credito
all'Exportatione.

In general, toate institutiile de asigurare si garantare accepti asigurarea impotriva
riscurilor comerciale (refuzul de preluare a marfii, refuzul platii, incapacitatea executarii platii
marfii,, iar un numdr insemnat dintre acestea efectueazd asigurarea inclusiv impotriva
riscurilor necomerciale — razboi, revolte, embargo, retragerea licentelor de import etc.).

Prin efectele produse, creditarea exportului se deosebeste de subventionarea si
acordarea de facilitdti fiscale la export Intrucat pe termen scurt, nu sporesc incasdrile valutare;
dimpotriva se renuntd temporar la o parte din fondul de acumulare. Efectul favorabil se
manifestd mai tarziu la rambursarea acestor credite de catre partenerii comerciali din
straindtate, cand sporeste corespunzator fondul de acumulare al tarii exportatoare.

2.3.6. Masuri valutare de stimulare a exporturilor

Masurile valutare urmaresc sporirea competitivitatii marfurilor de export, prin
reducerea preturilor externe cat si cresterea gradului de cointeresare a exportatorilor in
extinderea exporturilor pe baza suplimentarii castigului acestora Tn moneda nationald. Aceste
masuri sunt des utilizate n politica comerciald a statelor datorita eficientei lor imediate.
Principalele instrumente utilizate de acest cadru sunt primele valutare si deprecierea
(devalorizarea) monedei nationale.

- Primele valutare. Sunt un mijloc de stimulare bazat pe cursuri multiple de schimb,
pe categorii de produse, mai avantajoase decat cursul de schimb oficial. Diferenta favorabila
este o prima de export. De reguld, se practica de catre tarile care nu au valuta convertibila si o
productivitate a muncii scdzutd in raport cu productivitatea muncii medie pe plan
international. In fapt, aceste prime se acordi pe calea sacrificarii beneficiilor realizate in
sectoarele rentabile, ceea ce 1n ultima analizd este in detrimentul dezvoltarii, ducand la
descurajarea sectoarelor rentabile, care se vad frustrate de rezultatele activititii rodnice
depuse''. Aceste prime se pot acorda diferentiat, pe tipuri de exporturi sau pe zone geografice,
urmarind sd se Incurajeze exporturile anumitor marfuri catre anumite zone geografice. Prin
efectele lor primele valutare se apropie foarte mult de subventiile acordate selectiv la export
de la bugetul de stat.

' Atat regulile GATT, cat si ale Fondului Monetar International (FMI), nu admit folosirea de cursuri multiple
de schimb nici la export i nici la import.
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- Deprecierea monedei nationale (devalorizarea). Prin devalorizare cursul monedei
nationale este redus in comparatie cu celelalte valute pentru a se elimina disparitdtile intre
preturile interne si cele externe. Devalorizarea are efecte asupra exportului pe care il
stimuleazd, exportatorii obtindnd o mai mare cantitate de moneda nationald pentru valuta
incasati din export. In acelasi timp, devalorizarea descurajeazd importurile intrucét
importatorii se vad nevoiti sd plateascd mai multd moneda nationald pentru valuta necesara
realizarii importurilor. De subliniat ca devalorizarea actioneazd numai pe termene scurte, pe
termen lung efectele ei dispar Intrucat intrda in joc efectele legii cererii si ofertei care sunt
discriminate in formarea preturilor. De altfel, devalorizarea fortata de decizia guvernamentala
provoaca o reactie in lant din partea tarilor partenere de afaceri.

Practica a aratat ca deprecierea monedei nationale stimuleaza exporturile numai cand
cererea externd este elastica fatd de pret pentru marfurile de export ale unei tari. La nivel
macroeconomic, deprecierea monedei nationale conduce, de regula, la inrautatirea raportului
de schimb al tarii ce-si depreciazd moneda, deci la deteriorarea pozitiei acesteia In economia
mondiala. De aceea, o astfel de masura nu se practica pe scara larga.
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MODULUL 111
ECONOMIE INTERNATIONALA
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CAPITOLULI
COMPANIILE TRANSNATIONALE

1.1. Conceptul de companie transnationala

Cei trei actori ai investitiilor strdine directe sunt intreprinderile private transnationale,
investitori publici nationali sau internationali si bancile comerciale si financiare.

1.1.1. Definirea companiei transnationale

Companiile transnationale sunt recunoscute ca reprezentand una dintre componentele
fundamentale ale mediului economic international. Denumirea acestora este controversata,
diferite combinatii terminologice fiind posibile: firma internationald, intreprindere
multinationald, grup plurinational, societate transnationald, corporatie mondiala.

Vocabularul raméane totusi fixat in jurul termenilor firmd8 sau corporatie
multinationald sau transnationald. In timp ce majoritatea specialistilor si dictionarelor
economice recurg la termenul de ,,companii multinationale”, organizatiile din sistemul
ONU utilizeaza termenul de,,companii transnationale”.

Primul scoate in evidentd, mai degraba, latura cantitativd a fenomenului: in cate tari
isi investeste capitalul una si aceeasi firma. El este nsa ambiguu, putand introduce ideea ca o
firma ar apartine mai multor natiuni.

Cel de-al doilea termen reflecta mai fidel trasaturile fenomenului in discutie. Pe de o
parte, el 1l presupune pe primul. Apoi, el exprima mai clar ideea ca o firma, ajunsa 1n stadiul
de expansiune, reprezinti o prelungire extrateritoriald a natiunii ei de origine. In fine, in
conditiile globalizarii economiei, ideea de transgresare a frontierelor nationale, de aparitie a
intreprinderii globale este mai bine servita de termenul ,,transnational”.

Pentru definirea societdtii (companiei) transnationale (STN) s-au propus diverse
criterii. O serie de autori, intre care italianul N. Rainelli aratd ca ,,O societate transnationala
este o intreprindere care controleaza unitdti de productie localizate Tn mai multe tari,
indiferent de talia acestora”. Alti autori adauga o serie de conditii restrictive, cum ar fi:
intreprinderea trebuie sa fie de mari dimensiuni (Vernon considera ca numarul de tari trebuie
sd fie de minim 6 iar cifra de afaceri de peste 100 milioane dolari). Diversi teoreticieni
exclud criteriul productiei, considerand ca ,,orice mare societate avand filiale in mai multe tari
este o societate multinationald”.

W.Andreff defineste societatea transnationald ca ,,orice firma al carei capital este
investit in procesul de acumulare internationalda intr-o activitate productivd, ea insdsi
internationald. Ea este forma sub care se organizeazd o parte a capitalului international”.
Aceastd definitie, destul de vaga, raporteazd noTiunea la structura capitalismului mondial,
ceea ce ne obligdi sd privim intr-o manierd internationald productia, distributia,
aprovizionarea, finantarea si know-howul STN.

Dictionary of Modern Economy defineste STN astfel: ,,0 intreprindere de mari
dimensiuni avand sediul central intr-o tard si operand in principal sau partial prin filialele
sale din alte tari. Aceste corporatii se extind la scard internationald pentru a valorifica
avantajele verticale si orizontale ale economiei de scard.”

Cat priveste specialistii romani, acestia definesc STN ca fiind ,,0 firma care si-a
extins activitatea economico-financiarda dincolo de granitele tarii de origine. Ea
alcatuieste un vast ansamblu la scard internationald, format dintr-o societate principald —
firma mama si un numar de filiale, adica de firme dependente fatd de societatea principala,
implantate in diferite tari”.
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Ca regula generala, in literatura de specialitate, patru elemente principale sunt
considerate drept constitutive ale companiei transnationale:

a) Amploarea activitatii

Vernon este de parere ca factorul dimensional este cel care ar trebui luat primul in
considerare. Astfel, ar exista o corelatie semnificativa intre transnationalitatea unei firme si
marimea acesteia masuratd in cifra de afaceri, efectivul de angajati sau activele financiare.
Urmand acest criteriu pot fi considerate transnationale numai firmele avand o cifrd de afaceri
mai mare de 100 milioane dolari (sau 200 sau 300).

Savary subliniaza de asemenea legatura pozitivda intre marimea intreprinderilor,
indicele exporturilor, frecventa implantarii in strdindtate §i intensitatea transnationalizarii.
Totusi, criteriul marimii nu are valoare absolutd, acesta aflandu-se in interdependentd cu
celelalte criterii.

b) Existenta filialelor in mai multe tari

Acest criteriu este primul intalnit. Rolfe, de exemplu, considera ca o intreprindere are
vocatie internationald atunci cand cel putin 25% din activele sale sunt participatii in
straindtate. Existenta unei retele de filiale aflate sub controlul direct al societatii-
mama reprezintd un criteriu greu de contestat, 1nsa dificultatea persistdi in ceea ce
priveste alegerea unui indicator precis. Bonin propune, de exemplu, doud elemente: minim
sase tari de implantare si filiale reprezentand 20% din activele totale.

c¢) Unitatea centrului de decizie

Cel de-al treilea criteriu face trimitere la definitia datd de Bye ,marii unitdti
internationale”: un ansamblu de unitati productive situate in mai multe regiuni, dar supuse
unui centru unic de decizie. Prin urmare, firma are o politicd transnationald, dar recurge
intotdeauna la o gestiune comuna si la o strategie unica. Aceasta gestiune si aceasta strategie
sunt concepute si conduse de o entitate cu bazd nationald care asigurd centralizarea
functiilor celor mai importante (strategie si control). Ideea integrarii §i coordonarii
operatiunilor internationale printr-un centru unic de decizie se regdseste practic in toate
definitiile. Totusi, identitatea bazei nationale pune uneori probleme. Anumite firme au o
proprietate si un mod de gestiune internationalizate aproape in totalitate, astfel incat este
dificila atribuirea unei nationalitati de origine.

d) Perspectiva strategicd mondiala

Bertin insistd pe conceperea, organizarea si conducerea firmei la scard mondiala.
Aceastd competentd mondiald este o trasiturd distinctivi importantd. In timp ce firma
reuseste sd atenueze pierderile datorate metodelor nationale de alocare a resurselor, aceasta
devine transnationala. In acelasi context, Michalet definea firma transnationala ca fiind:
,0 intreprindere ce efectueazd sub o formda sau alta, in functie de specializarea sa,
investitii directe in mai multe tari si concepe operatiuni prezente sau viitoare la nivelul
gestiunii curente sau o strategie pe termen lung, intr-o perspectiva internationald”.

Se observa cd nu existd criterii universale pentru abordarea companiilor
transnationale, iar folosirea unuia sau altuia dintre criteriile prezentate, poate modifica
numarul companiilor luate in considerare. De pildd, daca retinem drept criteriu existenta
filialelor in mai multe tari, firmele transnationale se numadrd cu miile, iar daca
adoptam criteriul existentei unei strategii mondiale, acestea sunt mai putin de o sutd. Totusi,
in ceea ce priveste filialele acestora, opiniile sunt convergente, admitandu-se doud mari
tipuri de filiale:

- filiale-releu care produc si vand pe pietele locale marfuri apartinand gamei de
produse deja existentd in tara de origine a societdtii-mama;

- filiale-atelier care s-au specializat in productia de componente ale unui produs final
pentru care cererea locala este slabd sau inexistenta.

La aceste doua tipuri de filiale se pot adauga filialele de comercializare care nu fac
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decat sa distribuie produsele realizate in alta parte.

Dincolo de aceste definitii, firmele transnationale reprezinta o realitate complexd si
in continud miscare, pentru care preocuparea principala constd n gasirea unei diversitati de
politici, obiective i comportamente.

1.1.2. Strategiile de expansiune externd a firmei

Baza cresterii internationale a firmelor rezida in:

- existenta unor debusee reale sau potentiale in mai multe tari, acestea constituind
rezerva de crestere a firmei;

- existenta unor disponibilitdti In resurse pentru a finanta aceasta crestere;

- existenta unui avans tehnic concretizat printr-o productivitate mai crescutd sau
printr-un avantaj comercial rezultat dintr-o diferentiere a produselor;

- cunoagterea prealabila a pietei internationale obtinuta cel mai adesea prin export.

Presupunand toate aceste criterii intrunite, putem distinge patru modalitati succesive
de expansiune:

a) Strategia aprovizionarii §i integrarea verticald in amonte

Necesitatea gasirii unor zacaminte de materii prime se conjugd cu realitatea
geografici. O firmd producatoare de aluminiu, de exemplu, va cauta sd controleze
zacamintele de bauxitd si sd se apropie de sursele de energie. Caracteristicd firmelor
»primare” ce intervin in sectorul materiilor prime si sunt integrate vertical in amonte, aceasta
strategie este in aparentd in regres fatd de miscarea inceputd n anii 1960 de preluare a
controlului asupra resurselor naturale de catre tarile lumii a treia devenite independente.

In anumite sectoare, cum ar fi cel chimic, costurile de transport reprezinti inca 15
sau 25% din valoarea produselor. Prin urmare, ,strategia zacamintelor” ramane in
continuare deschisa. De altfel, punerea sub semnul Intrebarii a controlului direct exercitat
de firmele transnationale asupra materiilor prime nu este suficientd pentru a le reduce
acestora cota de piatd detinuta. De fapt, functia de comercializare si cea de asistenta tehnica
a caror dezvoltare este foarte importanta atat pentru exploatarea materiilor prime minerale
cat si a celor alimentare si agricole (seminte selectionate, ingrasaminte, produse fitosanitare)
sunt suficiente de cele mai multe ori pentru pastrarea delocalizari industriale acestei cote de
piata.

b) Strategia pietei si integrarea verticala in aval

Analiza  motivelor  primei scoate  intotdeauna in evidentd existenta
constrangerilor comerciale: firma decide sa produca in apropierea pietei produsului sau
in special cand existd obstacole in ceea ce priveste exportul. Aceastd decizie corespunde
asadar unei strategii prin care se urmareste exportul sub o altd forma, pentru a depasi
piedicile pietei oligopolistice sau cele impuse de state.

Succesiunea este urmatoarea: filiala-releu comercializeaza la 1Inceput produsele
societatii-mama pe care le obtine pe calea importului. Apoi, ea Insdsi Incepe sd produca
produsele respective. Gama de sortimente pe care le produce depinde direct de posibilitatile
locale sau regionale de desfacere, activitatea productiva putand fi dublatd de activitatea de
distributie a produselor grupului. in acelasi timp, transformarile suferite de produse pentru
adaptarea la cerintele pietei sunt minore.

Acest model de organizare permite Inldturarea inconvenientelor unei piete prea
fragmentate si asigurarea coordonarii filialelor-releu printr-o unitate centrald de decizie.

c) Strategia rationalizarii industriale §i integrarea orizontala

Firma abandoneaza 1n general modelul precedent pentru a instaura un sistem
integrat al ansamblului operatiunilor sale atunci cand entitatile industriale delocalizate sunt
foarte numeroase si puternic specializate. Liniile de productie sunt regionalizate si fiecare
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filiala este specializatd In productia unui element din productia finald a firmei respective.
Fiecare filiala produce asadar pentru o piatd mai vasta decat piata sa imediata. In acest caz,
aprecierea nivelului tehnologic este determinantd in alegerea organizarii si specializarii
diverselor unitati.

Aceasta strategie de expansiune vizeaza conducerea globala a unor economii de scara
prin integrarea orizontala a filialelor-atelier ce produc segmente ale produselor finale.

d) Strategia tehnico-financiara si diversificarea conglomerata

Marile banci transnationale si-au dezvoltat retele in strdinatate in tarile unde s-
au instalat intreprinderile industriale. Astfel, a avut loc o internationalizare conjugata firme
— banci si o centralizare a capitalului prin fuziune, absorbtie si luare in participatie pentru
ca In final sa se ajunga la formarea unor grupuri tehnico-financiare internationale, adica la
constituirea unor ansambluri ramificate, ce adund mai multe entitati industriale, tertiare si
financiare sub controlul aceluiasi centru de decizie: un holding financiar.

Acest model presupune gestiunea conglomeratd a filialelor apartinand unor ramuri
foarte diferite. Internationalizarea, in acest caz, este fondatd atat pe gestiunea activelor
financiare, pe valorificarea tehnologiei si prestarea serviciilor, cat si pe productia propriu-
zisd. Strategia implicd in acelasi timp banci, Intreprinderi industriale si societati de servicii,
de asigurari si de asistenta tehnica. Diversificarea conglomeratd a cunoscut apogeul in
strategiile marilor grupuri de la inceputul anilor ’80. De atunci insd, o tendintd de
recentralizare se manifestd in sectoarele cu Tnaltd tehnologie.

1.1.3. Tipologia firmelor transnationale

a) Firmele primare

Acestea sunt considerate primare din doud puncte de vedere: intervin in sectorul
minier, petrolier sau agricol, iar din punct de vedere istoric reprezintd prima forma a
internationalizarii productiei. Rolul lor este de a aproviziona cu materii prime, produse
alimentare si energie economiile industriale.

b) Firmele cu strategii comerciale

Corespund unui proces de internationalizare a productiei  prin substituirea
exporturilor. Se referd la firme cu adevérat transnationale in masura in care acestea opereaza
o veritabild delocalizare a productiei prin implementarea de filiale-releu. Cu toate acestea,
extinderea lor mondiald s-a realizat prin exploatarea pietelor locale. De aceea localizarea lor
depinde de cererea efectivd sau potentiald, ceea ce inseamnad cd nu se abat de la logica
comerciala a firmelor exportatoare. Din acest punct de vedere, este vorba de o forma
tranzitorie in care separatia dintre productie si vanzare nu a fost inca transatd, ci mai degraba
combinatd la nivelul unei zone geografice.

c¢) Firmele globale

Creatia filialelor-atelier, specializate pe un segment al ciclului de productie
reprezintd forma prin care este desavarsitd o internationalizare bazatd pe exploatarea
diferentelor dintre nivelul salariilor si avantajele globalizirii. In acest caz delocalizarea nu
mai reprezintd un substitut al exportului, ci mai degraba o alternativa la obstacolele legate de
imobilitatea avantajelor comparative nationale. Organizarea retelei firmei impune o
planificare la scara mondiala si o gestiune directa planetara.

d) Firmele financiare

Reprezintd o treaptd superioard in raport cu forma precedentd, in masura in care
cartierul general nu mai péstreazd in cadrul sdu decat activitdtile neproductive in mod
direct: strategia globala a grupului, centrala financiard a gestiunii participatiilor, brevete si
lichiditati, cercetarea si dezvoltarea. Gestiunea filialelor este in acest moment descentralizata
pe zone si pe produse.
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1.1.4. Organizarea si managementul companiilor transnationale

Din momentul in care o Intreprindere depdseste granitele nationale, ea se gaseste in
fata necesitatii de a se reorganiza. Acest proces trebuie sa aiba loc la doua niveluri diferite:
cel al societatii-mama si cel al filialelor.

In ceea ce priveste societatea-mamid, nu este vorba despre reforma serviciilor
existente, ci, inainte de toate, despre crearea unei structuri noi. La inceput, cand
intreprinderea a decis sa treacd la investitii in strdindtate, nu exista decat un serviciu de
export, adesea integrat serviciului de vanzari. In aceste conditii, activitatea internationala
a firmei ocupa o pozitie secundard, subordonata. Etapa urmatoare de reorganizare a fost
aceea a integrarii activitatilor internationale 1n celelalte activitati ale Intreprinderii.

Tehnostructura a devenit si mai complexa in momentul in care au fost angajati
specialisti In probleme economice, fiscale, juridice, de legislatie sociala specifice tarilor 1in
care societatea in cauzd are filiale. Acesti specialisti analizeaza cu atentie posibilitatile
de implantare a filialelor. Se cerceteazd In permanenta statisticile financiare internationale
pentru a se depista tirile unde rata inflatiei este mai ridicatd; situatia tarilor candidate la
devalorizare impune masuri de prevenire a consecintelor. Societatile transnationale tind sd-si
fondeze deciziile cat mai putin pe impresii $i cat mai mult pe realitati, pe informatii
formalizate” de specialisti care se bazeaza pe datele cele mai recente ale sociologiei,
economiei si stiintelor politice.

Relatiile dintre societatea-mama si filiald sunt, de multe ori, relatii de
inegalitate. Modalitatea de control a filialelor striaine este strategica si se poate exercita fie
asupra capitalului, fie asupra conducatorilor acestora.

Controlul asupra capitalului poate fi 100%, majoritar (peste 50% din totalul
actiunilor), paritar (50-50%) sau minoritar. In privinta ultimelor doud, in care controlul este
impartit cu tara gazda, se poate spune cd sunt mai putin costisitoare si protejeazd mai bine
impotriva riscului de tard. Controlul filialelor se exercitd si asupra bugetului pe care il
primesc acestea de la societatea-mama, pe baza evaluarii performantelor lor si a locului care
le este atribuit Tn organizarea si strategia companiei transnationale.

Sondajele au aratat ca autonomia lasatd conducatorilor filialelor este in general
mai redusa in ceea ce priveste deciziile financiare (madrirea capitalului, dividende si
redevente, alegerea investitiilor ce urmeaza a fi efectuate, utilizarea marjei de autofinantare a
filialei, planul financiar, imprumutul de la bancile locale) decét in ceea ce priveste gestiunea
personalului  (angajarea, concedierea, orele suplimentare, modalitatile de platd a
personalului, restructurarea posturilor, formarea), deciziile productive si comerciale situdndu-
se la un nivel intermediar in ceea ce priveste autonomia de decizie (patrunderea pe piete
noi, capacitatea si volumul productiei, procedee de fabricatie, produse noi, costuri de
productie, alegerea furnizorilor, creditul oferit clientilor, Intretinerea instalatiilor).

Factorii care influenteazd modalitatea de control a filialelor strdine sunt marimea
companiei transnationale, forma sa de organizare, originea sa nationald, capitalul detinut de
aceasta, riscurile tarii gazda si rezultatele activitatii de exploatare. Ramura in care compania
isi desfagoara activitatea nu prezinta importantd in acest sens.

Pe masurda ce compania isi dezvoltd ISD si numadrul de filiale striaine creste,
organizarea sa trece de la forma simpla existentd in momentul primei investitii in strdintate
la forma U prin multiplicarea filialelor strdine controlate de o divizie internationala.

Pe masura cresterii STN aceasta structurda de coordonare devine ineficace datorita
cantitatii mari de informatii care circula intre divizia internationala si filialele strdine si a
diminudrii controlului asupra filialelor devenite prea numeroase. In aceasta situatie compania
adoptd una dintre variantele formei M: o divizie operationald este responsabild fie pentru
fiecare produs cum este cazul ATT, Du Pont, Hyundai, Phillips, Siemens, fie pentru fiecare
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regiune 1n care sunt implantate filiale, cum este cazul General Motors, Hitachi, Nissan,
Toshiba,. Aceste divizii reprezinta ,,quasi-firme” in aceastd structura descentralizata: ele sunt
centre de profit ale STN si au ele insele forma de U.

Odata devenita globala, compania poate adopta o organizare matriceald ce
abandoneaza principiul unitétii de conducere, fiecare conducdtor de filiala depinzand pe de o
parte de un responsabil de produs (mondial), iar pe de altd parte de un director de regiune,
cum este cazul City Bank sau Dow Chemical.

Desi mai flexibild, organizarea matriceald este mai costisitoare si complexa, putand
da nastere la conflicte de autoritate intre superiorii ierarhici: conducatorul filialei nu poate
avea doi ,stdpani” in acelasi timp. De aceea, mai multe companii, intre care si Dow, au
abandonat acest tip de organizare.

In locul organizarii matriceale sunt preferate aliantele intre companii sau crearea de
unitati strategice autonome (strategic business units) care se definesc direct 1n raport cu piata
mondiala a diferitelor produse, fara sa se tind cont de zonele geografice, cum este cazul
Hoechst.

O ultima formd de organizare aparuta in anii 80 consta in stabilirea in afara tarii
de origine a unui cartier general functional ce deserveste toate filialele aflate intr-o regiune.
Cartierul general din Singapore al firmei NEC se ocupa de cercetarea-dezvoltarea tuturor
filialelor asiatice; Mobil are un cartier general ce se ocupa cu cercetarea pentru toate filialele,
cercetarea pentru modelul Ford Mondeo a fost realizat de Ford Europa (ce acopera filialele
europene si nord-americane) care trebuie sd vanda modelul la scard mondiala. Ultima
reorganizare a firmei Ford (1994) a generalizat experienta modelului Mondeo si a Tmpartit
studiile si designul intre doud locuri (Europa si SUA), o divizie mondiald ocupandu-se de
marketing si definirea globala a produselor.

Organizarea companiilor transnationale poartd amprenta originii nationale. Acest
lucru poate fi sesizat la transnationalele americane care de curand preferd filialele majoritare
si la transnationalele socialiste organizate ca societdti de servicii ce recurg la noi forme de
investitii.

Transnationalele japoneze se opun modelului ierarhic al transnationalelor occidentale.
In cadrul organizirii ierarhice, transmisia verticald a informatiilor se concretizeaza intr-un
cost ridicat pentru supravegherea filialelor strdine si a subordonatilor. Organizarea
japoneza are la bazd decizia colectivd ce rezultd in urma schimburilor orizontale de
informatii, adaptarea reciprocd si o coordonare semi-autonomad intre filiale, ateliere si
angajati. Gradul de integrare in cadrul organizdrii ierarhice este superior celui existent in
cazul organizarii japoneze, fapt ce se datoreaza recurgerii firmelor japoneze la subcontractare
si la participatii minoritare la capitalul filialelor strdine. Gradul de formalizare este de
asemenea inferior la transnationalele japoneze: organigramele nu sunt net definite, filialelor
li se dau mai putine directive scrise, mai putine rapoarte si manuale de utilizare. Toate
acestea explicd de ce firmele japoneze in expansiunea lor externd au folosit atat de mult
forme de organizare mai putin integrate: noile forme de investitii.

Aceasta organizare specifica a transnationalelor japoneze se estompeaza pe masura ce
acestea investesc in straindtate, ISD ale Japoniei capatand acelasi profil cu cele realizate de
principalele tiri ce investesc in striinitate. In sens invers, transnationalele din alte tari
dezvoltate cu economie de piatd au cautat sa adopte organizarea firmelor japoneze. Aceastad
dubla convergenta participd la scaderea influentei nationalitatii firmelor globale. Performanta
modelului ierarhic, dovedita intr-un mediu economic stabil scade odata cu cresterea
incertitudinii asupra pietelor, produselor si tehnicilor datorita crizei trecerii de la productia de
masd a unor bunuri standardizate la o productie fluida a unor loturi reduse de bunuri
diversificate potrivit  cererii personalizate. Flexibilitatea si informalitatea specifice
organizarii japoneze se constituie atunci in avantaje.
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Secolul XXI reprezintd o adevdratd provocare pentru companiile transnationale.
Ritmul schimbarii se accelereaza. Devine din ce in ce mai greu sd ramai in top. Specialistii In
materie se gandesc deja la noi structuri organizatorice, la noi formule manageriale, adaptabile
nu numai specificului ramurii de activitate, unui anumit segment, dar si fiecarei etape in
parte. Flexibilitatea este cuvantul cheie. STN si-au intors privirea de la structurile traditionale
de organizare, relicve ale ,,epocii cosurilor de fabrica”, catre cele capabile sa corespunda
posibilitatilor pietei secolului XXI. Intr-o epocd a inovatiei organizate, schimbarea este o
repunere permanentd in discutie, care alimenteazi o actiune de depasire continui. In
contextul actual managementul schimbarii reprezinta filosofia marilor companii.

1.1.5. Piata companiilor transnationale

Orice transnationald se manifestd concomitent in trei spatii economice: cel national,
in cazul societdtii-mama, cel strdin, in cazul filialelor si cel international ori de cate ori
este vorba despre schimburile  dintre unititile care o compun sau dintre acestea si
restul lumii. Prin aparitia §i dezvoltarea acestor societati, sfera spatiala de activitate a
intreprinderii se extinde considerabil. Ea nu mai este, ca odinioard, o entitate izolata. Are loc
o interactiune, o interpenetratie intre domeniile micro, macro $i mondoeconomic.

In virtutea relatiilor dintre societatea-mama si filialele din striinatate, precum si
dintre filiale insesi, compania transnationald isi desfasoara activitatea in cadrul unei piete
proprii, care este o piatd internationald. Specific acestui tip de piatd este ca obiectul
schimbului il constituie produsele intermediare, componente ale unor produse finale, in
virtutea specializarii impuse de societatea-mama filialelor sale.

In cadrul unei companii transnationale are loc o circulatie interni a produselor,
tehnologiilor, capitalurilor §i personalului in cadrul spatiului international format din
societatea-mama si filialele sale strdine, spatiu asupra caruia transnationala isi exercitd
intregul control. Comertul captiv intra-firma este evaluat la 30% din schimburile mondiale
de produse.

Centrul coordonator impune, de reguld, unitatilor componente relatiile de schimb pe
care trebuie si le mentina intre ele precum si preturile practicabile. In cadrul comertului lor
intern, firmele transnationale nu aplica pretul pietei mondiale, ci preturi de transfer interne,
stabilite independent de concurenta. Prin acestea se urmareste cucerirea sau mentinerea unei
pozitii dominante, reducerea cuantumului impozitului pe venit datorat statului gazda,
eludarea controlului schimbului valutar §i protejarea fata de fluctuatiile monetare. Preturile
de transfer permit redistribuirea profitului filialelor cétre societatea-mama sau catre un
holding situat intr-un paradis fiscal sau exercitarea controlului asupra schimburilor statului
gazdd. Urmdrind maximizarea profitului global, firmele transnationale manipuleaza preturile
pentru a mari beneficiul filialei din tara unde rata impozitului este scazuta si invers. Cand o
devalorizare este iminentd, STN va cduta sd scoata din tara respectiva cea mai mare parte a
profitului si sa o indrepte spre tarile cu moneda forte tindnd cont de trasaturile caracteristice
ale pietei companiilor transnationale, se poate afirma ca, in cadrul ei, se diminueaza
incertitudinile legate de fluctuatiile preturilor de aprovizionare si comercializare. La granita
pietei interne a unei astfel de firme incepe concurenta cu celelalte companii
transnationale.

1.2. Fundamentele transnationalizarii firmelor
Incercarea de a gasi factorii determinanti ai transnationalizarii firmelor revine Ia

aflarea raspunsului la trei intrebari:
1) De ce o firma alege implantarea in strdinatate in locul exportului simplu de
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produse?

2) Unde decide aceasta sa-si localizeze activitatea diferitelor filiale?

3) Cum determina cantitatea si structura productiei sale internationale?

Un raspuns simplu ne vine imediat in minte: o intreprindere decide sa investeasca in
straindtate pentru cd la aceeasi valoare a investitiei se asteaptd la un profit superior. Desi
pertinenta acestui raspuns nu poate fi pusa la indoiald, totusi intinderea sa rdmane redusa,
generalitatea acestuia neputand explica diferitele mobiluri ale transnationalizarii.

Rezultatele diverselor anchete facute asupra conducatorilor companiilor
transnationale scot cel mai des la iveald, ca motive ale investitiei in straindtate, urmatoarele:

- firma transnationala exploateaza, la scard internationald, un avantaj particular,
tehnologic, organizational sau comercial pe care il detine la un moment dat fatd de
concurenti pe piata sa de origine;

- valorifica diferentele internationale In ceea ce priveste costurile si se instaleaza
in regiunile unde preturile factorilor de productie sunt cele mai scazute;

- alege implantarea in zonele producatoare de materii prime pentru a reduce costurile
de transport ale acestora;

- firma delocalizeaza productia in regiunile unde cererea este mare pentru a depasi
barierele protectioniste instaurate de state;

- riposteazd la initiativele destabilizatoare ale concurentilor sii care deja au optat
pentru transnationalizare;

- cautd sa beneficieze din diferentele de curs de schimb si rata dobanzii in gestiunea
activelor sale financiare;

- 1n fine, cel mai general, firma isi ia deciziile de productie si de comercializare pe
baza unei planificéri globale ce considerd lumea un spatiu alcatuit din oportunitati, riscuri si
pierderi pe care firma fie se mobilizeaza sa le depaseasca, fie le ocoleste.

Aceste mobiluri ale investitiei 1n strdinatate vor fi abordate in continuare prin prisma
diverselor teorii existente In materie.

1.2.1. Teoria valorificarii imperfectiunilor pietei

Potrivit modelului imperfectiunii pietelor, investitiile strdine directe sunt determinate
de:

- diferenta ratei profitului intre diferitele piete, ca urmare a dezechilibrului pe
piata factorilor (diferenta in dotarea cu capital, costul forTei de munca, ritmul inovatiilor
tehnologice) sau pe piata financiar-valutara;

- distorsiunile generate de interventia guvernamentald (bariere tarifare si netarifare,
impozite, controlul preturilor si profiturilor, reglementari antimonopol, etc);

- imperfectiuni in structura pietei, cum sunt restrictiile la aparitia de noi intreprindert,

- imperfectiunile generate de esecurile pietei (externalitdti, economiile de scard si
bunurile publice).

Primele teorii despre investitiile straine directe argumenteaza ca fluxurile de investitii
sunt determinate, ca si in cazul investitiilor de portofoliu, de diferentele de profit (sau de
dobandad) din diferite tari.

Teoria investitiilor internationale de portofoliu explicd, mai curand, miscarea
internationald a capitalului ca factor de productie. Aceastd teorie sustine cd motivatia
deplasarii capitalului dintr-o tara in alta este determinata de diferenta de dobanda.

Hymer (1960) a facut o prima analiza critica a teoriei investitiilor de portofoliu ca
explicatie a fluxurilor de investitii strdine directe, argumentand ca, istoric, comportamentul
fluxurilor de investitii strdine directe a fost diferit de cel al investitiilor de portofoliu. El
apreciaza ca investitiile straine directe au loc din cauza unui castig mai mare decat a unei
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dobanzi mai mari. Aceasta motiveaza si achizitionarea de sau fuzionarea cu intreprinderi
locale a companiilor transnationale, platind un pret mai mare decat concurensii locali, cdci
asteptarile lor de a obtine un profit mai mare se bazeaza pe cunostintele si pe experienta mai
bund pe care au castigat-o in tara de origine.

Explicatia oferitd de Hymer se bazeaza pe doua feluri de imperfectiuni ale pietei:

1)imperfectiuni structurale — care formeaza obiectul teoriei organizarii industriale ce
analizeaza echilibrul partial al pietelor. Investitorii urmaresc sa controleze o intreprindere
strdind prin fuziune sau achizitionare pentru a putea aplica eventualele InTelegeri de cartel
intre ei.

2) costul tranzactiei si al imperfectiunii informationale, generate de distributia inegala
a cunostintelor si avantajelor intre intreprinderile existente sau cele potentiale.

O firma recurge la dezvoltarea in strainatate de active generatoare de valoare adaugata,
aflate in proprietatea si sub controlul sau, pentru ca astfel evitd concurenta si valorifica unul
sau mai multe avantaje care se afld in proprietatea sa, din acest fapt derivand caracterul lor
exclusiv. Avantajele sunt, in teoria lui Hymer, cele decurgand din cunostinte, economiile de
scard, retelele de distributie, diferentierea produselor si cele de finantare. Aceste avantaje
permit firmelor investitoare mai mult decat si compenseze dezavantajele pe care le
implica concurarea cu firmele locale in economiile de implantare. Cu alte cuvinte, activele
dezvoltate de transnationale 1n strdindtate sunt mai profitabile decat intreprinderile
locale; 1n aceasta maniera, cele dintai isi sporesc puterea de monopol. Hymer are, totodata, in
vedere existenta unor avantaje specifice tarii de implantare, precum si a unor avantaje
specifice anumitor sectoare de implantare.

Asadar, existenta unor avantaje aflate in proprietatea exclusiva a firmelor investitoare
are la bazd un anumit esec, 0 anumitd imperfectiune a pietelor, care este valorificata
optim nu prin exporturi sau licentiere, c¢i prin 1.S.D. in anumite conditii, respectiv:

- costul marginal al accesului prin ISD pe o anumita piata sd fie mai mic decat venitul
marginal din aceastd operatiune;

- productia internationald sd fie mai profitabild decat exportul (vanzarea, instrdinarea
avantajelor) sau decat inchirierea lor, prin licentierea unor firme strdine.

La randul sdu, Kindleberger (1969) considera ca investitiile directe in straindtate sunt
determinate de imperfectiunile pietei. “Pentru ca o investitie strdind sa fie posibild si sa se
bucure de succes, trebuie sa existe fie imperfectiuni pe piata bunurilor sau factorilor, inclusiv
diferente tehnologice, fie o interventie administrativd sau intreprinderi care sd afecteze
regulile concurentei libere prin segmentarea pietei”.

Aceasta sugereaza doud conditii pentru ca investitia in straindtate sa se produca in
conditiile oligopolului (teoria avantajelor):

Conditia 1:

Evident, firma trebuie sa castige 1n straindtate mai mult decat in tara de origine pentru
a acoperi costurile si riscurile operdrii intr-un mediu necunoscut. Insi, avantajele in termeni
de costuri nu sunt suficiente, trebuie ca profitul filialei sa fie superior celui inregistrat de
intreprinderile deja instalate in tara gazda, altfel exportul simplu ar fi suficient.

Acest prim argument este logic. Astfel, dacd presupunem costurile marginale ale
productiei pentru export ale firmei aceleasi, indiferent de nivelul ofertei, atunci productia
internationald genereaza costuri fixe suplimentare, dar costuri marginale mai reduse. Vom
avea urmatorul grafic:

Graficul X.1. Microeconomia optiunii intre export si investitie
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In cazul exportului, firma isi maximizeazi profitul in punctul C, acolo unde costul
marginal al exporturilor este egal cu venitul marginal al vanzérilor in strainatate. Aceasta
produce cantitatea Q,, in conditiile pretului de vanzare P,.

In cazul productiei internationale, punctul D, unde costul marginal al productiei
in strdindtate este egal cu venitul marginal al vanzarilor In strdindtate, reprezintd strategia
maximizarii profitului. Cantitatea produsa este Q,, iar preTul de vanzare Py

Economiile la costurile variabile obtinute ca urmare a implantarii sunt indicate de
suprafaTa trapezului PcCDPp. Dacad acestea sunt superioare costurilor fixe ale instalarii
unitatii in strdinatate (care nu apar pe figurd), delocalizarea productiei este cu sigurantd cea
mai buna optiune.

Conditia 2:

Firma trebuie sa posede un avantaj asupra firmelor concurente, avantaj pe care il poate
transporta in straindtate si pe care firmele locale nu il pot obtine. Patru tipuri de avantaje,
factori de monopol, antreneaza investitiile strdine:

- cele care tin de imperfectiunile concurentei pe piata produselor (tehnici particulare de
vanzare, diferentierea produselor);

- cele care tin de imperfectiunile pe piata factorilor de productie (superioritatea intr-
o tehnica inaccesibila concurentilor, o mai mare capacitate de mobilizare a fondurilor);

- cele care provin din economiile de scard, interne sau externe (integrarea orizontala
si verticala a firmei, calitatea locului de implantare);

- in sfarsit, cele care rezultd in urma interventiei guvernelor din tara de origine cea
gazda (subventii, facilitati fiscale, taxe vamale).

1.2.2. Teoria avantajului de monopol sau de oligopol

Desi teoria avantajului de monopol sau de oligopol ar putea fi 1Incadratd la
»imperfectiunile pietei”, ea conTine totusi elemente care deriva atat din abordarile teoretice
macroeconomice ale dezvoltarii sau ale comerTului international (exemplu: teoria
concurenTei oligopoliste), cat si din teoria intreprinderii (Hymer).

Teoria avantajului de monopol al investitiilor straine directe sustine cd intreprinderile
investitoare detin avantaje de monopol care le permit sd amplaseze filiale in strdinitate mai
profitabile decat Iintreprinderile nationale (Hymer, 1976). Avantajele de monopol ale unei
intreprinderi transnationale cuprind doud categorii: cunostinte superioare si economia de scara
(productia de masa).
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In prezentarea acestei teorii se face distinctia intre ,investitii striine pe orizontala”
si ,,investitii strdine pe verticala”.

Investitiile pe orizontald desemneazd faptul ca Intreprinderea investitoare amplaseaza
in tara gazda o filiald care fabrica acelasi produs pe care il produce in tara de origine,
reprezentand mai degraba o diversificare geografica a liniei de productie a Intreprinderii
transnationale.

Investitiile pe verticald se realizeazd atunci cand intreprinderea investitoare stabileste
noi capacitati de productie intr-o tara strdina pentru a fabrica produse intermediare, care sunt
folosite ca intrari In productia sa in tara de origine (investitii in industriile extractive) sau
fabrica produsul pentru a-1 comercializa Intr-un stadiu mai evoluat, aproape de consumatorul
final (linii de asamblare).

Investitiile pe orizontala sunt legate de cunostinte superioare si de ciclul de viata al
produselor, iar investitiile pe verticala sunt legate de avantajul de oligopol (economia de
scard).

Detinerea de cunostinte superioare permite intreprinderii transnationale sa creeze
produse diferentiate mai bune, cu trasaturi fizice (derivate din cunostintele tehnologice) si
psihologice (cunostintele de marketing) care le disting de produsele concurentei. In acest fel,
intreprinderea obtine un control al preturilor produsului si desfacerii, care ii aduce o ,rentd
economicd” din activele sale de cunostinte. Deci, intreprinderea transnationald produce
bunuri si servicii diferentiate, in baza unor cunostinte pe care poate sa le transfere pe o
piata strdind, fara costuri sau la costuri foarte reduse.

Caves (1971) dezvolta teoria potrivit careia oligopolul bazat pe produse diferentiate
este structura industriala cea mai raspandita in investitiile strdine directe. Pentru ca detinerea
unui avantaj exclusiv sd determine o firma sd investeasca in strainatate, doud conditii trebuie
satisfacute:

1. in primul rand, este necesar ca respectivul avantaj sa aiba caracterul unui bun public
in cadrul firmei, deci valorificarea sa pe alte piete sd nu presupund suportarea tuturor
costurilor legate de cercetarea sa. Cunostintele, informatia sunt prototipul unor astfel de
avantaje. Caracteristica esentiald a unui activ inductor de ISD nu constd neaparat in
nivelul 0 al costului sau de oportunitate, ci in nivelul scazut al acestuia prin raportare la
veniturile obtinute prin ISD;

2. in al doilea rand, veniturile obtenabile in urma valorificarii avantajului de firma pe o
piaTa straina trebuie sd depindd, cel putin intr-o anumitd masurd, de conditiile locale de
productie.

Aceste cerinte, considera Caves, se regdsesc in cazul oligopolului bazat pe produsul
diferenTiat, ca si conditii necesare pentru o incidentd crescutd a ISD pe orizontald. Un produs
diferentiat este, in abordarea lui Caves, un ansamblu de bunuri similare din punct de vedere
functional, realizate de producatori aflati in concurentd, bunuri care difera, insa, prin
caracteristici minore sau prin distinctii de naturd subiectiva, create prin comercializare si
reclama. Datorita succesului diferit al firmelor in realizarea diferentierii, rata profitului va fi
diferita, astfel incat cel putin o parte a profiturilor nu va fi supusa presiunilor concurentiale.

O alta ipoteza presupune ca ISD sunt motivate de nevoia de a urma miscarile unui
lider fintr-un oligopol. Astfel, Graham (1978) este de parere cd marile Intreprinderi
transnationale investesc una in tara de origine a celeilalte ca o actiune de autoapdrare pe
taramul concurentei oligopoliste.

Rationamentul lui Graham porneste de faptul ca, aplicand teoriile lui Hymer si Caves,
care motiveaza productia locala prin obtinerea unui avantaj specific de sector, nu s-ar
explica de ce Iintreprinderile europene investesc in SUA 1n aceleasi sectoare industriale in
care cele americane investesc in Europa. ISD apar ca o contraamenintare din partea unei
intreprinderi europene la stabilirea unei intreprinderi americane in Europa. Ea rezulta dintr-un
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comportament de rivalitate definit ca o ,,conduitd concurentiald” intre intreprinderile dintr-o
industrie oligopolistd (comparativ cu o concurentd simpla, care ar fi comportamentul normal
al unei Intreprinderi intr-un sector cu concurenta perfecta).

Un punct slab al acestei teorii este acela ca ea nu explica de ce este generatd prima
actiune (investitie) la care se raspunde cu o ,,contraamenintare”. Ea oferd insd o explicatie
complementard pentru fluxurile de ISD si introduce dimensiuni multiple ale cauzalitatii
miscarii fluxurilor investitionale si ale existentei lor.

Teoria ciclului de viatd al produsului (Vernon, 1966) demonstreaza ca localizarea
activitatii productive a unei intreprinderi transnationale evolueazd pe parcursul ciclului de
viatd al produsului si explica, in principal, rolul dominant al SUA ca principal inventator,
exportator si investitor in lume, imediat dupa al doilea razboi mondial. Ciclul de viata al
produsului determind deplasarea intreprinderilor transnationale de la export la investitii straine
directe. Teoria prezintd avantajul integrarii unui numar important de factori ce permit
explicatia ,,derivei sectoriale” sau delocalizarea succesiva a activitatilor industriale in tari ce
prezinta avans tehnologic, prima datd catre tarile asa-numite ,,imitatoare precoce”, apoi
catre tarile ,,imitatoare tardive”.

Potrivit acestei teorii, internationalizarea productiei se realizeaza in trei faze:

Faza 1:

Tara inovatoare se bucurd de o piatd vastd, de venituri ridicate, de capitaluri
abundente si In fine de 0 méina de lucru superior calificatd. Operatiunile de concepere,
productie si comercializare a produsului, corespunzatoare fazelor 0, 1 si 2 ale ciclului de
viatd al produsului sunt concentrate in aceastd tard. La inceput, diferentierea produsului
favorizeaza cererea in conditiile unei elasticititi scizute a pretului. in cele din urma insa acest
avantaj este amenintat de aparitia produselor concurente sau de substitutie. Pentru a-si pastra
volumul vanzarilor, firma din tara inovatoare cauta sa-si delocalizeze productia.

Faza 2:

In Tara imitatoare precoce — o tard europeani pentru Vernon — cererea produsului nou
este in crestere, stimulata de efectul de imitatie. La inceput aceasta cerere poate fi satisfacuta
prin importuri. Apoi, progresiv, necesitatea unei implantari in aceasta tara se va face simtita,
cu atat mai mult cu cat mana de lucru din tara respectiva este suficient de calificatd pentru o
tehnologie care a devenit standardizata. Cautarea unui pret mai mic al fortei de munca joaca un
rol la fel de decisiv ca si deplasarea cererii. Cand costul mediu al productiei prevdzute pentru
tara de implantare devine mai mic decat costul marginal al productiei aditionale la pretul de
transport al bunului exportat de tara inovatoare, decizia delocalizarii productiei se impune. In
aceasta faza, tara initiatoare a produsului nou inceteaza sa-1 mai produca si devine importator
net pentru a satisface restul din cererea sa nationala.

Faza 3:

In aceastd ultima fazi, tarile mai putin dezvoltate pot oferi un avantaj pentru o noui
delocalizare. Acestea genereaza o cerere prin imitatie, iar mana de lucru, desi slab calificata,
este adaptabild la conditiile productiei in serii mari. Celelalte douad grupe de tari devin
atunci importatori ai produsului a carui cerere este in scadere.

Teoria lui Vernon dd o perspectivd dinamica investitiilor strdine si se bazeazd pe
inovatie si dezvoltarea produsului. Ca o sldbiciune a teoriei ciclul de viatd al produsului este
vazut intr-o viziune deterministd si el nu poate fi aplicabil decat produselor care comportd
standardizare.

Cele trei faze ale internationalizarii productiei sunt ilustrate in figura X 2.
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Graficul X.2 Ciclul international al produsului

1.2.3. Teoria internalizdrii productiei

Una din intrebarile frecvent ridicate este urmatoarea:

,De ce intreprinderea prefera sa se internalizeze, adicd sd-si integreze in organizarea
sa toate functiunile, de la aprovizionare la comercializare?”. Raspunsul este unul singur —
pentru ca piata internationala a factorilor si a bunurilor este imperfectd si comportd in
consecintd ,,costuri de tranzactie”. Orice bun sau serviciu poate fi obiect al dreptului de
proprietate. Orice activ astfel protejat printr-un astfel de drept poate face obiectul unei
tranzactii sau al unui contract. Costurile de tranzactie sunt rezultatul factorilor care tin de
absenta transparentei si a fluiditatii pietelor, de monopolul tehnologic detinut de anumite
intreprinderi, de absenta increderii intre cumparatori §i vanzatori, de incertitudinea ce poarta
asupra formarii pretului de vanzare, de dificultdtile adaptarii spontane a ofertei la
caracteristicile cererii, de taxele asupra tranzactiilor comerciale. Internalizarea permite
reducerea, chiar suprimarea totald a acestor inconveniente, cu alte cuvinte reducerea
costurilor de tranzactionare.

Internalizarea devine indispensabild odata cu internationalizarea activitatilor. Exportul
implicd apelarea la numerosi intermediari ai comertului international (transport, depozitare,
distributie etc.) si la servicii strdine (asigurare, bancare, publicitate etc.) ale caror calitate,
fiabilitate si pret sunt determinante. Cea mai bund solutie pentru a asigura buna functionare
a acestor servicii este realizarea lor de catre intreprindere 1nsasi, decat cedarea lor pe baza
de contract altor intreprinderi. Procedurile interne de control facute posibile prin participatia
totala sau majoritara la unitatile colaboratoare ale firmei sunt cele mai potrivite modalitati de
organizare a tranzactiilor, avand loc intre indivizi §i grupuri legate prin relatii de
autoritate si subordonare, generate de dreptul de proprietate.

In concluzie, teoria internalizdrii fundamentati de Buckley si Casson (1982)
demonstreaza cd intreprinderile transnationale investesc In strdindtate pentru a absorbi
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externalitatile pe piatd: economii de scard in productie si marketing, proprietatea si caracterul
de bun public al cunostinTelor si constrangerile de pe piatd impuse de guverne. Cu alte
cuvinte, descoperirile proprii ale intreprinderilor, ca si alte avantaje pe care le obtin din
activitatea proprie, le conduc catre investitii strdine directe, atunci cand transferurile intra-
intreprinderi sunt mai putin costisitoare decét tranzactiile pe piata externd deschisd. Din
perspectiva teoriei internalizarii, intreprinderea transnationald este o institutie care are
misiunea de a crea si valorifica avantajele pietelor nationale.

Buckley si Casson diferentiaza teoria lor de teoriile anterioare. Desi recunosc anumite
asemanari, ei le critica pe celelalte pentru ca iau avantajul specific unei intreprinderi ca
»dat”, nu iau In considerare costul dobandirii lui i, ca urmare, ignora baza optiunii investitiei
ca o alternativa de avantaje. Teoriile lui Hymer si Kindleberger considera ,,avantajul”
ca o singurd invenTie sau patent, pe cand Buckley si Casson subliniazd ca acesta este
»transferul capacitatii de a inventa”.

Ideile precedente, la inceput foarte simple au fost aplicate 1n  analiza
transnationalizarii. Rugman afirma:

»Internalizarea reprezintd procesul care constd In crearea unei piete in sanul firmei.
Piata internalizata a firmei se substituie pietei normale devenita slaba si aduce solutii
problemei alocarii si distribuirii resurselor potrivit instructiunilor administrative. De fiecare
datd cand piata face greseli (atdt in privinta formarii preturilor bunurilor intermediare,
cit si in ceea ce priveste difuzarea cunostintelor) sau cand costurile tranzactiei pe
piata normald sunt excesive, atunci internalizarea 1si gaseste justificarea. Pe scard mondiala,
cu cat existd mai numeroase piedici in calea schimburilor si alte imperfectiuni ale pietei, cu
atat existd mai multe motive pentru crearea firmelor transnationale.”

1.2.4. Teoria eclectica

O abordare care cautd sa integreze ideile esentiale si elementele comune ale curentelor
in materia investitiilor strdine directe §i activitdtii transnationalelor, respectiv teoria
avantajului de monopol si teoria internalizarii, conferindu- le, totodati, o necesara
dimensiune locationala o constituie ,,paradigma eclectica” elaborata de Dunning (1977).

In cadrul acestui model, premisele de bazi ale internationalizarii productiei se
regasesc la nivelul a trei categorii de asa-numite avantaje: avantaje de proprietate,
avantaje de internalizare si avantaje de localizare. Nivelul acestora si modul de combinare
determina intensitatea fluxurilor de investitii strdine directe, structura sectoriald a acestora,
precum si orientarea lor spatiala.

a) Avantaje de proprietate

Dunning imbratiseaza viziunea potrivit careia avantajele de proprietate sunt si avantaje
de competitivitate. El defineste avantajele de proprietate ca reprezentdnd detinerea unor
»active” intelese drept resurse ce au potenta de a genera un flux de venituri viitoare.
Respectivele active includ nu numai elementele tangibile, cum ar fi resursele naturale, forta
de munca si capitalul, ci si active intangibile sau capabilitati, precum tehnologia si informatia,
abilitatile manageriale, de marketing si antreprenoriale, sistemele organizationale si accesul la
piete.

b) Avantaje de internalizare

Paradigma eclectica identifica imperfectiunile tranzactionale ale pietei drept
argumente pentru internalizarea pietelor in cadrul structurilor ierarhice ale transnationalelor.
Astfel de imperfectiuni pot fi evitate de firme prin diversificarea activitdtilor lor generatoare
de valoare addugatd, prin reasezarea structurilor lor de proprietate si  organizationale.
Recurgand la internalizare, prin dezvoltarea de active productive in strdinatate, firmele
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urmaresc atat maximizarea beneficiilor nete, rezultate din scaderea costurilor de productie sau
de tranzactie cat si castigarea unei rente economice maxime prin valorificarea avantajului de
proprietate pe care il detin.

c¢) Avantaje de localizare

Variabilele de localizare sunt specifice economiei gazda in care firma realizeaza
investitii straine directe si dezvoltd activitdti generatoare de valoare adaugatd, dar ele se
regdsesc, in paradigma lui Dunning si la nivelul tarii de origine a firmei investitoare. Aceste
variabile includ: dotarea cu resurse naturale si resurse economice create; nivelul de pregatire a
forTei de muncd si productivitatea muncii; costurile internationale de transport si
comunicatie, stimulente §i bariere investitionale sau comerciale; sistemul economic si politica
economicd; diferente politice, sociale, culturale si educationale intre tari.

In contextul modelului eclectic, nivelul si structura activelor generatoare de valoare
adaugata, amplasate 1n strainatate, ale unei firme sunt determinate de un sistem de patru
conditii:

1. masura 1n care firma posedd avantaje de proprietate sustenabile fata de
firmele de alte nationalitati care actioneaza pe respectivele piete;

2. considerand indeplinita conditia (1), de masura in care firma percepe ca interesul
sdu este cel mai bine servit nu prin vanzarea avantajelor de proprietate sau a dreptului de
utilizare a lor, ci prin adaugarea de valoare respectivelor active, prin internalizare;

3. considerand indeplinite (2) si (3), de masura in care interesele globale ale firmei
sunt satisficute prin utilizarea avantajelor sale de proprietate in cadrul unor facilitati
dezvoltate pe o anumita piata striind, in functie de avantajele de localizare specifice acesteia;

4. in fine, in contextul unei anumite configuratii a avantajelor de proprietate, de
internalizare si de localizare care determind firmele sd contemple perspectiva productiei
internationale, nivelul si structura activelor generatoare de valoare adaugata dezvoltate in
strainatate depind si de masura in care productia internationald corespunde strategiei pe
termen lung a firmei.

1.3. Scurt istoric al firmelor transnationale

Interesul acordat firmelor transnationale s-a nascut relativ tarziu, indeosebi odatd cu
expansiunea intreprinderilor americane in Europa dupd 1950. Cu toate acestea, fenomenul
este foarte vechi, aflat In stransa legatura cu dezvoltarea capitalismului.

Investitia internationald a aparut de fapt odata cu generalizarea practicilor bancare si
cu formarea statelor moderne la sfarsitul Evului Mediu. Prima miscare de capitaluri se
organizeazd in secolele XVI, XVII in jurul oraselor comerciale si pe langa curtile regale si
princiare: Amsterdam, Anvers, Bruges, Londra, Genoa si Venetia. Comerciantul devine
primul investitor international Tn momentul in care, pentru un motiv sau altul, nesatisfacut
fiind de corespondentii sdi din strdinatate, isi trimitea un membru al familiei sau un
angajat sa munceasca in straindtate. Marii negustori olandezi, englezi sau italieni au procedat
intotdeauna de aceastd maniera.

1.3.1. 1800-1914: epoca de aur a investitiei internationale

Firmele transnationale cunosc o veritabila inflorire incepand cu secolul al XIX-lea.
Patru trasdturi caracterizeaza epoca de aur a investitiei internationale:

a) Originea europeana

De-a lungul primei parti a secolului al XIX-lea, Marea Britanie este practic
singura tard care a investit in strdindtate si panda in 1914 capitalul englez rdmane
dominant. Aceastd tara dispunea de economii abundente, sustinute de piata financiara de
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la Londra si de o retea bancard internationala (3000 de agenTii in 1914). Bucurandu-se
de un avans economic considerabil, trebuia sd-si satisfacd nevoile de materii prime si sa
acopere prin importuri nevoile de produse alimentare pe care renuntase sa le mai produca.

Franta s-a angajat, la randul sdu, destul de devreme in procesul internationalizarii.
Incepand din anii 1850, investitiile striine ale Frantei au crescut rapid, multiplicindu-se
cu 6 pand la primul razboi mondial. Aceasta a investit in Europa si peste mari, iar
impinsa fiind de politica sa de aliante, imprumuta sume considerabile Rusiei si Imperiului
Otoman.

In ceea ce priveste Germania, aceasta a promovat o politica de expansiune comerciala
prin intermediul unor operatii de anvergura in Brazilia si Turcia. Belgia s-a orientat cétre
Congo, Olanda catre Indiile Orientale. De la sfarsitul secolului al XIX-lea, SUA au facut
dovada unui dinamism comercial agresiv pentru produsele la care detineau un avantaj
tehnologic. Stocul investitiilor americane raportate la PNB era deja acelasi care s-a
inregistrat i in 1982, in jur de 7%.

b) Investitia internationald ia preponderent forma operatiunilor private

Initiativa investitiei in strdinatate a apartinut aproape 1n totalitate bancilor si
societdtilor private, in afara cazurilor in care apelul la puterea publica este imperios
necesar (pentru construirea Canalului de Suez, de exemplu).

¢) Predomind investitiile de portofoliu

Emisiunile de titluri ale societatilor strdine de stat sau private s-au efectuat prin
intermediul pietelor financiare de la Londra, Paris si Amsterdam. Pana in 1914,
aproximativ 80% din investitiile britanice si franceze au imbracat forma cumpararii de actiuni
si obligatiuni, investitiile directe reprezentand agadar exceptia.

d) Investitiile directe se orienteazd catre punerea in valoare a unor tari noi, catre
care se indreapta emigrantii europeni (SUA, Brazilia, Argentina)

Se observa o convergenta intre exodul de populatie si fluxurile de capital. Investitiile
s-au indreptat catre infrastructura (porturi, cdi de acces), necesard punerii 1n valoare a
plantatiilor si a resurselor miniere. Constructia de cai ferate a absorbit aproape jumdtate
din investitii si a facilitat atat accesul la campurile cultivate cu grau ale Argentinei, cat si
exploatarea resurselor miniere ale Australiei sau dezvoltarea industriei ruse.

Investitiile in materii prime si in agriculturi erau de prima importanti. Inceputul
secolului corespunde epocii marilor plantatii de cafea, ceai, cacao si aparitiei primelor
firme integrate in sectorul zaharului, al fructelor tropicale si al tutunului.

Miza politico-militara pentru controlul zonelor de influentd era de asemenea
considerabild, iar izbucnirea primului razboi mondial a bulversat echilibrul regiunilor
dominate.

1.3.2. Perioada dintre cele doua razboaie mondiale: retragerea nationalista

Trei aspecte caracterizeaza aceastd perioadd propice dezvoltarii investitiei
internationale:

a) Pericolul asociat activitatilor indepartate domind comportamentul investitorilor
pana la sfarsitul acestei perioade

Amploarea problemelor monetare legate de plata datoriilor niscute din conflict au
impiedicat reintoarcerea la echilibrul de la inceputul secolului si au tulburat increderea
indispensabila atat investitiilor directe, cat si a celor de portofoliu. Fiecare tara, la
adapostul propriilor frontiere, a incercat prin toate mijloacele sd-si pastreze echilibrul plétilor
externe. Pentru investitori, cea mai importantd era cdutarea securitatii plasamentelor,
operatiunile pe termen scurt primand.

b) Rézboiul a inversat rolurile traditionale pe piata capitalurilor, Europa cedand
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pozitia sa dominanta SUA, devenite mari creditoare

Desi se situau pe locul doi din punctul de vedere al activelor, SUA au devenit
investitorul numdrul unu prin fluxurile de capital exportate. Investitiile americane s-au
diversificat foarte rapid si in acelasi timp puterea de control a unui numar din ce in ce mai
restrans de firme asupra unei ramuri de activitate s-a accentuat. Noi firme 1isi creeaza
primele filiale in anii 30 Phillips, Alcan, Pirelli, Firestone, Procter and Gamble, iar
anumite ramuri incep sa fie dominate de un numar restrans de trusturi si carteluri.

c) Intre 1918 si 1939, doud treimi din investitii se indreapta catre tarile in curs de
dezvoltare, in scopul controlului resurselor de materii prime: metale neferoase, petrol,
produse alimentare tropicale. Investitiile americane erau infloritoare in America Latina,
indeosebi in domeniul minier.

1.3.3. Dupa cel de-al doilea razboi mondial pédnd in 1970: expansiunea firmelor
transnationale

Cel de-al doilea razboi mondial a adus o profunda bulversare a esicherului investitiilor
internationale. Perioada de dupa razboi poate fi Impartita, la randul sau, in doud sub- perioade
distincte:

a) Intre 1945 si 1955, cand cererea internationala de capital depaseste oferta

SUA reprezenta unica sursd a investitiilor. Un important flux de capital public
american (23 mld. USD intre 1946 si 1951 distribuite in principal prin intermediul Planului
Marshall si a Bancii de Import-Export) a insotit reconstructia europeana si a favorizat
reluarea unei miscari paralele de capitaluri private. Piata internd a SUA a fost la inceput
singura capabila sa ofere perspective favorabile de rentabilitate, fapt care nu a impiedicat Tnsa
aceastd tara sa-si tripleze investitiile private in restul lumii in 10 ani. Preocuparea principala a
intreprinderilor americane a reprezentat-o controlul surselor de aprovizionare cu materii
prime strategice. Aceastd preocupare explica de ce elementul cel mai dinamic al
investitiilor SUA in straindtate Intre anii 1945 si 1955 este reprezentat de marile companii
petroliere. In timp ce rezervele de petrol din Orientul Mijlociu, controlate de firmele
britanice, au scazut de la 72% 1n 1940 la 29% 1n 1963, cele controlate de SUA au crescut
de la 10% la 58%, principalele transferuri de proprietate si achizitii avand loc Intre 1950 si
1954.

b) Dupa 1955, cand Europa reconstruitd devine principalul pol de atractie a
capitalului privat american

Firmele transnationale americane s-au dezvoltat foarte rapid in noul spatiu CEE,
creat in 1957 si in Canada, Indeosebi 1in sectoarele care implicd tehnologie noua:
chimie, electronicd, informatica si telecomunicatii.

Atentia firmelor americane si a firmelor europene nou aparute s-a indreaptat de
asemenea catre Tarile Lumii a Treia, aflate in plind miscare de decolonizare. Cu toate
acestea, miscdrile de capital s-au facut mai putin simtite decat nainte de 1914. Tarile in
curs de dezvoltare, devenite independente, nu mai reprezintd decat un sfert dintre destinatiile
investitiilor internationale, vivacitatea fenomenelor nationaliste (in Chile, in Algeria, in India
si chiar in Canada) influentand negativ dorinta de expansiune.

1.3.4. Perioada de dupda 1970: dezordinea investitiilor directe
Cinci tendinte caracterizeaza investitiile firmelor dupa 1970:
1. Dezvoltarea investitillor incrucisate intre tdrile industrializate. In mijlocul

acestui grup de tari, expansiunea intreprinderilor britanice, germane $i japoneze este cea mai
rapidd. In domeniul electronicii si al constructiilor de automobile patrunderea grupurilor
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nipone i-au permis Japoniei sa se situeze printre primii investitori intre 1970 si 1980. Piata
americana, caracterizata prin anvergura, securitate $i oportunitati de rentabilitate, devine la
randul sdu, destinatia preferatd a investitiilor internationale. SUA reprezintd prima tara
investitoare §i in acelasi timp prima tard gazda a investitiilor directe.

2. Substituirea implantarilor traditionale in apropierea resurselor de materii prime si
a investitiillor in scopul cuceririi pietelor locale cu investitiile In platforme de export ce 1si
propun promovarea unei structuri integrate a activitatii firmelor si filialelor.

3. Rapida dezvoltare a formulelor de asociere care nu implicdi in mod necesar
participarea la capitalul social. Aceste formule raspund nevoii de suplete dictatd de lupta de
concurentd care impune folosirea unor sisteme de rationalizare mondiala sau regionala a
proceselor de productie.

4. Aparitia de noi forme de finantare, in special explozia emisiunilor de titluri
(euro-actiuni §i euro- obligatiuni). Analiza perioadei actuale aratd o dezvoltare fara
precedent a sferei financiare la scarda mondiala (multiplicarea produselor financiare,
liberalizarea pietei capitalurilor, extinderea formulelor de arbitraj) ce contrasteaza cu slabul
dinamism al sferei economice si a schimburilor comerciale.

5. Aparitia firmelor transnationale ale unor tari dezvoltate putin prezente in istoria
internationalizarii capitalului: Australia, Noua Zeelandd, Africa de Sud, Austria,
Danemarca, Norvegia, si ale tarilor nou industrializate: Coreea de Sud, Singapore, Taiwan,
Hong Kong, Brazilia si India.

1.4. Contributia companiilor multinationale

Companiile multinationale influenteaza factorii care determina procesul de crestere
economica prin contributia la formarea de capital, la transferul de tehnologie “hard” si “soft”,
la  dezvoltarea resurselor umane, la extinderea schimburilor internationale si la cresterea
economicd pe termen lung. Cu toate cad se poate identifica o contributie separatd, individuald,
este semnificativ faptul ca toti acesti factori actioneaza conjugat. Din acest motiv, evaluarea
contributiei de ansamblu a companiilor multinationale la cresterea economica a unei tari
trebuie sd ia in calcul nu numai efectul direct pentru fiecare factor in parte, ci si implicatiile
interactiunilor dintre acesti factori. De asemenea, prin interrelatiile cu economia nationala a
tarii gazdd are loc o stimulare a cresterii. Transferul de tehnologii (proceduri
tehnice si manageriale) este difuzat in timp in restul economiei. Prezenta companiilor
multinationale stimuleazd concurenta, incurajeaza noutdtile, stabilirea de noi intreprinderi,
induce posibilitdti de productie pe orizontala.

Contributia companiilor multinationale nu este numai cantitativd — prin pachetul de
active si efectele indirecte — ci si calitativa, ca agenti de integrare, organizare si conducere a
unor activitdti economice. De aceea, companiile multinationale reprezintd un motor al
cresterii economice, in conditiile actionarii Intr-un sistem economic permisiv si stimulativ.

Prioritatile de dezvoltare ale tarilor in curs de dezvoltare includ realizarea cresterii
sustinute a venitului national prin majorarea ratei investitiilor, intarirea capacitatilor
tehnologice, Tmbundtdtirea competitivitatii exporturilor proprii pe piata internationala,
distributia echitabild a beneficiilor cresterii prin crearea de noi oportunitati pentru ocuparea
fortei de muncd, protectia si conservarea mediului inconjurdtor. Globalizarea economiei
internationale determind presiuni considerabile pentru tarile in curs de dezvoltare, care
trebuie sd-si majoreze resursele pentru atingerea acestor obiective.

Activitatea companiilor multinationale poate indeplini un rol semnificativ in
completarea eforturilor firmelor nationale. Dar, obiectivele companiilor multinationale nu
concordd in totalitate cu cele ale guvernelor tarilor gazda: guvernele cautd sa accelereze
dezvoltarea nationala, in timp ce companiile multinationale urmaresc cresterea propriei lor
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competitivitati In mediul international.

Cu toate cd o piatd internd de mari dimensiuni continud sd reprezinte un magnet
puternic pentru investitori, companiile multinationale ce deservesc piata mondiald sunt
interesate din ce Tn ce mai mult de existenta unei infrastructuri adecvate, a unei forte de
munca instruite, a unor capacitati inovationale, a unui mediu In care sa existe furnizori
eficienti, concurenti, institute de cercetare etc. In plus, acestea pot fi interesate de dobandirea
unor active create, ce caracterizeaza firmele competitive din tara gazda, ceea ce poate
determina restructurarea acestor firme. Existenta unei forte de munca ieftine ramane o sursa
de avantaje competitive, dar relevanta sa se diminueaza, intrucat nu furnizeaza o baza
puternicd pentru o crestere sustenabild. Acelasi lucru este valabil si in cazul resurselor
naturale.

Nu poate fi evidentiat un conflict intre exploatarea surselor statice de avantaj
competitiv si dezvoltarea unora noi, dinamice, avantajele existente furnizdnd mijloacele prin
care pot fi dezvoltate unele noi. O evolutie corespunzatoare de la o categorie de avantaje la
altele creeazi baza cresterii sustenabile. In acest sens este necesar un cadru politic
corespunzator pentru facilitarea si accelerarea procesului, acesta fiind 1nsdsi esenta
strategiei competitivitatii. Necesitatea unei asemenea strategii nu dispare odata cu accelerarea
cresterii sau atunci cand dezvoltarea economica atinge un anumit nivel, strategia
schimbandu-si perpetuu forma si obiectivele. Astfel se explica de ce competitivitatea ramane
o preocupare a guvernelor atat din tarile in curs de dezvoltare, cat si din tarile dezvoltate.

Politicile guvernamentale privind investitiile strdine directe ale companiilor
multinationale cauti si contracareze doud tipuri de esecuri de piati. In primul rand, se
remarcd esecurile privind informarea sau coordonarea in procesele investitionale, care pot
determina atragerea insuficientd a investitiilor strdine directe sau investitii de calitate
necorespunzitoare. In al doilea rand, interesele private ale investitorilor nu converg cu
interesele economice ale tarilor gazda si de aceea companiile multinationale pot induce
efecte negative asupra dezvoltarii sau efecte pozitive, dar statice, pe termen scurt. Desigur,
interesele private si sociale pot intra in contradictie cu cele ale investitorilor, nationali sau
straini §i de aceea sunt necesare politici In domeniu pentru indepartarea acestor divergente
pentru toti investitorii.

Anumite divergente sunt 1nsd specifice activitatii companiilor multinationale.
Activitatea acestora se diferentiazd de cea a firmelor nationale prin prisma faptului ca
adoptarea deciziilor si sursele de competitivitate sunt localizate in afara tarii gazda. In
plus, guvernele considera ca activitatea companiilor multinationale trebuie controlatd din
motive neeconomice, cum ar fi pastrarea in “patrimoniul” national a activitatilor culturale
si strategice.

Rolul companiilor multinationale in eforturile guvernelor de atingere a obiectivelor de
dezvoltare difera considerabil, in functie de tipul de economie si de politicd economica.
Anumite tari (Malayesia, Singapore, Thailanda) s-au bazat intr-o mare masurd pe fluxurile
de investitii straine directe, pentru integrarea economiilor lor in retelele de productie ale
companiilor multinationale si promovarea competitivitatii lor in cadrul acestor retele. Alte tari
(Coreea de Sud, Taiwan) au urmadrit dezvoltarea intreprinderilor locale si crearea de
capacitati inovationale autonome, companiile multinationale fiind concepute ca o sursa
de tehnologie.

Nu poate fi conturatd o strategie de atragere a companiilor multinationale valabila
pentru toate tarile si pentru toate fazele ciclului economic. O strategie viabila trebuie si
reflecte nivelul de dezvoltare economica a tarii, baza de resurse, contextul tehnologic
specific, pozitia competitivd, capacitatea guvernului de a implementa politici economice
corespunzatoare.

Principalele probleme cu care se confruntd guvernele in eforturile de atragere a
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companiilor multinationale pot fi grupate in patru categorii: esecurile de informare si
coordonare; considerente legate de industriile tinere (infant industries), dezvoltarea
intreprinderilor locale putdnd fi periclitatd de cea a multinationalelor; natura staticd a
avantajelor transferate de companiile multinationale atunci cand capacitdtile locale sunt
diminuate §i nu se Tmbunatatesc sau cand multinationalele nu realizeaza suficiente investitii
pentru cresterea capacitatilor; cadru juridic inadecvat care poate determina distributia inegala
a avantajelor sau abuzul de pozitie dominantad a companiilor multinationale.

Fiecare companie multinationala prezintd un ansamblu complex de atribute la nivel de
firma, ce sunt dispersate in cantitati si calitati diferentiate de la o tard gazda la alta, fiind
dificila separarea si cuantificarea acestor atribute. Acolo unde prezenta lor are efecte multiple,
identificarea este mult mai dificila. Nu se poate stabili o metoda precisd din care sa rezulte
evolutia economica 1n cazul in care companiile multinationale ar fi realizat anumite investitii.

Avantajele de proprietate ale companiilor multinationale pot fi obtinute numai de la
firmele care le creeaza. Acestea pot fi reproduse, dar costurile unei astfel de operatiuni sunt
extrem de ridicate, mai ales in tarile in curs de dezvoltare si in cazul tehnologiilor de varf.
Tehnologiei 1 se adaugd marcile de fabricd si de comert, competentele profesionale,
capacitatea de a organiza si integra productia la scard internationald, crearea de retele de
marketing, accesul privilegiat pe piata de capital. Combinarea acestor avantaje poate
contribui semnificativ la dezvoltarea economica a tarii gazda, in conditiile In care aceasta
creeaza un mediu propice transferului acestor avantaje in forme adecvate si are capacitatea de
a le utiliza corespunzator.

Companiile multinationale pot furniza accesul la piata internationald atat pentru
bunuri (§i anumite servicii) care sunt produse in tara gazda, contribuind la tranzitia de la piata
interna la piata mondiald, cat si pentru activitdti noi ce exploateazd avantajele competitive ale
tarii gazda. Cresterea exporturilor atrage dupa sine alte avantaje (legile invatarii in ceea ce

Companiile multinationale au acces pe plan mondial la o fortd de munca
cu deprinderi si cunostinte avansate, putdndu-le transfera in cadrul filialelor straine prin
intermediul expertilor si prin activitatile de formare profesionald. Noile practici
organizationale, tehnici manageriale, deprinderi adaptabile pot majora avantajele competitive
ale firmelor, sustinand ocuparea fortei de munca in contextul evolutiei mediului economic
si tehnologic. Productia internationala genereazd oportunitati pentru ocuparea fortei de
munca, care sunt deosebit de relevante 1n acele tari gazda cu rate mari ale somajului,
lucru valabil si in cazul Romaniei. In ultimii a crescut numarul salariatilor in cadrul filialelor
companiilor multinationale, aceastd tendintd fiind mai pronuntatd in cadrul filialelor din
tarile in curs de dezvoltare.

Activitatea companiilor multinationale presupune injectia de capital in tarile gazda,
fluxurile de investitii strdine directe fiind mult mai stabile decat investitiile de portofoliu.
Spre deosebire de alte surse de -capital, companiile multinationale investesc In proiecte
pe termen lung. Baza de capital a productiei internationale, indiferent de modul in care este
finantata, este reflectata de valoarea activelor detinute de filialele strdine. Acesta depaseste de
circa patru ori stocul de investitii strdine directe in cazul tarilor dezvoltate, fiind putin mai
mare decat stocul de investitii straine directe in cazul tarilor in curs de dezvoltare.

Companiile multinationale au la dispozitie tehnologii moderne, unele dintre acestea
neputand fi disponibile in absenta investitiilor strdine directe si contribuie, totodata, la
cresterea eficientei utilizarii tehnologiilor disponibile. Acestea pot adapta tehnologiile la
conditiile locale, datorita experientei lor in alte tiri. In anumite cazuri, acestea pot infiinta
facilitdti locale de cercetare-dezvoltare, pot imbunatati tehnologiile datoritd inovatiei si
schimbarii obisnuinTelor de consum, stimuland eficienta tehnologica a firmelor locale,
furnizorilor, clientilor si concurentilor prin intensificarea concurentei si prin furnizarea de
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asistentd, Indeplinind astfel rolul de model. Companiile multinationale sunt acelea care au
realizat cele mai mari progrese in dezvoltarea de tehnologii “curate” si a sistemelor
manageriale ce integreaza preocuparile legate de mediul inconjurator, putandu-le utiliza in
acele tiri In care opereazd. Aceste tehnologii s§i practici manageriale pot determina
modificarea managementului in cadrul firmelor locale ce opereaza in aceleasi ramuri ca si
filialele straine.

Tarile in curs de dezvoltare pot beneficia de aceste avantaje, ceea ce nu inseamnd ca
simpla deschidere a accesului pe piatd este cea mai bund modalitate de a le obtine.
Existenta esecurilor de piatd determind guvernele sd intervind prin adoptarea de masuri de
promovare.
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CAPITOLUL 11
BALANTA DE PLATI EXTERNE

Starea de echilibru intr-o economie datd isi are sustinerea in conditiile economice,
monetar-financiare, valutare si sociale specifice unei etape pe care o parcurge. Economiile
nationale tind catre stabilirea unui echilibru In raporturile economice dintre ele. Acest
echilibru depinde de adoptarea de decizii sub forma unor hotarari de repartitie financiara si
de credit sau al transferului de sume determinate de fluxurile economice, financiare si de
credit. La nivelul economiei nationale, decizia financiar-monetard se realizeaza sub forma
balantei de plati externe.

In conditiile unui stat a cirui economie se giseste in stare de crizi si, mai cu
seamd, care a re in fatd problema efectuarii schimburilor radicale de structurd, echilibrarea
balantei de plati externe — document de redare a relatiilor economice internationale — prezinta
una din principalele conditii de rezolvare a importantelor probleme social- economice care
permit intensificarea integrarii si largirea relatiilor economice cu alte state.

Studierea 1 cercetarea balantei de pldfi externe constituie o problema
importantd, deoarece:

* balanta de plati externe cuprinde aspecte privind natura economica financiara,
oglindind gradul si sensul angrendrii economiei in diviziunea internationald a muncii,
potentialul valutar creat in perioada de referintd prin exporturi si alte operatiuni externe.

* clementele balantei de plati externe, care prezintd volumul si structura
incasdrilor si platilor valutare, precum si principalele corelatii ale acestora, permit efectuarea
unor judecati de valoare privind eficienta programelor economice externe.

* balanta de plati externe creeaza posibilitatea ca statul sd orienteze, prin parghiile
financiar-valutare, activitatea economica externa, sd asigure cresterea eficientei operatiunilor
de import-export.

Balanta de plati externe constituie un instrument de baza prin care se Infaptuieste
politica valutard a statului si de comert exterior a tarii, ofera informatii cu privire la import-
export, miscarile de capital, credite internationale.

Balanta de plati externe este, in esentd, barometrul activitatii economico-financiare
a unui stat. Ea pune 1n evidentd capacitatea de productie a bunurilor si
competitivitatea acestora pe piata internationald, atat in ceea ce priveste calitatea, cat si pretul
acestora.

2.1. Definirea si rolul balantei de plati externe

Pozitia unei economii nationale in raporturile ei cu restul lumii este reflectata in
doud documente: balanta de plati externe si balanta de creante si angajamente externe — a
caror cunoastere este necesara in procesul elaborarii politicii economice externe a oricarei
guverndri Intr-o lume tot mai independenta.

Conform definitiei FMI ("Balance of Payements Manuel", Ed. 5, 1994), balanta
de plati externe reprezinta un tablou statistic sub formd contabild care inregistreaza
sistematic ansamblul fluxurilor reale, financiare §i monetare intervenite Intre rezidentii
unei economii si restul lumii, in cursul unei perioade (de reguld un an). Sunt considerati
rezidenti - agentii economici nationali sau strdini, persoane fizice sau juridice, care
traiesc §i desfasoara activitdti, in mod obisnuit si permanent, in cadrul unei tari, inclusiv
filialele si sucursalele companiilor straine. Din aceasta categorie sunt excluse ambasadele,
consulatele, institutiile internationale i reprezentantele acestora (incluse in categoria de
nerezidenti). Practic, diferentierea dintre cele doud categorii de operatori economici are in
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vedere acceptiunea economica a rezidentei: centrul principal de interes sau de activitate.

La baza elabordrii BPE std conceptul de tranzactie internationald, prin aceasta
intelegandu-se crearea, transformarea, comercializarea, transferul sau stingerea unei valori
economice in relatiile unei economii cu restul lumii. Tranzactia presupune schimbul de
proprietate asupra bunurilor materiale si / sau a drepturilor financiare, prestarea de servicii
sau disponibilitatea de fortd de munca sau de capital in relatiile dintre rezidenti si nerezidenti.

Mai trebuie remarcat faptul cd balanta de plati externe se referd doar la operatiunile
desfasurate de rezidentii ce actioneazd in cadrul teritoriului economic. In acest trebuie
observat faptul ca teritoriul economic nu coincide intotdeauna cu teritoriul national, putand
fi mai restrans (se exclud din teritoriul economic enclavele sau teritoriile ce apartin altor
tari sau institutiilor internationale) sau mai extins.

In balanta de plati externe (BPE) se inregistreazi doud mari categorii de fluxuri:
fluxurile reale si fluxurile financiare aparute intre rezidenti i nerezidenti. Momentul
inregistrarii acestor fluxuri in balantd este stabilit in functie de momentul transferului de
proprietate intre rezidenti si nerezidenti.

Fluxurile reale se referd la schimburile internationale de bunuri si servicii (exportul
si importul). Practic, in balantd aceste fluxuri sunt inregistrate valoric, diferenta dintre
intrdri (importurile) si iesirile (exporturile) constituind balanta comerciald a unei tari.
Fluxurile de bunuri sunt inregistrate si contabilizate separat de comertul cu servicii. In cadrul
acestor servicii sunt incluse serviciile de transport, comunicatii, asigurdri, consultanta,
comertul cu drepturi de autor, asistentd tehnica etc.

Dacd in statisticile vamale, Inregistrarea exporturilor se face la valoarea FOB i a
importurilor la valoarea CIF, pentru a fi aduse la aceeasi paritate si pentru a putea fi
comparate, in balanta de plati externe Inregistrarea importurilor si exporturilor se face la
valoarea FOB, valoarea CIF a importurilor fiind corectatd cu o marja de 5% (practic din
valoarea CIF a importurilor se scade aceasta marja), urmind ca serviciile de
transport/asigurare pe parcurs extern sa fie Inregistrate la alte pozitii in balanta.

Fluxurile financiare sunt inregistrate in cadrul unor conturi distincte - contul de
capital sau contul financiar. Remunerarea fluxurilor financiare este inregistratd in contul
curent (de exemplu dividende platite/incasate sau dobanzi platite/incasate sunt Inregistrate
la pozitia "Venituri" din contul curent al BPE). Aceste fluxuri financiare sunt detaliate in
functie de tipul lor in fluxuri de investitii (directe sau de portofoliu), credite externe
(garantate sau negarantate), activele de rezerva (aur, devize, DST) etc.

Fluxurile financiare sunt acele tranzactii dintre agentii economici apartinand unor
state distincte care se exprima si se realizeaza prin mijloace de plati si de credit. Aceste
fluxuri cuprind doua categorii de tranzactii:

- fluxuri de compensare a tranzactiilor comerciale, orice deplasare/cedare de produse
corporale sau necorporale, prestare de servicii intr-un sens intre partenerii de contact
avand ca efect o deplasare in sens invers a unui flux de plati;

- fluxuri financiare independente fatd de activitatea comerciald, care se concretizeaza
in miscarile de capital, consecintele valorificarii capitalului pe o altd piatd decat cea de
formare fiind veniturile din plasamente financiare externe. Totusi aici se incadreaza si
transferurile financiare unilaterale.

Fiind un tabel de sinteza detaliat pe conturi §i subconturi analitice elaborate pe o
anumitd perioada, balanta de plati permite compararea sub raport cantitativ si calitativ a
schimburilor reale si financiare ale unei tari cu strdinatatea. Balanta de plati nu este doar o
simpld inregistrare descriptivd a unor operatiuni comerciale sau financiare, ea furnizand
elementele de diagnostic care permit evaluarea avantajelor si dezavantajelor pe care fiecare
natiune le are in schimburile comerciale cu tarile terte, cu creditorii/debitorii sau cu
organismele financiare internationale.
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Din analiza balantei de plati externe si a soldurilor conturilor acesteia se pot trage o
serie de concluzii cu privire la competitivitatea externd a economiei nationale, in special in
ceea ce priveste comertul cu bunuri si servicii. Pe baza balantei de plati se poate determina de
asemenea pozitia investitionald internationala a unei economii care arata sintetic pozitia net -
debitoare/creditoare a unei tari precum si gradul de atractivitate mediului de afaceri intern
pentru investitorii rezidenti si nerezidenti (atunci cand mediul de afaceri se deterioreaza
investitorii isi orienteaza capitalurile cétre alte piete mai atractive).

Oferind posibilitatea analizei raporturilor de schimb la nivel macroeconomic, balanta
de plati se constituie ca un instrument important in modelarea si coordonarea politicilor
comerciale externe. Atunci cand apare un dezechilibru cronic la nivelul balantei comerciale
(exporturi mai mici decat importuri), teoretic acesta poate fi redus printr-un pachet de
masuri de naturd fiscalda (crestere de taxe vamale, facilitati fiscale pentru investitorii
straini, subventii, credite preferentiale) sau de naturd comerciald (promovarea si stimularea
exporturilor).

2.2. Formele de prezentare a balantei de plati

In practica economici se utilizeaza doua forme fundamentale de prezentare a balantei
de plati externe: forma standard si forma de bilant analitic.

Forma standard presupune inregistrarea datelor statistice cu privire la fluxurile
reale si financiare intr-o structurd proprie sau dupi structura recomandati de FMIL In
elaborarii unor reguli standard cu privire la structura si la metodologia de inregistrare a
datelor in BPE. Trebuie remarcat faptul ca tarile membre FMI sunt obligate sa utilizeze
structura recomandatd. Schema preconizata in manualul FMI cu privire la BPE cuprinde trei
parti:

- Partea I: Bunuri si servicii, transferuri unilaterale (fara contrapartida);

- Partea II: Miscarea capitalurilor si activele de rezerva;

- Partea III: Corelarea intre partea I si partea II (erorile si omisiunile).

Forma de bilant analitic a balantei de plati presupune in plus o utilizare a unor
tabele ajutatoare care sd permitd o analizd atentd din partea specialistilor care recomanda
politici si strategii de urmat care sa asigure o pozitionare mai bund in tranzactiile economice
internationale. Aceasta forma de balanta este mult mai detaliatd si mai complexa decat forma
standard.

Printre cele mai utilizate forme de balanta de plati externe sunt:

 Balanta de plati globala: inregistreaza toate operatiunile economice ale unei tari cu
restul lumii;

» Balanta de plati regionald: inregistreaza toate operatiunile economice ale unei tari
cu un grup de tari, uniune economica sau monetara;

* Balanta de plati bilaterala: inregistreaza operatiunile economice intre doua tari;

* Balanta de plati program: este varianta proiectatd pe un orizont de timp viitor,
proiectiile referindu-se in principal la contul curent si la investitiile nete in economie. In
functie de valorile proiectate se va determina necesarul de resurse pentru a acoperi
eventualele deficite de cont curent si care se pot obtine din credite externe sau din
activele de rezerva;

» Balanta de piata: are in vedere fluxurile de Incasari si plati in valutd inregistrate
pe o perioadd determinati (de regulid mai mici de un an). In cazul acestei balante sunt
inregistrate si previziunile cu privire la incasarile/platile potentiale.

Balanta de plati externe poate fi una statica (cand sunt surprinse toate creantele si
obligatiile de platd la acel moment, indiferent de scadenta lor) sau dinamicd cand sunt
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inregistrate fluxurile ce au luat nastere in cadrul unei perioade determinate, inclusiv fluxurile
restante dar scadente (exigibile) In perioada curenta si care au fost platite/incasate pand la
data intocmirii balantei de plati.

2.3. Principii de inregistrare in balanta de pliti externe

Balanta de plati externe este o declaratie statistica pentru o perioada de timp data,
ce rezumi in mod sistematizat tranzactiile economice ale unei tiri cu restul lumii. In
balanta de plati externe sunt inregistrate doar fluxurile produse de-a lungul unei perioade de
timp, acumularile de capital sau stocurile de bunuri §i servicii nu se inregistreazd. Cu
alte cuvinte BPE nu inregistreaza totalul activelor/pasivelor dintr- o economie ci doar
deplasarea acestora in/dinspre strainatate.

Chiar daca 1n denumirea acestui instrument sintetic cuvantul "plati externe" este
determinant, in noua acceptiune a FMI balanta de plati Inregistreazd nu numai fluxurile
de incasari/plati aferente tranzactiilor economice internationale ce presupun contrapartida, ci
si operatiuni derulate cu strdindtatea ce nu presupun o contraprestatie sau o platd in bani din
partea rezidentilor/nerezidentilor: cazul donatiilor, asistentei financiare nerambursabile,
ajutoarelor, compensatiilor (barter sau clearing), operatiunilor comerciale legate sau paralele
(reexport, lohn, buy - back) etc.

Principiul de baza de inregistrare a fluxurilor reale si financiare in BPE este acela al
dublei inregistrari, fiecare furnizare de resurse reale sau financiare fiind compensata de o
incasare. Implicit, orice intrare de resurse reale sau financiare este compensata de o plata.
Daca aceasta compensare nu se produce operatia este consideratd a fi un transfer. Daca
se respecta acest principiu, soldul net al tuturor inregistrarilor din balantd trebuie sd fie
teoretic egal cu zero. In practica insa, sistemul de inregistrare in BPE nu este perfect si
deoarece datele inregistrate sunt obtinute din surse diferite, apar o serie de diferente valorice
care sunt reportate intr-un cont special de erori $i omisiuni.

Un al doilea principiu se referd la nregistrarea intrarilor si iesirilor de resurse reale si
financiare in BPE. Ca 1n orice balantd ce respectd principiul dublei inregistrari, existd o
pozitie de credit i una de debit pentru fiecare cont si sub-cont din BPE. Ca regula generala,
intrarile de resurse sunt inregistrate 1n creditul balantei si iesirile sunt inregistrate 1n
debitul balantei.

Sintetic, principalele operatiuni se Inregistreaza in BPE astfel:

Intrari - CREDIT Iesiri - DEBIT
Exporturi FOB Importuri FOB
Servicii prestate Servicii platite

Dividende, dobanzi, Dividende, dobanzi,
salarii Incasate salarii platite
Transferuri unilaterale Transferuri unilaterale
din strainatate in strainatate
Capitaluri investite din Capitaluri investite Tn
strainatate strainatate

Credite atrase Credite acordate

Dupa cum se poate observa cu usurintd, fiecare tranzactie care da nastere unei intrari
de devize este inregistratd 1n activul (creditul) BPE si orice tranzactie care genereaza o iesire
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de devize este inregistrata in pasivul (debitul) balantei. Exporturile si importurile de bunuri si
servicii sunt inregistrate astfel prin prisma fluxurilor de incaséri si plati pe care le genereaza.

2.4. Structura balantei de plati externe

Interdependentele profunde intre fortele care guverneaza spatiul economic global si
cele aferente partilor sale componente au facut ca balanta sd reprezinte interfata relatiilor
nationale cu restul lumii. In timp viziunea FMI asupra acestei probleme a evoluat continuu.
Initial balanta e pléti era structuratd pe doua conturi - contul curent si contul de capital si
financiar, ulterior aparand structura pe trei conturi in care contul de capital era separat
de contul financiar (care includea si activele de rezerva si erorile si omisiunile).

In varianta pe doua conturi sau pe trei conturi, se putea vorbi de deficitul balantei de
plati externe (sau de dezechilibre in BPE), existand practic o intreagd teorie cu privire
la metodele de reechilibrare a acesteia. In prezent, in conditiile actualei structuri imbunatitite
detaliata pe cele patru conturi, balanta de plati teoretic nu mai poate fi deficitara.

In realitate insi, balanta de plati externe cunoaste pe termen scurt modificiri
permanente ale conturilor sale intermediare, echilibrul general fiind un obiectiv pe termen
mediu/lung pe care fiecare guvern incearcd sa-l atingd, folosind toate instrumentele de
reechilibrare de care dispune (stimularea exporturilor, investitiilor, finantarea prin credite
externe, cresterea activelor de rezerva etc.).

Conform ultimelor recomandari ale FMI in materie de balantd de plati externe,
aceasta trebuie sd aibd o structura detaliatd pe patru conturi de baza: contul curent, contul
de capital, contul financiar si contul de erori si omisiuni, fiecare cont avand detalierea sa.

Toate aceste conturi si subconturi au o pozitie de credit si una de debit, precum si
solduri partiale si totale. Pe ansamblu, creditul total al balantei de plati trebuie sa egaleze
debitul total al acesteia, diferente putdnd sa apara doar la nivelul conturilor intermediare
(cont curent, cont de capital sau cont financiar).

2.5. Pozitia investitionala internationala

Derivat din balanta de plati externe, un alt tablou sintetic important este si tabloul
care arati pozitia investitionald a unei tari. In determinarea pozitiei investitionale
internationale se iau in considerare cu precddere fluxuri cuprinse in contul financiar al
balantei de plati: activele de rezerva, datoria externd pe termen mediu si lung precum si
creantele si angajamentele pe termen scurt. Pozitia investitionald este un instrument util n
proiectarea unei politici macroeconomice de finantare externd adecvatd a deficitelor din
balanta de plati externe sau alte deficite interne (deficite bugetare, fiscale etc.) luand in
considerare toate resursele financiare ce pot fi atrase de pe pietele financiare internationale
capabile sa completeze resursele interne (publice sau private).

Acest instrument este deosebit de important in elaborarea strategiilor de
finantare a deficitelor din contul curent sau a deficitelor interne (deficitul bugetar de
exemplu). Acest instrument aratd gradul extern de indatorare al unei economii, structura
datoriei externe in functie de provenienta si de destinatia finald a acesteia precum si situatia
investitiilor strdine directe si de portofoliu.

Atat balanta de plati cat si pozitia investitionald internationald se analizeaza cu
ajutorul unui set de indicatori specifici cum ar fi:

* Gradul de acoperire al importurilor: exporturi (X)/importuri (M);

* Mérimea soldului balantei comerciale: (X- M)/(X+M);

* Indicii raportului de schimb (net si brut);

* Active valutare in luni de import;

113



* Datorie externd/locuitor (sau pe PIB) etc.

Analiza balantei de plati si a pozitiei investitionale internationale se poate face si in
dinamica, avandu-se in acest caz 1n vedere evolutia in timp a soldurilor principalelor conturi
sau pozitii.

2.6. Echilibrul balantei de plati externe

In ansamblu, balanta de pliti este intotdeauna si in mod necesar echilibrati, activul
fiind egal cu pasivul (respectindu- se principiul dublei inregistrari). In mod uzual se
folosesc uneori termeni de balantd de plati excedentara (activd) sau de balantda de plati
deficitara (pasiva), in realitate fiind vorba de un dezechilibru la nivelul unor parti din balanta
de plati (balanta comerciala, contul curent, contul de capital si financiar).

Deficitele la nivelul balantei de plati externe reflectd o lipsa de competitivitate pe plan
extern sau o iesire masiva de capitaluri strdine sau autohtone ca urmare a deteriorarii
climatului general de afaceri. Un rol fundamental revine in acest sens soldului balantei
comerciale s§i al contului curent. Dezechilibrele din balanta de plati externe se pot
rasfrange asupra economiei interne, generand perturbatii pe piata valutara (soldul balantei
comerciale poate provoca aprecierea sau deprecierea monedei nationale), pe piata
monetard, pe piata creditului, pe piata de capital etc. In plus o balantid cronic deficitara
reduce bonitatea pe plan international, diminudnd increderea creditorilor internationali in
capacitatea tarii 1n cauza de a-si onora obligatiile de plata ce-i revin.

Factorii care stau la baza acestor dezechilibre in balanta de plati externe pot fi factori
endogeni sau factori exogeni. In crearea soldului pasiv (deficitar) al balantei de plati externe
factorii endogeni au un rol fundamental.

Factorii endogeni de destabilizare a BPE:

* Reducerea semnificativda a exporturilor cauzata de calamitati naturale sau de
evenimente fortuite (revolutii, razboaie civile);

* Cresterea importurilor pe fondul intensificarii cererii interne;

* Insuficienta acoperire a cererii interne (reducerea exporturilor);
ridicate);

* Scaderea gradului de prelucrare al exporturilor;

* Deteriorarea climatului de afaceri intern;

* Insuficienta promovare/stimulare a exporturilor;

* Politica comerciala (tarifard / netarifard) ineficienta;

« Structura pe ramuri a economiei nationale.

Factorii exogeni de destabilizare a BPE:

* Dereglarea preturilor mondiale la produsele cu pondere mare in structura
comertului exterior;

* Politica comerciala a altor state (atat cea tarifara cat si cea netarifard);

* Lipsa avantajelor competitive (comparative) reale;

* Dereglarea fluxurilor comerciale zonale ca urmare a unor conflicte/dispute
comerciale internationale.

Este evident faptul cd numarul factorilor care pot avea impact direct sau indirect
asupra situatiei balantei de plati externe este mult mai mare.

2.7. Tehnici de echilibrare si finantare a balantei de plati externe

In privinta echilibrului balantei de plati externe exista in literatura de specialitate doud
acceptiuni diferite: echilibrul balantei de plati este indus automat de echilibrul economic
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general sau echilibrul poate fi obtinut prin promovarea unor politici macroeconomice sau
prin utilizarea unor tehnici de echilibrare specifice. In primul caz nu este nevoie de
interventia statului pentru echilibrarea balantei de plati, considerandu-se ca aceasta se va
echilibra in conditiile echilibrului economic general.

Unul din mecanismele care produc ajustarea automata a balantei de plati externe este
mecanismul preturilor (acceptiune sustinutd in teorie de Ricardo si Hume). Acest mecanism al
preturilor explicd ajustarea automatd a unor dezechilibre aparute in balanta comerciala
(exporturi < importuri). Mecanismul  este relativ simplu: un deficit in balanta comerciala
atrage dupa sine o scddere a masei monetare aflate in circulatie (banii se vor localiza in
bancd in urma cumpardrii de devize de pe piatd, necesare platii excedentului de importuri,
operatiune care a avut ca efect diminuarea activelor de rezervd). Teoria cantitativa a
banilor stipuleazd cd o scadere a masei monetare va produce implicit o scddere a
preturilor. Aceasta scadere a preturilor va constitui un stimulent pentru exporturi si ca o frana
in calea importurilor

Conditia de bazd a unui astfel de mecanism este ca raportul valoric intre monede
(cursul de schimb) sa nu sufere modificari semnificative (depreciere pronuntata).

Echilibrarea automatd balantei de plati se va produce si de faptul ca deflatia generata
de scaderea masei monetare aflate in circulatie va atrage dupd sine o crestere a nevoii de
fonduri in economie, care implicit va duce la o crestere a dobanzilor. Atrasi de dobanzile mai
mari oferite, investitorii strdini isi vor orienta capitalurile catre aceastd piatd, fapt ce va duce
la o reechilibrare a balantei de plati. Acest mecanism de ajustare automata poartd denumirea
de finantare compensatoare, diferentialul de dobandd fiind elementul care reechilibreaza
balanta de plati (dezechilibrul din balanta comerciala este compensat de un aport suplimentar
de fluxuri financiare externe).

O altd teorie este cea a echilibrului prin venituri (Keynes, Robinson, Harrod,
Machlup) care sustin ca existd mecanisme interne de corectare a dezechilibrelor externe
cum ar fi nivelul veniturilor sau gradul de utilizare al fortei de munca.

In prezent in mare parte aceste teorii nu-si mai gasesc aplicabilitatea in practica,
fenomenele economice devenind din ce in ce mai complexe (de exemplu ajustarea BPE prin
preturi nu se mai poate produce in conditiile in care masa monetara nu mai este corelatd cu
nivelul activelor de rezervi). in concluzie, in conditiile actuale in care mai mult de 60 % din
regimurile valutare se bazeaza pe flotarea libera a cursului de schimb, echilibrarea automata
a balantelor de plati este mai greu de realizat, statul avand un rol din ce n ce mai activ in
corectarea deficitelor externe.

Existd o serie de specialisti care sustin ca interventia statului in economie in vederea
atingerii unei stari generale de echilibru se concentreaza pe trei directii principale: utilizarea
deplina a fortei de munca, stabilitatea preturilor interne si echilibrul balantei de plati obtinut
prin tehnici si mecanisme specifice. Echilibrarea balantei de plati rdmane o problema
complexa si dificil de realizat, de cele mai multe ori interventia in vederea echilibrarii lezand
interesele statelor partenere. Mai trebuie remarcat faptul ca dezechilibre cronice in balanta de
plati a unei mari puteri economice (SUA de exemplu) au avut adesea repercusiuni asupra
starii generale a economiei mondiale.

2.8. Politici de echilibrare a BPE

Statul are la dispozitie mai multe politici pe care le poate utiliza in vederea
ajustarii deficitelor din balanta de plati externe:

- Politici monetare: ratele de dobanda, operatiuni pe piata libera efectuate de
Banca Centrala, rezervele bancare obligatorii, emisiunea sau retragerea de moneda de pe
piata, limitarea creditului. Aceste politici pot avea o influentd directd asupra fluxurilor de

115



capital n sensul atragerii lor printr-o crestere a ratelor de dobanda. Politicile monetare pot
avea un efect benefic asupra balantei de plati externe si prin stabilitatea in materie de preturi
pe piata locala. Inflatia si dobanda sunt factori suficient de puternici in a echilibra balanta
de plati externe.

- Politicile bugetare: politici care vizeaza cresterea veniturilor din impozite si taxe (se
poate realiza printr-o fiscalitate sporita sau printr-o mai bund colectare a fondurilor datorate
statului) si reducerea cheltuielilor bugetare. In general sunt vizate acele impozite si taxe care
pot afecta puternic fluxurile financiare si reale inregistrate de balanta de plati externe. Aceste
politici au rolul de a limita dimensiunea deficitului bugetar intern care de multe ori este
finantat extern prin fonduri imprumutate (mai ales in cazul tarilor in curs de dezvoltare). In
plus, aceste deficite sunt adesea finantate inflationist prin emisiune de moneda, fapt ce poate
fi ddunator exporturilor, agravand si mai mult deficitul contului curent.

- Devalorizarea cursului de schimb: parte integrantd a politicii monetare are ca efect
direct incurajarea exporturilor si descurajarea importurilor (care devin mai scumpe In moneda
nationald). Conditia de baza este ca deprecierea sa fie mai mare decat cresterea preturilor
interne. Din pdcate, deprecierea nu este cea mai inspiratd modalitate de echilibrare a
balantei in cazul unei tari dependente de comertul exterior. Mai mult, deprecierea inhiba
importurile de tehnologie si reduce astfel procesele de retehnologizare ale companiilor care
doresc sd exporte mai mult, sa fie mai eficiente si mai competitive pe pietele internationale.
Orice companie, pentru a rezista pe pietele internationale trebuie sd utilizeze ultimele solutii
tehnologice in domeniu si dacd nu are posibilitatea sustinerii financiare a unei activitati
serioase de cercetare - dezvoltare in domeniu va fi nevoitd s importe aceasta tehnologie, ori
deprecierea blocheaza tocmai acest lucru.

- Instituirea de bariere tarifare si netarifare in calea importului cu rol in limitarea
cantitativa a importurilor. Barierele tarifare constituie in prezent una din piedicile majore in
calea fluxurilor comerciale internationale, existdnd in prezent o mare varietate de astfel
de bariere, unele dintre ele greu de identificat si contracarat.

- Stimularea §i promovarea exporturilor prin diferite metode (subventii de export,
credite de export subventionate, facilitati fiscale, asigurarea i garantarea creditelor de export
etc.) conduce la reechilibrarea balantei comerciale. Promovarea exporturilor include:
sustinerea financiara sau logisticd a participarii la targuri si expozitii internationale pentru
companiile locale, incheierea de tratate comerciale, acorduri de navigatie sau comert,
crearea de zone de liber schimb sau uniuni vamale, crearea de centre de informare in tara
menite sd sprijine activitatea de export sau intensificarea reprezentdrii comerciale in
strainatate.

- Finantarea deficitelor din BPE se refera la posibilitatea acoperiri unui deficit
comercial printr-un credit extern acordat din diferite surse (FMI prin mecanismul de
finantare largitd sau emisiune de obligatiuni guvernamentale pe piata internationald).
Avantajul acestei politici este unul pe termen scurt, pe termen lung creditele nu fac altceva
decat sa amane rezolvarea cauzelor reale ce au dus la acest deficit comercial. In plus, nu
trebuie neglijat faptul prin inregistrarea remunerarii acestor credite (dobanzi platite) in debitul
contului de venituri (contul curent) deficitul este reportat pentru o perioada viitoare.

- Atragerea de investitii strdine directe si de portofoliu contribuie la reechilibrarea
balantei de plati prin capitalul strdin injectat in economie care poate reduce din presiunile
asupra cursului de schimb generat de o balantd comerciala deficitara. Atragerea investitorilor
strdini se poate face prin acordarea de facilitati (concesionarea de terenuri, spatii comerciale,
cladiri, utilitati) sau stimulente fiscale pe de o parte (reduceri la impozitul pe profit, reduceri
sau scutiri la impozitele indirecte) dar si prin promovarea imaginii in straindtate pe de alta
parte. Evident ca oricate facilititi s-ar oferi investitorilor strdini si oricat eforturi s-ar
intreprinde pentru a face cunoscutd tara gazda, lipsa unui cadru adecvat de dezvoltare
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propice a afacerilor va tine la distantd investitorii straini.

In  concluzie, statul poate interveni direct prin numeroase parghii si
mecanisme pentru a reechilibra balanta de plati externe. Ratiunea pentru a interveni in
sensul echilibrarii BPE este datd de absenta ajustarii automate si de efectele pe care le
poate avea dezechilibrul BPE asupra echilibrului economic general. Balanta de plati rdmane
acelagi timp un instrument deosebit de util pentru configurarea principalelor politici
macroeconomice.
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MODULUL 1V
TEHNICA OPERATIUNILOR DE
COMERT EXTERIOR
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CAPITOLULI
NEGOCIEREA SI CONTRACTAREA iN ACTIVITATEA
DE COMERT EXTERIOR

1.1. Abordari metodologice ale negocierii
1.1.1. Aspecte generale, definitii si clasificari

Dezvoltarea impetuoasd a unor economii nationale, accentuarea proceselor integrarii,
intr-o lume 1n care globalizarea se adanceste, iar decalajele dintre nivelele de dezvoltare
economicad devin ingrijoratoare (cercul bogatilor se restrange, iar cel al sdracilor se extinde
intr-o proportie geometricd), fac ca negocierile sa fie nu numai utile, dar, in anumite
cazuri, sunt imperios necesare.

In conditiile existentei a sute de mii de agenti economici ce reprezintid un larg si
diversificat evantai de psihologii de intelegere a mecanismului pietei, negocierile dobdndesc o
importanta primordiald. Ele servesc, intr-o mare masurd, eforturilor de diversificare a
directiilor si a domeniilor afacerilor, avand rolul de a da raspunsuri la problemele complexe
pe care acestea le presupun. Pe de alta parte, majoritatea celor ce si-au propus sa intreprinda o
afacere sperd, in pofida realitatii, ca obiectivele lor s fie usor de atins, convingandu-se 1nsa
repede cd nivelul aspiratiilor si al posibilitatilor nu este corelat cu realitatea, cu mediul
concurential. De altfel, cei mai multi dintre acestia sunt pusi in fata realitatii chiar in timpul
desfasurarii negocierii.

Aproape totul se negociazd in economia de piati: cantitatea i calitatea bunurilor,
ambalajul, pretul marfii, adaosul, costul transportului, termenele de livrare, modalitatile de
plata, diferitele clauze oferite reciproc sau unilateral, convertirea hartiilor de valoare,
vdnzarea si cumpararea ofertelor publice, salariile, contractele de munca si multe altele.

Negocierea poate fi privitd atit ca un proces social, respectiv o forma de comunicare
in relatiile interumane, cat si circumscrisa in cadrul unor domenii specifice. Din acest unghi,
poate cele mai importante sunt negocierile in relatiile economice internationale.

Circumscriind negocierea In domenii specifice de activitate, definirea acesteia este
diferitd. Astfel, Dictionarul de economie politica defineste notiunea de negociere colectiva
in sensul de ,, tratative multilaterale cu privire la problemele de interes comun’'?, in timp de
Dictionarul diplomatic defineste conceptul de negociere prin prisma acestei importante
activitati, respectiv ,functie centrald a diplomatiei si mijlocul cel mai important §i mai
eficient de rezolvare pasnica a diferendelor si conflictelor internationale, independent de
natura si amploarea acestora”">.

Ajungand In domeniul economicului in general, a comertului exterior in special,
negocierile trebuie privite dupa parerea noastrad in sensul de ,.tratative, discutii purtate intre
doi sau mai multi parteneri, in legiatura cu un deziderat economic comun, in vederea
realizarii unor intelegeri sau tranzactii internationale”.

De fapt, negocierea porneste de la ideea ca fiecare parte are nevoi directe sau indirecte
pe care vrea sd le satisfacd. Atunci cand partenerii au avut in vedere dorintele reciproce,
negocierea s-a Incheiat cu succes si contractele au putut continua. Atunci Insa cand solicitarile
uneia dintre parti au fost ignorate, rezultatele negocierii nu au fost cele asteptate. In acest
context, negocierea poartd amprenta comportamentului uman; de altfel, in ultima instanta,
scopul principal al negocierilor il constituie satisfacerea unor necesitati umane.

12 Dictionar de economie politica, Editura Politica, Bucuresti, 1978, p.523
" Dictionar diplomatic, ESE, Bucuresti, 1986, p.316
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in sens larg, negocierea apare ca o forma concentratd si interactivi de comunicare
interumana 1n care doud sau mai multe parti, aflate in dezacord si care urmaresc sd ajunga la o
intelegere, rezolva o problemd comuni sau ating un scop comun. Intelegerea partilor poate fi
un simplu acord verbal, consolidat printr-o strangere de mana, poate fi un consens tacit, o
minutd, o scrisoare de intentie sau un protocol, redactate in graba, poate fi o conventie sau un
contract, redactate cu respectarea unor proceduri si uzante comune, dar mai poate Insemna un
armistitiu, un pact sau un tratat international, redactate cu respectarea unor proceduri si uzante
speciale.

In raport cu zona de interes in care se poarti negocieri, putem face distinctie intre
mai multe forme specifice de negociere. Cea mai uzuald este negocierea afacerilor sau
negocierea comerciala care se concretizeaza in contracte, acte si fapte de comert, precum
vanzarea-cumpdrarea, parteneriatul, inchirierea, concesiunea, franchising-ul etc. In cadrul
acesteia, un loc special 1l ocupa tehnicile de vanzare.

Prin negociere intelegem orice forma de confruntare nearmata, prin care doud sau mai
multe parti cu interese si pozitii contradictorii, dar complementare, urmaresc sa ajunga la un
aranjament reciproc ai carui termeni nu sunt cunoscuti de la inceput.

Negocierea permite crearea, mentinerea sau dezvoltarea unei relatii interumane sau
sociale, in general, ca si a unei relatii de afaceri, de munca sau diplomatice, in particular.

Negocierea este inseparabila de comunicarea interumana si, in mod inevitabil, este
bazata pe dialog. A negocia inseamnd a comunica in speranta de a ajunge la un acord.

Negocierea afacerilor este o forma particulara de negociere, centrata pe existenta
unui produs sau a unui serviciu, pe de o parte, si a unei nevoi de satisficut, pe de alta
parte. In acest caz, acordul are caracter comercial si se poate concretiza intr-un act de comert,
o conventie, o comanda, un contract de vinzare-cumparare, un parteneriat, un leasing etc. sau
doar In modificarea unor clauze, a unor niveluri de pret, a unor conditii de calitate sau de
livrare, transport etc.'*

Negocierea comerciald devine necesara si este posibila ori de cate ori sunt
indeplinite trei conditii simple pe o piatd mai mult sau mai putin libera:

a) existenta unor interese complementare intre doua sau mai multe parti, intre care s-au
derulat oferte si cereri de oferta acceptate in principiu. Cererea sau oferta facuta de una dintre
parti nu corespunde in totalitate cu oferta sau cererea formulatd de celelalte parti; exista
dezacord, dar nu unul de fond;

b) existenta dorintei si interesul partilor in obtinerea unui acord pentru care sunt dispuse sa-si
facd reciproc concesii;

¢) lipsa unor reguli si proceduri prestabilite §i obligatorii sau lipsa unei autoritati aflate
deasupra partilor in divergenta, care sd impuna acordul, peste vointa acestora. Astfel, partile
sunt nevoite sa caute si sd creeze, in comun, conditiile de realizare a acordului.

Atata timp cat negocierea este purtata cu participarea constienta si deliberata a partilor,
care cautd impreund o solutie la o problema comuna, abordarea sa implica o anumita etica §i
principialitate.

In principiu, in cadrul negocierilor, fiecare dintre parti isi ajusteaza pretentiile si isi
revizuieste obiectivele initiale. Astfel, in una sau In mai multe runde succesive, se construieste
acordul final, care reprezintd un ,,compromis satisfacdtor” pentru toate partile. Negocierea
functioneaza, deci, dupa principiul avantajului reciproc, conform caruia acordul este bun
atunci cand toate partile negociatoare au ceva de castigat si nici una ceva de pierdut. Fiecare
poate obtine victoria, fara ca nimeni sa fie infrant. Cand toate partile cstiga, toate sustin
solutia aleasa si respecta acordul incheiat."

' Pistol, Ghe., Negocierea: Teorie si practici, IN.C.C. ,\Virgil Madgearu” Bucuresti, 1994, cap. I, p.17
' Bellenger, L., La negociation, 3-¢ editon, PUF, Paris, 1991, p.87
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Principiul avantajului reciproc (WIN-WIN) nu exclude, insa, faptul ca avantajele
obtinute de una dintre parti sa fie mai mari sau mai mici decat avantajele obtinute de cealalta
sau celelalte parti aflate in negocieri. In negocierea afacerilor, ca si in orice alti forma de
negociere, fiecare dintre parti urmareste avantajele preponderente pentru ea insasi. Acest lucru
nu trebuie nici uitat, dar nici condamnat de catre partile negociatoare.

In psihologia comunicarii, se vorbeste de o asa-numiti Lege psihologici a
reciprocitdtii, lege conform céreia, daca cineva da sau ia ceva, partenerul va resimti automat
dorinta de a-i da sau, respectiv, de a-i lua altceva in schimb. Chiar dacad nu dam ceva in
schimb in mod efectiv, ramanem oricum cu sentimentul ca suntem datori, ca ar trebui sa dam.
Urmare a actiunii subtile a acestei legi psihologice, orice forma de negociere este guvernata
de principiul actiunilor compensatorii. Consecinta este reciprocitatea concesiilor, a
obiectiilor, a amenintarilor, a represaliilor etc.

Legea este lege si cei mai multi o respectd si dincolo de principiu, pentru a evita
consecintele nedorite. Moralitatea intelegerilor comerciale, acolo unde legea nu o apara,
ramane adesea o chestiune de principiu, de deontologie. Principiul moralitatii si legalitatii
nu se rezuma doar la etica afacerilor, ci priveste si etica comunicarii interumane, ceea ce
inseamna ca nu este suficient s negociem doar in limitele a ceea ce este legal si moral, sub
aspectul obiectului si conditiilor negocierii, ci mai trebuie sd ne si abtinem de la folosirea
abuziva a acelor proceduri si tehnici de manipulare si comunicare care scapa complet sau
partial controlului constient al partenerului (hipnozd, mesaje subliminale, narcoanaliza,
droguri si alte substante toxice). Respectarea riguroasd a acestui principiu nu este cu
adevarat posibila. Controlul eticii comunicarii este relativ. Aspectele juridice ale tranzactiilor
fac exceptie, dar si din acest punct de vedere, In negocierile internationale, partile trebuie sa
convina din start asupra normelor de drept comercial pe care le vor respecta.

Atunci cand acestea diferd de la o tard la alta, fiecare dintre parti incearcd sa ramana
sub incidenta normelor juridice din tara sa. Acest fapt poate genera situatii conflictuale, ce pot
fi depasite prin adoptarea normelor de drept comercial §i a uzantelor internationale
INCOTERMS 2000 sau, uneori, RAFTD.

Analiza tipului de negociere in care ne angajam este, intotdeauna, importanta. A-
| cunoaste si a-1 evalua inseamna, deja, a prevedea in linii mari comportamentul pe care il va
adopta partenerul si a pregiti propriul comportament in intAmpinare. In acest fel, riscul unei
rupturi, al unei neintelegeri sau riscul de a Incheia un acord dezavantajos scade. Se poate face
distinctie intre trei tipuri fundamentale de negociere:

a) Negocierea distributivd (castigator/perdant sau victorie/infringere) este cea de tip
ori/ori, care opteaza doar intre victorie/infrangere. Este cea care corespunde unui joc cu suma
nuld si ia forma unei tranzactii in care nu este posibil ca o parte sa cdstige, fara ca cealalta
parte sa piarda. Fiecare concesie facuta partenerului vine In dauna concedentului si reciproc.

In aceasta opticd, negocierea pune fata in fata doi adversari cu interese opuse si devine
o confruntare de forte, in care una din parti trebuie sa castige. Orice concesie apare ca un
semn de slabiciune, orice atac reusit apare ca un semn de putere. Obiectivul negocierii va fi un
acord care nu va tine seama de interesele partenerului si care va fi cu atat mai bun cu cat va
lovi mai dur partea adversa. Intr-o astfel de negociere, rezultatul va fi determinat decisiv de
raportul de forte dintre parteneri, adica de puterea de negociere a partilor aflate in conflict.
Consecinta cea mai rea a unui acord incheiat in astfel de conditii este aceea ca partile
dezavantajate nu vor fi dispuse sa 1l respecte. Ele vor incerca fie sa recupereze handicapul, fie
sd se razbune. Acest tip de negociere este posibil atunci cadnd opozitia de interese este
puternica, iar dezechilibrul de forte este semnificativ.

b) Negocierea integrativa (castigitor/castigator sau victorie/victorie) este aceea in
care sunt respectate aspiratiile si interesele partenerului, chiar dacd vin impotriva celor
proprii. Se bazeaza pe respectul reciproc si pe tolerarea diferentelor de aspiratie si de opinii.
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Avantajele acestui tip de negociere sunt acelea ca ajunge la solutii mai bune, mai durabile,
partile se simt mai bine, iar relatiile dintre parti se consolideazd. Ambele castiga si ambele
sustin solutia si acordul incheiat.

Negocierea integrativa creeaza, salveaza si consolideaza relatiile interumane si de
afaceri, pe termen lung. Aceastd opticd de negociere ocoleste si evitd starile conflictuale.
Climatul negocierilor este caracterizat de incredere si optimism, iar acordul, odata obtinut, are
toate sansele sa fie respectat. Tacticile specifice se bazeaza pe reciprocitatea concesiilor
(termene de livrare mai scurte contra unor plati imediate, spre exemplu).

¢) Negocierea rationald este aceea in care partile nu-si propun doar sa facd sau sa
obtind concesii, consimtite de pe pozitii de negociere subiective, ci incearca sa rezolve
litigiile de fond de pe o pozitie obiectiva, alta decat pozitia uneia sau alteia dintre ele. Pentru
aceasta, trebuie definite clar interesele mutuale, in cadrul unei transparente si sinceritati totale,
fara apelul la cea mai mica disimulare sau suspiciune. Se incepe cu formularea problemelor
care trebuie rezolvate, ca raspunsuri la intrebari de genul: Ce nu merge? Unde se afla raul?
Cum se manifestd acesta? Care sunt faptele care contravin situatiei dorite? Se continua cu un
diagnostic al situatiei existente, insistindu-se asupra cauzelor care impiedica rezolvarea
problemelor. Apoi, se cautd solutiile teoretice si se stabilesc de comun acord masurile prin
care, cel putin unele dintre acestea, pot fi puse in practica.

Algoritmul rationalitatii inseamnad deci: definirea problemelor, diagnosticarea
cauzelor si cautarea solutiilor. Negociatorul cautd sa inteleagd miza pusa in joc de partener, sa
cunoasca sentimentele acestuia, motivatiile si preocupdrile sale. Divergentele care ramdn
nerezolvate sunt reglate prin recursul la criterii obiective, precum referintele stiintifice,
normele legale, normele morale sau prin recursul la oficiile unui arbitru neutru.

Inteleasa ca proces de comunicare interumani, negocierea comerciali are o serie de
caracteristici care o particularizeaza.

Negocierea comerciald este un proces organizat concretizat intr-un ansamblu de
initiative, schimburi de mesaje, contacte si confruntari, care au loc intre parteneri de afaceri,
cu respectarea unor reguli si uzante statornicite intr-un mediu juridic, cultural, politic si
economic determinat. Tratativele sunt purtate intr-un cadru mai mult sau mai putin formal,
pe baza unor principii, proceduri §i uzante mai mult sau mai putin determinate si sunt duse de
negociatori mai mult sau mai putin calificati, care au capacitatea juridica de a angaja firmele
pe care le reprezintd. Partile sunt obligate sa respecte cerintele de ordin procedural si
deontologic, consacrate ca atare in codul comercial si mediul afacerilor.

Negocierea este un proces competitiv in care, pornind de la baza intereselor comune,
partile urmaresc realizarea unui acord care, in paralel cu satisfacerea intereselor comune, sa
asigure avantaje proprii preponderente. In esenta sa, insa, negocierea trebuie si conduca la un
consens si nu la o victorie a uneia dintre parti asupra celorlalte. in negociere, in ciuda
aspectului competitiv care ia nastere spontan, existd parteneri mai curand decat adversari.

Negocierea este un proces de interactiune, ajustare si armonizare a intereselor
distincte ale partilor, astfel incat dincolo de caracterul competitiv al raporturilor dintre parti,
acordul de vointa sa devina reciproc avantajos. Negocierea comerciald nu trebuie abordata ca
un joc cu suma nuld 1n care o parte castigd si cealaltd pierde. Toate partile negociatoare pot
avea de castigat si nici una de pierdut.

Negocierea este un proces orientat cdtre o finalitate precisd, exprimatd prin
incheierea unei afaceri concrete. Evaluarea succesului este facuta prin raportare la finalitatea
sa, concretizatd Intr-un contract mai mult sau mai putin avantajos. Ceea ce conteaza, in final,
sunt rezultatele negocierii.

Abordand conceptul de negocieri in sens larg, vazandu-l atit ca proces de
comunicare, cat si ca ansamblu de factori de influentd si conditii generale de desfasurare, care
isi lasa amprenta asupra rezultatelor finale, putem delimita patru mari categorii de elemente,
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impreuna cu relatiile de dependenta dintre ele. Astfel, cadrul general al negocierilor poate fi
structurat si analizat prin prisma urmatoarelor categorii de elemente distincte:

- factorii generali de influentd, care preexista procesului de negociere. Acestia se
referd la cultura din care vin partenerii, la personalitatea negociatorilor si la puterea de
negociere a partilor;

- conditiile negocierii, care privesc mediul extern si toate antecedentele ce preced
negocierea propriu-zisa, ca si tot ceea ce se petrece si se decide in timpul desfasurarii acesteia.

Conditiile negocierii privesc: obiectul negocierii, timpul disponibil si ordinea de zi,
mandatul de negociere, spatiul si locul de desfasurare, echipa si numarul participantilor,
numarul partilor negociatoare, auditoriul, microclimatul, dispozitia psihica, pozitia la masa
tratativelor etc.;

- procesul de negociere propriu-zis, care priveste rundele succesive de contacte,
schimburi de mesaje, argumentatia, persuasiunea, concesiile si acordul, ca si strategiile si
tacticile de negociere folosite de negociatori."®

1.1.2. Strategii de negociere

Strategia este o linie de actiune care se poate dovedi valabila intr-o situatie datd, dar
complet inaplicabild in multe altele. Ea este subordonata obiectivelor globale si finale. O linie
strategica vizeaza efecte pe termen lung si poate fi materializatd sau ajutatd prin actiuni tactice
premeditate sau prin reactii spontane, impulsive, cu efecte pe termen scurt.'’

Tactica este subordonatd obiectivelor imediate, partiale si intermediare. O linie
strategica este alcatuita din nlantuirea mai mult sau mai putin coerentd a mai multor actiuni
tactice sau reactii spontane. Reactia spontani este o manifestare impulsiva. in lungul unei linii
strategice, actiunile tactice se Insiruie ca verigile unui lant.

Strategia de negociere functioneazi numai dublati de arta de a orienta si
controla, pe neobservate, interactiunea vointelor aflate in conflict, folosind atat logica
rece a argumentelor rationale, cat si energia psihologica a emotiilor si sentimentelor.

Orice forma de negociere implica o confruntare de vointe, sentimente si interese. Pe
rand, fiecare dintre parti poate prelua initiativa si controlul, dar nu le pot domina pe toate,
simultan. Fiecare dintre parti este influentatd de modul in care percepe propria sa pozitie si, in
raport cu aceasta, pe aceea a adversarului. Partea care are o viziune mai clara asupra acestei
confruntari de vointe, are mai multe sanse sa controleze interactiunea si sa obtina victoria.
Ideal ar fi ca partenerul de negocieri sa inteleagd ca eu am dreptate si cd el se inseald, mai
inainte de a investi prea mult timp si efort pentru a-l1 convinge. Daca s-a intamplat asa,
inseamna cd am ales cea mai buna strategie. Principiul fundamental al strategiei este acela
de a stdpani interactiunea vointelor care se infrunta la masa tratativelor i a nu le lasa sa treaca
la conflict deschis.

Conflictul poate fi dezamorsat in fasd. Indiciile §i fazele agravarii progresive a
conflictului pot fi: disconfortul, incidentele, neintelegerile, tensiunea si criza.

Disconfortul este un fel de jend, o emotie sau un sentiment neplacut care
congestioneaza fata si face vocea sa scartaie.

Incidentele sunt fapte marunte, dar suparatoare, intdmplate fard vointa expresa a cuiva,
care intristeaza si irita.

Neintelegerile sunt situatiile de dubiu, ambiguitatile, In care partenerii se interpreteaza
gresit si trag concluzii tendentioase pentru ca devin suspiciosi §i resentimentari.

16 Bellenger, L., Strategies et tactiques de negociation, tome 1, ESF edition, Paris, 1990, p.273
17 Bellenger, L., op. cit., p. 293
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Tensiunea este deja starea de Tncordare, iritare, ingrijorare si alertd permanenta fata de
presupusa rea vointd a partenerului.

Criza este conflictul deschis, cearta, violenta sau ruptura relatiei dintre partile
negociatoare.

De-a lungul istoriei, schimbairile tehnologice au impus mereu schimbari ale
mijloacelor folosite in confruntarea dintre doua sau mai multe parti negociatoare. Cu
toate acestea, natura conflictelor si bazele strategice si tactice ale rezolvarii lor au ramas
fundamental aceleasi. Strategiile de negociere adoptate depind de conjunctura de piata, de
personalitatea si moralitatea negociatorilor, precum si de relatiile dintre parti.

in practica negocierilor comerciale internationale intilnim mai multe categorii de
strategii:

Strategii directe

Cand suntem stipani pe situatie si siguri de rezultatele actiunilor noastre, intrdm direct
in subiect si lovim direct la tintd. Strategiile directe sunt folosite atunci cand raportul de forte
ne este net favorabil, iar puterea de negociere impune cu usurintd vointa celui mai tare, printr-
o batalie scurta si decisiva.

Strategii indirecte

Cand raportul de forte si Imprejurdrile nu ne sunt favorabile, alegem solutii de uzura,
lovituri laterale si folosim mai ales mijloace psihologice, pentru a limita libertatea de actiune a
adversarului.

Strategia indirecta sau laterala este folosita atunci cand adversarul este mai puternic.
A o folosi inseamna a lovi adversarul in punctele sale cele mai slabe, pe teatrele de operatiuni
secundare. Adversarul trebuie indus mereu in eroare, astfel incat si realizeze cat mai tarziu
acest lucru. [n negocieri, manevrele laterale inseamnd manipulare si sunt posibile numai cu o
mare risipd de mijloace psihologice de persuasiune §i sugestii care limiteaza libertatea de
decizie a adversarului. Manipularea ramane singura resursa de care mai pot dispune cei lipsiti
de putere si mijloace de presiune.

Strategii conflictuale sau competitive

Strategiile conflictuale sau competitive sunt acelea in care se cautd sd se obtind
avantaje, fara a face concesii in schimbul lor. Sunt dure §i tensionate si, mai intotdeauna, se
bazeaza pe o disproportie de putere de negociere intre parti. Relatiile de afaceri stabilite
prin astfel de strategii pot fi profitabile, dar nu si de lunga durata. Ele sunt puternic
influentate de schimbarea conjuncturii de piata.

In cadrul strategiilor conflictuale, este esential a sesiza din timp natura si tipul
conflictului de vointe. Acesta poate fi: a) conflict de credinte si preferinte; b) conflict de
interese si ¢) conflict de instrumentare.

Conflictul de credinte §i preferinte este generat de diferente de ordin cultural si
perceptual. El poate fi de naturd politica, religioasa, ideologica sau psihosenzoriald. Este un
conflict intre valorile fundamentale la care adera partenerii $i nu unul de natura rationala. Este
profund, de mare intensitate si foarte greu de conciliat. Este inutil sd incerci a converti un
fundamentalist arab la crestinism, tot aga cum nu are rost sa servesti usturoi la micul dejun
cuiva care-l detestd. De reguld, conflictele de acest fel iau amploare, dureaza si duc la
epuizarea adversarilor. Pozitiile adverse pot fi ireductibile.

Conflictele de interese sunt cele generate pe baze materiale si financiare, legate de
surse de materii prime, de debusee, de impartirea castigurilor, de concurentd etc.
Comportamentul partilor negociatoare ramane preponderent rational, iar pozitiile lor pot fi
usor de exprimat 1n termeni militari.

Conflictele de instrumentare sunt acelea 1n care adversarii aderd la unul si acelasi
obiectiv final, dar nu sunt de acord cu ciile, metodele si mijloacele folosite pentru a-1 atinge.
Divergentele sunt de natura procedurala.
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Strategiile competitive genereaza tactici cu influentd negativd si agresiva, precum
avertismentul, amenintarea directd si represaliile.

Strategiile cooperative

Sunt acelea care urmaresc un echilibru intre avantaje si concesii §i care evitd
conflictul deschis, refuzand folosirea mijloacelor agresive de presiune. Ai in fatd un partener
si nu un adversar. Cel putin la inceputul discutiilor, aceste strategii cautd sa identifice
punctele si interesele comune tocmai pentru a face posibile cdt mai multe oportunitati de a
cddea de acord cu partenerul si a-i da satisfactie.

Ca sa infrangi mai usor rezistenta adversarului, nu rdspunzi provocdrilor sale, nu
intdmpini atacurile cu contraatacuri, nu aplici principiul ,,ochi pentru ochi si dinte pentru
dinte”. Mai mult chiar, treci de partea sa, ii dai dreptate ori de cate ori ai ocazia, il asculti cu
atentie, ii arati respect, ceri scuze etc. Daca vrei sa fii ascultat, trebuie sa fii primul care
ascultd. Daca vrei sa fii inteles, trebuie sa intelegi partenerul mai intai. Daca vorbesti calm,
creste probabilitatea de a ti se vorbi la fel. Daca te porti prietenos, intdlnesti mai usor
prietenia. Strategiile cooperative se bazeaza pe tactici de influentd pozitivd precum
promisiunile, recomandarile, concesiile si recompensele.

Alegerea tipului de strategie

Strategiile directe sunt preferate atunci cand greutatea specifica a factorilor
psihologici este preponderentd, iar fortele materiale si financiare sunt neglijabile. Factorul
timp are importantd pentru ca partile se angajeazd intr-o confruntare de uzura, de lunga
durata. In plus, alegerea unui tip de strategie directd sau indirecti depinde de circumstantele
simbolizate de factorul de situatie sau influenta de conjunctura.

1.1.3. Tehnici si tactici de negociere

A stapani interactiunea vointelor implicate In negociere inseamnd a nu cddea prada
unor reactii spontane, adicd a nu da curs unor porniri instinctuale §i impulsionale, fara o
determinare logica si rationala. ,,Alegerea” tacticii de negociere este adesea o optiune
spontand, o reactie impulsivd la o actiune a adversarului sau la o modificare bruscd a
conditiilor negocierii. Aceasta inseamna cu totul altceva decat o linie de actiune rationala.
Altceva decat o schema tactica selectata premeditat, n raport cu situatia si cu adversarul.

Tactica premeditati poate fi o tehnicad de comunicare eficace, o capcana retoricd sau
un truc psihologic. Practica diplomatica si literatura de specialitate pun la dispozitie un intreg
arsenal de astfel de tactici, trucuri si scheme de negociere.'®

Cand suntem confruntati cu situatii dificile, avem tendinta fireascd de a reactiona
impulsiv, fara sa gandim suficient.

Cand adversarul te Incolteste, ridici tonul §i trantesti cu pumnul In masd, nu mai judeci
lucid si detasat, ci cazi prada uneia din cele cateva genuri de reactii spontane, adica: - Intorci
lovitura, - cedezi si te predai fara conditii, - abandonezi lupta, rupi relatia si lasi totul balta, - iti
reprimi pornirile, uiti interesele, taci si inghiti.

in derularea negocierilor comerciale internationale intilnim o diversitate de
tactici, tehnici, scheme si trucuri de negociere.

Pringi in vartejul confruntdrilor si certurilor, ne controlam cu dificultate reactiile
impulsive. Daca apeldm la cateva tactici, tehnici, trucuri si scheme de negociere, invatate si
exersate din timp, sansele de a pastra controlul cresc considerabil. Ele ne ajuta sa preluam
initiativa, dar si sd recunoastem tactica adversarului pentru a-i administra antidotul cuvenit.
Daca deconspiram tactica adversarului si 1i spunem pe nume, destramam ceva din puterea sa
de negociere. In plus, avem la indemani o linie de actiune tactici premeditati, un plan pe care

18 Altman, J.C., Le techniques de la negociation, Weka, 1993, p.68
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meritd sa-1 respectam. Puterea noastra de negociere creste pe masura ce ne insugim scheme de
negociere validate de teorie si practica. Astfel de tactici si tehnici exista cu zecile si sutele atat
in diplomatie, cat si in afaceri. Mai Tnainte de a proceda la alte consideratii teoretice si
practice asupra lor, vom prezenta o colectie de tactici §i tehnici de negociere, redate sub forma
unor pilule concentrate, numai bune de inghitit atunci cand situatia o cere.

e Tactica lui ,DA..., DAR...” este genul de tacticd verbald care ne face mai agreabili
pentru partenerul de negociere. Nu costa nimic. Diplomatii nu spun aproape niciodatd NU. Ca
si negociatorii buni din mai toata lumea, ei au invatat acest lucru de la asiatici. Oamenii urasc
faptul de a fi negati, contestati, contrazisi. ,,NU” este o negatie directa si categoricd care taie,
rupe si loveste. Prezintd riscul de a ofensa partenerul si a bloca discutia. ,,NU” iritd si
inversuneaza, este lipsit de delicatete, iar oamenii cu tact il evitd cu multa grija.

Exprimata simplu, clar si fard echivoc, negatia ,,NU” raméne fara variante de optiune
ulterioara. Nu lasa loc de intors. Rupe comunicarea. In schimb o formulare de genul ,,Da...,
dar...” poate fi folosita cu sensul de negatie, pastrand si alte doud variante de optiune. Ea are
trei nuante posibile: una care Inseamna ,,da”, una care inseamnd ,,poate” si incd una care
inseamna chiar ,,nu”. Oricand se poate continua pe varianta doritd. De ce sa spunem ,,nu”,
cand exista ,,da..., dar...”?

Atunci cand clientul se plange de pretul prea ridicat, la care 1i oferi produsul, nu-i
spune ,,Nu-i adevarat”. El nu-i fraier. Mai bine incearca ceva in genul: ,,Da, aveti dreptate,
este mare, dar diferenta vine din calitatea..., design-ul..., service-ul rapid etc.” Asta vrea sa
spuna: ,,Da, sunt de acord cu ceea ce spui tu, dar n-ai luat in considerare faptul ca...”

Secretul lui ,,Da..., dar...” este acela cd permite formularea opiniei proprii ca pe o
continuare a ceea ce a spus partenerul si nu ca pe o contrazicere directd a opiniei acestuia.

e ,, Piciorul-in-prag” - este o tehnica de manipulare psihologica minord. Cand negociezi
ceva, indiferent ce si cu cine, urmaresti s convingi partenerul ca tu ai dreptate, iar nu el. Vrei
sd smulgi un privilegiu, o concesie, un acord. Pentru asta, influentezi in favoarea ta gandirea,
sentimentele si comportamentul sau. Daca l-ai putea manipula, macar putin, ai face-o fara
rezerve, ai facut-o deja, multi o fac. DA... este neetic, DAR... oamenii se manipuleaza unii
pe altii in modul cel mai firesc si natural. Intr-o mici masuri, un cadou sau o floare pot fi
instrumente de manipulare, in sensul pozitiv al cuvantului. Exista tehnici de manipulare
majora (100%), precum hipnoza sau programarea neurolingvisticd. Acestea anuleaza aproape
total vointa manipulatului si o inlocuiesc cu cea a manipulatorului, dar nu este la indemana
oricui. Marii negociatori si agentii de vanzari le folosesc.

Exista, insd, o multime de tehnici simple de manipulare minora folosite in
negocieri, ca si in relatiile interumane de zi cu zi. Una dintre ele este asa-numita
»~manipulare Ben Franklin”. Inventatorul paratrdsnetului a fost om politic si negociator
stralucit (a incheiat alianta franco-americana, in 1778). In Camera, Franklin avea un adversar
abil si necrutdtor, care il hartuia mereu. Bundvointa si favorurile acestuia trebuiau neaparat
obtinute. Franklin insusi povesteste ca s-a framantat mult sd gaseascd o solutie. Cum sa
procedeze? Sa arate un respect servil ar fi fost un gest de oportunism si infrangere. Sa-i ofere
ceva, in schimbul bunavointei, n-ar fi primit. ,,Mai bine sd-i cer ceva minor, ceva ce nu mi-ar
putea refuza fard sa para caraghios” a decis Franklin. A aflat ca adversarul sau are o carte rara
si valoroasa. I-a scris asa, ca unui prieten, o epistola in care l-a rugat sa-i faca favoarea de a i-
o Tmprumuta cateva zile. Omul nu avea un motiv inteligent sa refuze si a trimis-o imediat.
Peste cateva zile, Franklin i1-a returnat-o impreuna cu un biletel in care-si exprima admiratia si
recunostinta sa. Cand s-au intdlnit in Camera, adversarul i-a zambit de departe, s-a apropiat si
i-a strAns mana prieteneste. Colegii de Camera erau stupefiati; asa ceva nu se mai intdmplase.

Iata, deci ca, cerdnd un privilegiu minor (cartea), a obtinut un privilegiu major
(bunavointa). Franklin a ascultat de un proverb care spune cam asa: ,,cel care ti-a facut deja o
favoare este dispus sd-ti mai facd una, mai mult decat cel care-ti este obligat (dator)”.
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Psihologii au studiat ,,efectul Franklin”, au facut o gramada de experimente, au gasit in ele un
caracter de regularitate si I-au numit tehnica ,,piciorul-in-prag”. Pentru a determina pe cineva
sd facd o concesie majora, mai intai, pui piciorul in prag, ca usa sd ramana intredeschisa. Ceri
ceva nesemnificativ, dar de aceeasi naturd si greu de realizat. Abia dupa asta, formulezi
cererea reald, avuta de la inceput in vedere.

e , Baiat bun — bdiat rau” — este o tacticd bund pentru negocierile patronat-sindicate.
Sintagma din titlu este chiar numele unei tactici folosite cu rezultate excelente in negocierile
salariale. Este Tmprumutatd din filmele politiste si experienta interogatoriilor lungi, in care
suspectul este pasat de la un anchetator la altul. Se gaseste si Tn manuale.

e Tactica ,erorilor deliberate” — sau altfel spus: iartd partenere greselile mele ,,fard de
voie”’! Oameni suntem §i a gresi este omeneste.

In afaceri, acest principiu generos este folosit, uneori, ca tactica neloiali de negociere.
Unii ,,gresesc” Tn mod deliberat, ba chiar si indelung premeditat, cu scopul expres de a
dezorienta si ingela.

,QGreselile” deliberate se strecoara in documentele scrise, in breviarul de calcul, in
anexe, in actele aditionale etc. De pilda, te Intelegi cu adversarul de negocieri sa-i revind lui
un comision egal cu 3% din profitul net, dar el face hartiile si inlocuieste ,,net” cu ,,brut”,
mizand pe neatentia cuiva. Suma va fi mai mare si merita sa riste.

In acest caz sunt posibile doua situatii:

a) , eroarea” este descoperitd ,,in fagd”, inainte de a semna si parafa documentele. In acest
caz, va fi remediatd fara a se putea imputa adversarului altceva decat o ,,micd” neatentie. O
simpla scuza rezolva problema;

b) ,,eroarea” trece neobservata. Dupa ce conventia sau contractul sunt semnate si parafate, ea
va deveni una din clauzele ce vor trebui respectate ca atare.

Cel mai adesea, erorile deliberate privesc inlocuirea unor cuvinte cu altele care aduc
avantaje in plus, fard a sari calul: ,,profit net” prin ,,profit brut”; ,inclusiv TVA” prin
»wexclusiv TVA”; ,cu adaos” prin ,fard adaos™; ,,cu transport” prin ,fara transport” etc.
Urmeaza omisiunea sau addugarea unor cuvinte care au fost, respectiv, nu au fost pronuntate
la masa tratativelor, in asa fel incat sa conduca la modificarea favorabila a unor clauze
contractuale. In acest mod, pot fi ,,lucrate” specificatiile tehnice sau alte forme de prezentare a
parametrilor produselor vandute/cumparate. Exceptie pare sa faca trimiterea la standarde si
norme precise, neinterpretabile, dar si aici un STAS, un GOST, un DEN, un ISO etc., pot fi
inlocuite, din greseala desigur, cu un altul care inseamna altceva, mai bun si mai scump.

Deseori, se fac intentionat greseli de calcul: se scade bine, dar se adund eronat. Se
numard gresit, inclusiv bani. Se incurca grosolan in impartirile lungi. Se interpreteaza gresit
duratele de platd ale dobanzii sau salariului. Multi comercianti cunosc tactica erorilor
deliberate si este bine sa verifici de doud ori pana semnezi o datd! Nu-i rau sa ai un ,,cap
limpede” cu tine.

e Tactica ,,ostaticului” — care se referd la faptul ca santajul este un gen de terorism
in afaceri. Tactica ostaticului este intalnitd in diverse ipostaze ale vietii cotidiene si, desigur,
in negocierea afacerilor. Este urdt si neetici, dar aceasta nu o impiedica sa fie eficace. In
mod obisnuit, tactica ostaticului imbraca haina sordida a santajului. ,, Ostaticul” nu trebuie sa
fie neaparat o persoand, poate fi un document, o informatie, o situatie, un bun, o suma de
bani sau orice altceva suficient de important pentru a forta ména adversarului. In comedia
,O scrisoare pierdutd”, de exemplu, Caragiale tese intreaga intrigd in jurul unui document
pastrat ca ,,ostatic”. Regula este simpla: ostaticul este ,,capturat™ si tinut ,,captiv”’ pana atunci
cand adversarul plateste o ,,recompensa” sau face o ,,concesie” de genul celor pe care nu le-ar
putea face in conditii normale. Recompensa sau concesia pot fi exorbitante, dar alternativa
este si mai rea.
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in afaceri, suma de bani plititii in avans devine adesea un ostatic. Livrarile ficute
in avans ale unui utilaj complex pot face obiectul unei tranzactii complexe. Aceasta poate fi
fragmentata in acorduri partiale, negociate separat. Tranzactiile partiale se conditioneaza una
pe alta, astfel incat, de pe urma unei tranzactii deja incheiate se forteaza nota in cele
ulterioare. Initial, sunt livrate instalatii ,,la cheie”, dar lipsite de piese de schimb, asistentd
tehnica si, mai ales, de consumabile suficiente.

Multe firme au cumparat, aparent convenabil, birotica si tehnica de calcul, insotite de
un stoc redus de consumabile si piese de schimb. Ulterior, au fost nevoite sd negocieze in
conditii de presiune noi livrari de toner, hartie, lampi, celule foto etc. Echipamentele deja
cumpdrate deveneau ,,ostaticii” prin care li se forta mana. Paradoxal, ostaticul nu se afla in
curtea celui care exploateaza situatia, ci in aceluia caruia i se forteazd mana. Ostaticul este
situatia ca atare. In jargon, tactica de negociere pe buciti este numita a ,,mortului in casa”.

o , Trantitul-ugii-in-nas” - incd o tehnica psihologicd de manipulare minora,
care are in vedere doar tehnici si trucuri simple, de manipulare minora, folosite in negocieri ca
si in relatiile interumane de zi cu zi. Ea este denumiti de psihologi ,,trantitul-usii-in-nas”'”, iar
negociatorii 11 mai spun si tehnica ,,retragerii dupa refuz”.

Desi studiata de echipe de psihologi, aceastd tehnicd de manipulare este una dintre
cele mai banale si larg folosite de oamenii obisnuiti, in situatii obisnuite. Conform acestei
tehnici, pentru a creste sansele de a obtine de la cineva o anumita favoare, vom cere mai intai
o alta favoare mult mai importanta, dar de aceeasi naturd, stiind aproape sigur ca vom fi
refuzati. Abia dupa refuz, cand ni s-a trantit usa in nas, revenim cu solicitarea pe care o aveam
in vedere de la inceput, iar sansele de a obtine ce vrem cresc considerabil.

e Tactica falsei oferte — este un truc de negociere cu ... putin teatru. Negocierea
pretului este mai Intotdeauna un joc cu sumad nuld, In care unul nu poate castiga fard ca
celalalt sa piarda. Pe cat posibil, adversarii se manipuleaza intre ei, macar pand la limita
loialitatii si moralitatii.

Aplicarea falsei oferte implicd un anumit scenariu dupa care se joacd putin teatru.
Primul act este acela 1n care cumparatorul face vanzatorului o ofertd de pret atragatoare pentru
a elimina concurenta si a-1 motiva in derularea tranzactiei. Odata ce a obtinut acest lucru, el
gaseste un motiv pentru a-si modifica oferta initiald. Apoi, incepe ,targuiala” prin care
convinge vanzatorul sa accepte noua ofertd, de reguld, mult mai modesta. Pe cat posibil,
vanzatorul este pus in situatia sd nu prea mai aiba de ales. Asta-i in teorie.

o , Intoxicarea” statisticd — intrucat cifrele pot spune orice, chiar si adevarul. De cele
mai multe ori, scopul practic si imediat al unei tactici de negociere este acela de a convinge
adversarul cd tu ai dreptate, eventual, fara a-l contrazice pe el in mod direct. Convingerile
sale pot fi mai usor de zdruncinat, dacd se apeleazda metodic la surse de informatii fara
legatura expresd cu obiectul negocierilor. In acest scop, el poate fi asediat si bombardat, in
rafale epuizante, cu fel de fel de date statistice: studii, extrase din presd, selectii din manuale,
prospecte, brosuri, oferte, cataloage etc., care slujesc exclusiv propriului punct de vedere.
Regula este simpla: niciodatad si nimic in sprijinul punctului de vedere contrar. Procedeul este
relativ usor de exersat prin trunchierea, dar nu si prin trucarea informatiilor. Selectia
statisticilor autentice se face dupa regula eficace, dar nu si loiala: ,,ramane tot ce ma sprijina,
cade tot ce ma contrazice”. Datele trebuie sa fie reale si sa provina din surse inatacabile. Cu
cat sursele sunt mai autoritare si mai credibile, cu atat efectul de intimidare si persuasiune este
mai puternic.

Parada argumentelor provenind din surse documentare trebuie pregatita si
condusi cu oarecare profesionalism si talent actoricesc. Cu putin teatru, partenerul poate fi
impresionat si coplesit de justetea punctului de vedere prezentat. ,, Intoxicat” cu informatia

1 Ficeac, B., Tehnici de manipulare, Editura Nemira, 1996; Medicina B., Revista ,,Idei de afaceri”
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autentica si inatacabila (asta se vede), dar trunchiatd (asta nu se vede), adversarul va avea
sentimentul cd nu si-a pregatit suficient lectia si runda de negocieri. Va gandi ca esti mai
destept sau, in orice caz, mai documentat decat el. Complexat, chiar jenat uneori, va dori sa se
termine totul mai repede, va ceda mai usor. In fata unui adversar competent, informat si abil,
tactica nu are prea mari sanse, dar nu are nimic de pierdut. Este si acesta unul din motivele
pentru care in echipa de negociatori sunt inclusi experti in diverse domenii. Ei sunt mai greu
de dus de nas, iar tactica ,,intoxicarii” statistice nu se recomanda in negocierile la nivel de
experti.

o Tactica de bazar — numitd si smecheria negociatorului de bazar oriental, este
folosita in toatd lumea, iar psihologii au descoperit ca se bazeaza pe o intreaga filosofie.

Numitd si tehnica ,,retragere dupa refuz” poate fi intdlnitd In bazar sau la coltul
strazii unde negustorul lanseaza cereri exagerate chiar la Inceputul negocierilor. De pilda,
dacd marfa oferita poate fi evaluata decent la 20 lei, se cere brutal si nejustificat pretul de 50
lei. Pretentiile sunt artificiale si premeditate n ideea ca, ulterior, in trepte succesive, sd se
renunte cu ,.bunavointd” la ele. Renuntarile vor lua aparenta unor concesii. Vor fi, insa, niste
false concesii. La asa ,,generoase” concesii, partenerul se va simti obligat sa faca, la randul
sau, concesii. Ale sale vor fi Insd reale. Avantajul si smecheria: la concesii false se raspunde
cu concesii reale.

De regula, in acest mod se ajunge la un rezultat mai bun decét cel posibil in conditii de
licitare corectd a pozitiei de negociere. Dacd adversarul intrd in joc, va fi nevoit sa joace.
Tactica este folosita cu succes de abilii vanzatori de bazar. Ei arunca din start un pret asasin,
dar se arata dispusi sa tot lase din el, facand false concesii la care adesea, li se raspunde cu
concesii reale. Antidotul cel mai eficace in fata unui adversar care supraliciteazd oferta
(subliciteaza cererea), este exagerarea pozitiei de negociere in sensul opus celui in care o face
el. Daca jocul negocierii se declanseaza, raimane o marja de manevra in care se raspunde cu
concesii false la concesii false. Dacd intram in joc fard aceasta marja, anuntdnd de la inceput
pretul corect, afacerea poate fi ratata.

e Vinzarea in trei pasi — sau atunci cand sari dintr-o extrema in cealalta si se lasa legea
contrastului sa-si faca treaba. Este vorba de o schema de negociere a vanzarilor, bazata pe
saltul de la o extrema la alta §i actiunea legii contrastului. Este compusa din trei secvente
succesive:

Pasul 1. Propuneti, mai intdi, un produs de calitate buna, dar cotat la un pret ridicat. Reactia
cea mai probabila a clientului: ,,prea scump!”.

Pasul 2. Reveniti cu oferta unui al doilea produs foarte ieftin, de aceastd data, dar de calitate
slaba. Reactia cea mai probabild a clientului: ,,... preferam calitatea celuilalt”. De regula, nu
cumpara incd, dar vanzarea nu este ratata.

Pasul 3. In sfarsit, propuneti un al treilea produs, de calitate apropiata de a primului, dar oferit
la un pret intermediar. Reactia cea mai probabila a cumparatorului: ,,Asta era! Exact ce-mi
trebuie”. Cumpara imediat si pleaca cu sentimentul ca a facut o afacere buna.

Se constatd ca aceasta tacticd foloseste efectul de contrast intre extremele pretului si
calitatii.

e Tactica stresdrii §i tracasdrii - slabeste rezistenta fizica si psihica a adversarului. Ca
exceptie si cat mai rar posibil, atunci cand negociem cu un adversar dificil, neprincipial si
dezagreabil, dispus sa se angajeze inutil in tratative dure si prelungite, se recomanda folosirea
unor tertipuri §i tactici de stresare §i tracasare. In cadrul acestora, se urmareste slabirea
rezistentei fizice si psihice a adversarului, pentru a bloca o argumentatie insistenta si vicioasa.
Pot fi folosite fel de fel de manevre laterale care, desi nu sunt, in mod direct, ofensatoare §i
umilitoare, au rolul de a sacai si deranja adversarul, punandu-l in situatia de a grabi finalul
negocierilor. Adversarul poate fi purtat insistent prin halele de fabricatie si depozitele firmei.
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Poate fi cazat intr-o incdpere expusa unor zgomote infernale care sa-1 impiedice sd doarma.
Asa ceva se poate aranja si la hotelul 1n care este cazat.

La masa tratativelor, poate fi asezat cu ochii in soare sau alta sursa de lumina iritanta.
Poate fi asezat cu spatele la o usd care scartdie si pe care cineva o Inchide si o deschide
insistent, ca din intdmplare. Partenerul poate fi asezat pe un fotoliu aparent luxos, dar
incomod, care scartaie, singurul disponibil, din pacate. Va sta teapan si va obosi repede. Poate
fi asezat in apropierea unei surse puternice de caldura (se folosesc si surse directionale de
caldura radiantd) sau intr-un curent de aer umed si rece. Poate fi invitat la o masa la care i se
ofera, cu multa generozitate, exact ceea ce nu-i place sau nu poate sa mandnce. Se pot oferi
bauturi tari peste limita rezistentei sale psihice.

Cand relatia pe termen lung nu ne intereseaza si ne propunem folosirea unor astfel de
mijloace de presiune, trebuie sa facem acest lucru sub masca celei mai desavarsite nevinovatii
si amabilitati, cerandu-ne scuze si prefacandu-ne victime alaturi de adversar. Cand adversarul
nostru foloseste astfel de tactici, iar noi le identificdm la timp, ele devin mai usor de
neutralizat sau suportat.

e Tactica mituirii — se referd la faptul cd negociatorii sunt oameni carora nimic din
ce-1 omeneste nu le este strdin. Este o tactica cu totul neloiala care se bazeaza pe slabirea
rezistentei psihologice a adversarului pus in situatia sa accepte daruri mai mici sau mai
mari.

Aceasta tactica este posibild, in practica negocierilor, oriunde in lume. Tactica mituirii
este favorizatd atunci cand negocierile sunt purtate prin intermediari $i mandatari insuficient
motivati de partea pe care o reprezintd. Desigur, exista o diferentd majora intre protocol si
cadou pe de-o parte si mita, pe de alta parte. Existd, insd, si asemandri majore. Rolul
protocolului si cadoului oferit clientului sau partenerului de negocieri este acela de a amorsa o
atitudine psihologicd si un comportament favorabil celui care oferi. In afaceri, functia
cadoului si protocolului este una pragmatica si nu una filantropicd. Micile atentii plasate pe
masa tratativelor (pixuri, calendare, brelocuri, agende, cafele, bauturi etc.) sunt, pana la un
anumit nivel, absolut firesti si au rolul de a crea o ambiantd favorabila negocierilor. Uzantele
diplomatice ale unor state limiteaza protocolul si atentia la cel mult un pranz (sau dineu)
acceptat pe cheltuiala gazdei.

Atunci cand ,atentiile” depdsesc un anumit prag valoric, ele trezesc suspiciunea de
mituire $i riscd sa nu mai fie acceptate. Sunt prea mari pentru a trece drept cadouri, dar inca
prea mici pentru a deveni mitd. Adevarata mituire incepe de la pragul valoric peste care
,atentia” reincepe sa fie acceptata. Pragul depinde de demnitatea, onestitatea, averea,
lacomia si gradul de risc la care se preteaza negociatorul. Din acest punct de vedere, prudenta
poate lua in considerare si faptul ca orice negociator are pretul lui. Nu se va compromite
pentru mai putin decat acest pret. Relatiile de afaceri stabilite pe termen lung pot fi
compromise prin miti, dar favorizate prin cadouri mari. Diferenta dintre cadou si mita
ramane una psihologica si strategicd. Legea ramane neputincioasd atita timp cat dai sau
primesti Intr-un cadru strict confidential.

e Tactica surprizei — care de fapt inseamnd: dacd nu-1 poti convinge, zapaceste-1!

In negociere, tactica surprizei si alternarii ritmului se bazeazi pe schimbari
imprevizibile ale argumentatiei sau comportamentului partilor negociatoare. Deturnarea
brusca si neasteptatd a sensului discutiei, tacerile si intreruperile surprinzatoare, lansarea unor
argumente si atuuri neasteptate etc., pot avea drept efect naucirea si intimidarea continua a
adversarului, sldbindu-i capacitatea de reactie. Totul este sa stii cand sa schimbi pasul; poate
veni un moment in care este bine sa stai de o parte sau altul in care este mai bine sa ataci, un
moment in care sa vorbesti sau altul in care sa taci, unul in care sa fii ferm si altul in care sa fii
maleabil, unul in care sa iei si altul in care sa dai. Te apropii cu rabdare de acord si, apoi, te
indepartezi ca sa te apropii din nou etc. Adversarul va oscila intre speranta si renuntare.
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Tactica surprizei poate da rezultate bune in fata negociatorilor neexperimentati sau
insuficient pregatiti, care invata scoldreste o anumitd schema de negociere. Cand sunt scosi
brusc din scenariul pregatit din timp, ei raméan debusolati si se grabesc sa ajunga la un acord
oarecare, numai ca si se termine totul mai repede. In fata unor adversari puternici si
experimentati, insa, este dificil de gasit lovitura de teatru care sd-1 descumpaneasca si tactica
surprizei nu mai da rezultate satisfacitoare. In fapt, este tot o tacticd de hartuiala, dar cel mai
bun antidot este calmul si faptul de a sti ce vrei.

e Tactica reprezentantului — este cea referitoare la faptul ca: ,,asta depaseste mandatul
ce mi-a fost incredintat”. Se bazeaza pe ideea conform careia, negocierile pot fi conduse
deschis, competent si fara riscuri, numai pana la un anumit grad de profunzime. in mandatul
de negociere sunt inscrise limitele minime $i maxime In care negociatorul poate lua decizii.

Cumparatorul delegat, de exemplu, poate accepta fara probleme oferta vanzatorului,
doar pana la un anumit nivel de pret. Negociatorul vanzator poate accepta, fara riscuri mari,
un termen de garantie aflat sub o anumitd duratd maximald. Peste acest nivel al pretentiilor
partenerului, se poate adopta o pozitie de genul: ,,Asta nu mai pot decide singur” sau ,,Asta
depaseste mandatul meu”, ,,Asta nu-i de competenta mea” etc.

Scopul acestei tactici este acela de a impune ideea ca negociatorul are un mandat
limitat, iar in spatele sau se afla un personaj de rang mai inalt, fara acordul sau interventia
caruia nu se pot face concesii mai mari decdt limita mandatului reprezentantului. Daca, in
aceastd primd fazd a negocierilor, acordul nu poate fi obtinut in limitele de competenta
acordate reprezentantului, personajul de rang mai Inalt va interveni sau nu intr-o faza
ulterioara. Asta ramane de vazut.

Tactica reprezentantului cu prerogative limitate este, adesea, o buna acoperire pentru
actiunile de spionaj industrial. In principiu, aceasta urmireste fragmentarea procesului de
negociere in doua faze distincte, urmand ca in fiecare dintre ele sa participe doi negociatori
diferiti sau chiar doud echipe distincte de negociatori.

In prima fazd, se tatoneazd pozitia adversarului si se solutioneazd, pand la un anumit
nivel, aspecte si probleme de interes reciproc. Se culeg informatii precise asupra ofertei,
asupra partenerului §i asupra intentiilor acestuia. Se descopera atuurile si punctele slabe.
Negociatorul trimis in aceasta prima faza seamand cu ,,pionul otravit” dintr-o partida de
sah. El va fi eliminat din joc imediat ce a creat cateva brese in apararea adversarului. Rolul
acestei prime faze, in care negociaza reprezentantul cu prerogative limitate, este acela de a
pregati temeinic negocierea propriu-zisd, care va avea loc (sau nu) In cea de-a doua faza.

Negociatorul sau echipa care actioneaza in cea de-a doua faza, daca aceasta mai are
loc, vor avea avantajul de a negocia aspecte deja discutate §i de a renegocia aspecte deja
negociate in prima faza. Cea mai mare parte a informatiilor au fost deja culese si interpretate,
iar intentiile adversarului vor fi partial deconspirate. Acum, devine mai clar faptul ca tactica
este si o practica a spionajului economic. In prima fazi, se culeg informatii, iar a doua nu
existd. Cdnd este folosita abuziv, aceasta tactica risca sa devina penibila si dezavantajoasa
pentru partea care o foloseste incorect. Negociatorii care acuza lipsa unor competente si
prerogative elementare sunt ridicoli si nu reusesc altceva decat sa-si enerveze partenerii si sa-
si atragd dispretul si aversiunea acestora.

intre tehnicile specifice folosite in cadrul acestei tactici, mentionim: tehnica
acomodarii, tehnica merceologica, tehnica eludarii, tehnica implicarii si tehnica cedarii
autoritatii.

Tehnica acomodarii priveste situatiile in care, In afara cadrului oficial al negocierilor,
reprezentantul are rolul de a realiza o mai buna cunoastere la nivel interpersonal si a crea un
climat de incredere si simpatie reciproci. In aceste cazuri, ,reprezentantul(a)” poate fi un
prieten comun, o ,pila”, o autoritate in materie, un agent de protocol si, cel mai adesea, o
wanimatoare” (un ,,animator”), care se afla ca din intamplare in localul sau la receptia in care
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va fi racolat partenerul. Apoi, 0 masa, un pahar, un dans, o noapte de desfatari si partenerul de
negocieri scapa sau uitd o gramada de lucruri care ar putea face negocierile dificile.

Tehnica merceologica priveste ingineria produsului, adicd receptia cantitativa si
calitativa. Reprezentantul rezolva problemele legate de calitate, standarde, garantii, piese de
schimb, asistentd tehnica si alte aspecte care tin de elucidarea tehnico-merceologicd a
obiectului negocierilor. Rolul reprezentantului sau reprezentantilor trimisi in prima faza este
tocmai acela de a clarifica toate aceste aspecte. Ei negociaza si receptioneaza partea de produs
care tine de specialitatea §i competenta lor (partea mecanica, partea hidraulicd, partea
electrica, partea de constructii §i montaj, partea de comenzi numerice, mentenanta,
fiabilitatea, aspectele juridice etc.).

Tehnica eludarii se aplica atunci cand, din motive subiective sau obiective, se
urmareste afacerea si angajarea negocierilor propriu-zise, dar nu si contactul oficial Intre
partile negociatoare, eventualii patroni sau manageri. Poate fi vorba de o rudd (nu prea ai
putere de negociere 1n fata rudelor), de un prieten sau un dusman, in fata caruia contactul
direct merita evitat, dar nu si afacerea.

Tehnica implicarii priveste situatia in care, reprezentantul care negociazd in numele
uneia dintre partile negociatoare este direct implicat in rezultatul final al negocierilor. In cazul
unui accident auto, de pilda, societatea de asigurari care, in final, suporta niste cheltuieli de
reparatie, este cea care negociaza in numele asiguratului. Ea reprezinta interesele asiguratului,
dar si propriile sale interese, data fiind implicarea sa in rezultatul final.

Tehnica cedarii autoritatii este aceea 1n care reprezentantul primeste totala
imputernicire de la una din parti, pentru a-i reprezenta interesele de-a lungul intregului proces
de negociere. Nu mai este vorba de un mandat limitat; partea care a cedat autoritatea iese din
joc. Reprezentantul va participa la avantajele, dar si la riscurile posibile. Avocatii care
pledeaza in anumite procese de succesiune sau recuperare a averilor sau a unor daune de
interese, de exemplu, vor putea lua totul asupra lor printr-un contract de cedare totala a
autoritatii. Ei vor obtine o cota parte din avantaje.

e Tactica ,feliei de salam” - pas cu pas, se ajunge departe. Numita si tehnica ,,pasilor
mici” sau tactica ,,salami”, aceasta se bazeaza pe ideea simpld ca este mai usor de a obtine
salamul feliutd cu feliutd decat tot deodata. Cand cerem prea mult, prea repede, adversarul
poate fi coplesit pentru moment si are tendinta de a se Tmpotrivi. I se pare mult mai usor sa
raspunda printr-un refuz. Pentru el devine tot mai dificil sd continue jocul, fara a parea ca face
concesii prea mari, sub stare de presiune. In schimb, prin obtinerea de avantaje partiale
repetate, cu un consum mai mare de timp si rabdare, se poate ajunge mai usor la o victorie
totald, in final. Succesele marunte pot trece neobservate, dar se pot acumula mai multe
succese mici §i fard rasunet, pentru consolidarea pozitiilor si obtinerea marilor realizari. Nu
trebuie sd ne aflam in posesia intregului salam ca sa ne putem infrupta din el.

Tactica ,,pas cu pas” este tocmai opusul intelegerilor ficute ,,cu banii jos”. In cazul
celor din urmi, nu exista cale de intoarcere. in mod decis si oarecum brutal, negocierile cu
banii jos pornesc de la coada catre cap, in sensul cd, mai Intdi, se acceptd tranzactia sau
acordul final si, ulterior, se determina conditiile si detaliile desfasurarii lor. Asta nu Inseamna
ca nu sunt destule situatii in care este mai eficace sa negociezi ,,cu banii jos”.

e Tehnica ,time out” — care inseamnd: meriti $i tu o pauzd, omule!

intreruperea periodici a procesului de negociere prin solicitarea de ,time out”
poate fi o cale de a tempera un partener iritat sau de a-i fragmenta si dezorganiza
argumentatia. In plus, solicitarea unei pauze, in momentul in care adversarul lanseazi un
atac sau forteazd obtinerea unor concesii inacceptabile, poate fi utila pentru pregatirea unei
apdrari satisfacatoare, pentru consultarea unor consilieri sau documente si pentru formularea
unei strategii de contraatac. In plus, time out-ul poate scoate adversarul din méni, tdindu-i
elanurile ofensive.
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Atunci cand te confrunti cu cineva si ostilitatile escaladeaza spre conflict deschis,
propune o pauza: o cafea, un ceai, zece minute de muzica sau chiar zece minute de ticere, pur
si simplu. La sfarsitul celor zece minute, poti avea placuta surpriza de a nu mai gasi motive
pentru continuarea certei; nu mai existd. Time out-ul este respiratia necesara. Meritd sa
incerci.

e Negocierea sterild — sau care presupune cia negociezi ca sa te afli in treaba.

Atunci cand se urmareste negocierea unui acord favorabil cu un partener important
(A), pentru a putea creste puterea de negociere in raport cu el, se angajeaza negocieri paralele
cu un alt partener (B). Evident, cu aceasta din urma, fard intentia de a semna un contract.
Partenerul al doilea serveste doar ca falsa alternativa, opozabila, la concurenta cu primul
partener.

In astfel de cazuri, cu cel de-al doilea partener se aplica tehnica de negociere sterila,
care bat pasul pe loc si castiga timp pentru negociatorii principali. Se solicitd concesii
imposibile. Se invoca diverse interdictii ale autoritatilor locale. Se intrd in detalii tehnice fara
semnificatie. Se aglomereazd documentatie inutild. Se invoca prezenta omului ,,care lipseste”
etc. Tehnica negocierii sterile poate fi folositd si in scopul colectarii de informatie de afaceri
sau ca paravan pentru spionajul industrial $i economic.

e Tactica ,daca..., atunci...” — sau facio ut facias si du ut des. Uneori, purtam
negocieri cu parteneri care, fie nu ne cunosc performantele, fie nu au incredere in noi, fie sunt
sceptici sau excesiv de prudenti. In aceste cazuri, trebuie sa profitim de lipsa lor de optimism
si incredere pentru a formula solutii si clauze mai avantajoase. O cale de a obtine ceea ce
urmarim este retorica si tehnica constructiilor verbale. Formula ,,daca..., atunci...” introduce
si combind doua propozitii in care, cea de-a doua o foloseste pe prima ca punct de plecare.
Prima propozitie este o afirmatie precisa asupra unei ipoteze improbabile, care face ca cea de-
a doua propozitie sa pard si mai improbabila. Prima propozitie promite un avantaj, iar a doua
cere o concesie. Concesia ca atare ramane neverosimild, adica o actiune a carei concretizare
pare aproape imposibild. Posibilitatea de a face concesii aparent improbabile este capcana
magica intinsd partenerului. Ipoteza incertd din prima propozitie poate fi preluatd de la
partener, dar consecinta improbabila din propozitia a doua este adaugata de noi.

e Tactica ,,scurt-circuitdrii” — care se traduce 1n faptul ca atunci cdnd nu-ti convine
omul, schimba nivelul de negociere. Ne aflam in fata unei a treia versiuni a tacticii discutate
mai sus, cu precizarea ca partea pe care o reprezentam noi este cea care invoca schimbarea
negociatorului. Uneori, putem fi pusi fatd in fata cu negociatori foarte dificili. Fie ca poseda o
dominanta psihologica care nu ne convine, fie se situeaza pe o pozitie de forta si adversitate,
fie cd sunt foarte buni specialisti in problema care ne intereseazd. Singura solutie care ne
poate salva in astfel de cazuri este ocolirea omului dificil. Acest lucru este, uneori, posibil
prin ridicarea nivelului negocierilor la un rang ierarhic superior. Aceasta poartd numele de
scurt-circuitare sau suntare a verigii dificile.

De regula, negocierile la nivel de experti ridica adevaratele probleme, pe cand cele la
nivel Tnalt pot deveni, adesea, simple schimburi de onoruri si protocol.

e Tehnica parafrazei. In dictionar, prin parafrazi se intelege reproducerea sau
explicarea intr-o formulare personald a unui text sau discurs dat. In negocieri, a parafraza
inseamnd a reda In rezumat, cu propriile cuvinte, ceea ce am inteles eu din ceea ce a spus
partenerul. Faptul ca este vorba de punctul sau de vedere trebuie mentionat in mod expres.
Parafraza este introdusa simplu, prin propozitii de genul: ,,Dacd am inteles eu bine...” sau
»Hai sd vedem daca am inteles si eu ce vrei sa spui...” sau ,,Vrei sd spui ca...”.

Parafrazand, ddm partenerului multumirea ca s-a facut inteles, ne acordam un
supliment de timp pentru gandirea si formularea raspunsului si, totodata, verificim faptul ca 1-
am inteles corect noi Insine. Odatd cu parafraza, cerem eventuale noi lamuriri. Parafrazand,
avem mai usor sansa de a obtine lamuriri suplimentare.
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e Tactici de asociere/disociere - altfel spus, unde-s doi puterea creste,dezbina
si stapaneste! Doi cumparatori sau doi furnizori, considerati separat unul de celdlalt, au o
putere de negociere mai redusi decat in situatia asocierii lor. In arti, individualititile pot fi
puternice, in afaceri mai curand aliantele. Cei mai puternici oameni de pe padmant nu sunt
indivizii, ci familiile, grupurile, aliantele.

Atunci cand cererile sau ofertele se combinad unele cu altele, puterea de negociere
creste si se pot obtine preturi mai bune sau multe alte concesii. Se pot asocia firmele,
vanzatorii, cumparatorii, dar se pot asocia si grupa, unele cu altele, produsele sau comenzile,
pentru a putea exercita presiuni mai mari asupra partenerilor de afaceri. Dupa acelasi
principiu, puterea de negociere a adversarului poate sd scadd dacd dezbini eforturile si
aliantele sale, dacd dezbini echipa sa de negociere sau daca rupi tranzactia sau livrarea In parti
mai mici. Aceasta ar fi o prima versiune a tacticilor de asociere.

O a doua versiune a asocierilor/disocierilor utile in negocieri este de natura semiotica.
Din aceasta perspectiva, comunicarea, persuasiunea si manipularea exercitate intre partile
negociatoare sunt procese desfasurate pe trei planuri: pragmatic (relatia semn-om), semantic
(relatia semn-semnificatie) si sintactic (relatia semn-semn). Nivelul care intereseaza mai mult
pe negociator este cel pragmatic, adica cel la care se influenteaza si modifica comportamentul
interlocutorului. In acest din urma sens, tacticile de asociere se bazeazi pe hiperbolizarea
calitatilor unui produs sau serviciu, prin asocierea acestora cu o imagine de marca buna, cu o
experientd pozitivd sau cu o persoand importantd, puternicd, frumoasd, cu bun gust etc.
Imaginea asociata este folositd ca mijloc psihologic de sugestie si persuasiune.

in literaturi, acest procedeu stilistic se numeste hiperboli. in mod similar, dar in
sens opus, se poate folosi procedeul stilistic numit litota, care are darul de a minimaliza. Un
produs sau o marca pot fi discreditate si minimalizate, prin asocierea lor cu o imagine sau cu o
persoani neplacuti, nepopulari, contestatd sau care a suferit pierderi mari in afaceri. In plus,
in loc de ,,frumos”, spre exemplu, putem spune ,,frumusel” sau, mai rau, putem spune ,,nu-i
urat”.

Atunci cand adversarul face o asociere pozitiva reusitd, este necesar sa se procedeze la
disociere, la dezbinarea ,,aliantelor”.

e Tehnica intrebarilor — sau cel care intreabi, conduce. Intrebarile, ca

si raspunsurile fac parte din procesul de negociere, iar, dupa expresia lui Aristotel, ,,cel care
intreabd, conduce”. Orice Intrebare are caracterul unei cereri, iar raspunsul este o concesie.
Arta de a formula intrebari si rdspunsuri nu constd in a avea sau nu dreptate, ci in a sti ce si
cum si spui si ce si cum si nu spui. [n orice caz, un bun negociator stie deja majoritatea
intrebarilor si raspunsurilor pe care le va formula atdt el insugi, cdt si partenerul, mai inainte
de a se aseza efectiv la masa negocierilor. El se va comporta ca un student care stipaneste
materia si nu poate fi ncurcat de profesor.

Prin intrebari bine formulate, se poate prelua oricand initiativa. Se pot verifica si
clarifica afirmatiile adversarului. Prin intrebari la care cunosti deja raspunsul, poti verifica
dacd anumite suspiciuni cu privire la atitudinea adversarului sunt intemeiate. Prin Intrebari,
poti incolti adversarul si poti strange surubul, fard sa sari calul, adica fara a leza adversarul in
manierd inacceptabild. De pilda, atunci cand observi anumite neconcordante si contradictii
intre afirmatiile lui, in loc sa dai totul pe fatd cu brutalitate, poti sd te ardti doar nelamurit
intreband ceva In genul: Nu va supdrati, dar n-am inteles prea bine. N-ati putea reveni pentru
a-mi explica cum se leaga lucrurile astea unele cu altele?

Intrebarile puse pot fi:

- Intrebari de protocol i etichetd care pot dezamorsa tensiunea din startul negocierilor: Ati
calatorit bine? Cum ati dormit? Tot prin intrebdri protocolare, se poate stimula §i mentine
tonusul psihic al partenerului: Cum reusiti sa va pastrati mereu proaspat? Cum obtineti nota
asta de eleganta?
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- Intrebari tactice care pot tergiversa, amana si cdstiga timp pentru construirea propriei
argumentatii: N-am putea relua, punct cu punct, tot ceea ce am convenit deja? Prin intrebari
tactice politicoase, se poate evita sau améana un rispuns direct intr-o chestiune delicati: Imi
permiteti, va rog, sd raspund mai tarziu la aceastd problema?

- Intrebdri directoare care pot orienta discutia in sensul dorit: Aici am cizut amandoi de
acord. Credeti ca se poate ataca problema urmatoare?

- Intrebari capcand- au rolul de a stabili dacd partenerul spune adevirul: N-a rimas asa cum
am vorbit la telefon cu colegul dumneavoastrd? Ati hotérat altceva?

- Prin intrebari expozeu se pot furniza adversarului informatii avantajoase pentru punctul
nostru de vedere: Stiati ca vinul pe care vi-1 propun a castigat cateva medalii 1n strdinatate?

- Prin intrebari stimulatoare se poate orienta si stimula gandirea adversarului 1n directia vizata
de argumentatia noastra: V-ati gandit la cresterea de productivitate pe care o puteti obtine
daca ...?7 Inflatia este o problema si pentru dumneavoastra? V-ati gandit sa schimbati
ambalajul?

- Prin intrebari cu rol de trezire a curiozitatii, partenerul poate fi implicat senzorial in
procesul de argumentare: Stiti ce se intdmpla daca rotesc/ rastorn/ micsorez etc.?

- Prin intrebari ironice sau agresive, se pot initia atacuri la adresa adversarului: Chiar credeti
ca tineretea dumneavoastra va permite sa faceti afirmatii care solicitd o experientd mult mai
vasta?

- Intrebari retorice pot fi folosite nu atit pentru a obtine rispunsuri, cat pentru efectul lor de
argument cu incarcaturd emotionald: Superioritatea produsului nostru este evidenta, nu-i asa?
Chiar vreti sa va cred? Intotdeauna sunteti pe fazi?

- Prin intrebari de tatonare se pot depista motivatiile de cumparare ale partenerului: Ce vi se
pare esential la un astfel de utilaj?

- Intrebari insinuante au rolul de a face supozitii si ipoteze neplicute si periculoase pentru
partener, dar intr-o forma voalata: De ce o fi costand asa mult materialul X?

- Intrebarile incuietoare sunt puse direct, pentru a forta o decizie sau chiar pentru a forta
sistarea negocierilor: Acceptati sau renuntati? Aceasta este oferta finala? iti dai seama ce faci?
Stiti ce ofertd buna v-am facut?

Uneori, atunci cand exista dubii asupra capacitatii de decizie a partenerului, problema
poate fi clarificatd printr-o intrebare de genul: Sa-mi permit sd presupun cd dumneavoastra
sunteti investit cu Intreaga autoritate necesard pentru rezolvarea acestei probleme?

Adesea, chiar in momentul incheierii acordului, partenerul poate apela la
,,smecheria” de a cere o ultima concesie. Lucrul acesta ar putea sd ne revolte, dar tot raul
poate fi evitat cu o Intrebare de genul: Sugerati cumva redeschiderea negocierilor? Daca
raspunde negativ, ceea ce ramane de facut este respectarea termenilor acordului deja negociat.
Daca raspunsul este pozitiv, i se va cere o alta concesie, la schimb.

1.2. Pregatirea negocierilor

Succesul unei negocieri depinde mult de maniera in care aceasta a fost pregatita.
Premisele prezentarii pozitiei de negociere, ca si ale argumentatiei si strategiilor folosite, se
construiesc 1n stadiul de prenegociere. Practica a dovedit ca, intre momentele importante ale
pregatirii negocierilor in afaceri, nu trebuie uitate:

a) studierea ramurii si a pietei, adica interpretarea conjuncturii generale, a contextului
specific afacerii si identificarea partenerilor si concurentilor potentiali.

Este momentul in care se estimeaza capacitatea pietei tintd, se delimiteazd precis
segmentul caruia se adreseazd produsul, sunt insusite legislatia si uzantele comerciale
specifice, posibilititile de distributie, conditiile de promovare etc. Sunt culese informatii
despre situatia financiara a partenerilor, despre solvabilitatea i reputatia lor. Sunt culese
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informatii despre concurenta potentiald. Se incearcd evaluarea celui mai bun moment sau a
celei mai bune conjuncturi in care sd se lanseze oferta sau cererea de ofertd. Toate acestea pot
fi importante premise ale succesului ulterior.

b) stabilirea obiectivelor, care priveste atat precizarea propriilor obiective in negocieri,
cat si raportarea lor la prezumtivele obiective ale partenerului.

Stabilirea obiectivelor proprii trebuie sa treaca de nivelul generalitétilor, pentru a se
referi concret i precis la aspecte precum: volumul vanzarilor, nivelul de calitate, nivelul
minim §i maxim de pret, conditiile de livrare, conditiile de finantare si platd, riscurile
acceptabile (vezi si reguli de stabilire a obiectivelor).

Anticiparea obiectivelor partenerului si evaluarea pozitiei sale de negociere trebuie
facute in paralel si in concordanti cu obiectivele proprii. Una dintre metodele eficace de
anticipare a pozitiei partenerului este simularea negocierilor. Intregul program de negociere
poate fi testat si revizuit in urma negocierilor simulate. Simularea poate conduce la pregatirea
din timp a unor variante distincte de negociere. Existenta acestora ajuta la pastrarea initiativei
si prezintd avantajul de a pune la dispozitie formulari studiate din timp. Se pot utiliza si liste
sau fise cu argumente §i, respectiv, obiectii §i contraargumente posibil a fi aduse in discutie de
partener.

In raport cu obiectivele propuse si cu anticiparile ficute asupra partenerului, se
stabileste echipa de negociatori. Principiul de bazd in alcdtuirea echipei este cel al
interdisciplinaritatii. Se poate apela si la negociatori externi, la interpreti, la analisti de piata,
la animatori etc.

c) initierea contactelor si relatiilor de afaceri.

Existd o gama larga de modalitati de stabilire a legaturilor de afaceri. Acestea merg de
la telefon, fax, corespondenta clasicd sau posta electronica si Internet pana la reprezentante
comerciale, ambasade, camere de comert, misionari si contacte directe. Cele mai bune
rezultate se pot obtine prin contacte directe, dar costurile cele mai mari se Inregistreaza tot
aici. Cele mai accesibile si ieftine contacte directe sunt posibile la targuri si expozitii. Cand
partenerul nu este accesibil direct, se poate recurge la intermediari. In cazul contactelor
stabilite prin corespondenta, un rol important il pot avea scrisorile de prezentare, ofertele si
cererile de oferta.”’

Oferta reprezintd propunerea de Incheiere a unei tranzactii si documentatia tehnica si
comerciala minimala care o Tnsoteste. Pentru a se putea realiza perfectarea contractului printr-
o simpla acceptare, oferta trebuie sa indeplineasca trei conditii: sa fie ferma, adica facuta cu
intentia de a se obliga sub aspect juridic; sa fie precisa, adicd sa nu contina referiri confuze si
ambigue care pot da o interpretare echivocd asupra contractului; sa fie completa, adica sa
contind toate elementele contractului propus. La randul sau, acceptarea unei oferte trebuie sa
Intruneascad §i ea trei conditii minimale: sa rezulte dintr-o manifestare de vointd expresa ori
tacitd. Acceptarea tacitd se poate exprima fie prin Inceperea expedierii marfii sau plata
pretului, fie printr-un alt act care semnifica inceperea executarii contractului; sa corespunda
intru totul ofertei, prin continutul si forma ei; sa se produca Intr-un moment in care oferta mai
exista Inca.

in cazul contractelor sinalagmatice oneroase, tiicerea destinatarului ofertei nu
poate fi considerata acceptare. Dacd s-ar accepta ca tdcerea este sinonima cu acceptarea
ofertei, consecintele sub aspect comercial si juridic ar fi incontrolabile. Dacad in ofertd este
facutd mentiunea ,,oferta va fi consideratd acceptatd daca nu se raspunde expres sau daca nu
se returneazd marfa (proba)”, aceasta este lipsitd de orice efect juridic. Cel care primeste
marfa cu titlul de oferta, fara a fi comandat-o, nu este obligat sa o restituie.

2 Griffin, T.J., Russel-Doggatt, W., The global negociation, Editura Dunod, Paris, 1993, p.78
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Atata timp cat ofertantul si destinatarul ofertei nu s-au legat prin contract, oricare
dintre ei se poate razgandi si poate comunica celuilalt revocarea. Jurisprudenta afirma totusi
un principiu dupa care ,,Propundtorul are drept sd retragd propunerea pana ce nu a luat
cunostinti de acceptare”'. Codul comercial oferd solutii pentru situatii de aceastd natura.
Ramanand la nivel de principiu, vom admite ca oferta trebuie sa respecte o serie de conditii de
continut i forma, sd respecte uzantele comerciale si eticheta afacerilor, sd prezinte claritate,
precizie, conciziune, aspect etc. Oferta poate fi si facultativa, adica fara obligatii din partea
emitentului. In acest caz, vanzitorul poate retrage sau modifica oferta, fira efecte juridice. In
cazul celei ferme, marfa trebuie pastratd pana la finele termenului de optiune acordat
partenerului. Termenul de optiune ia sfarsit dupd prima tranzactie la nivelul de comanda
acceptat. Oferta se considera refuzata daca nu este acceptata in termen.

Cererea de ofertd reprezinta propunerea de a cumpara un anumit produs sau serviciu,
insotitd de un minim de documentatie tehnica si comerciald. Documentatia tehnica insotitoare
poate lua si forma unei teme de proiectare sau a unui caiet de sarcini. Sub aspect juridic,
cererea de ofertd are acelasi regim cu oferta; in fapt, ea reprezintd oferta de a cumpara ceva
anume. Doar sub aspect tehnic si comercial ar putea fi puse 1n discutie anumite diferente.

Continutul si forma unei cereri de oferta difera de la un produs sau serviciu la altul,
de la o piata la alta, de la un client la altul. Ea poate merge de la un simplu anunt pana la
organizarea unei licitatii internationale, pe baza unui caiet de sarcini. In cazul unei nevoi
urgente si a existentei certitudinii cu privire la caracteristicile produsului si furnizorului,
cererea de ofertd ia forma extrema de comanda (oferta ferma de a cumpara), in care se indica
produsul, cantitatea si pretul limitd. Daca nu este cazul unor tratative indelungate, odata cu
cererea de ofertd, se adreseaza furnizorului solicitarea ca, odata cu oferta, sa trimitd si o
factura proforma.

Functia de baza a cererii de ofertd este aceea de a initia tratativele comerciale, dar ea
se poate folosi si ca instrument de informare si cercetare de piatd. Eticheta afacerilor cere ca
destinatarul unei cereri de ofertd sa transmitd raspunsul sau si in cazurile in care nu este
efectiv interesat in derularea tranzactiei.

In cadrul pregitirii negocierilor se impun cu necesitate o serie de reguli de formulare
a obiectivelor. Intre regulile simple, dar aproape obligatorii, de formulare a obiectivelor
negocierilor, s-ar putea avea in vedere urmatoarele:

1) Obiectivul negocierilor trebuie transpus, pe cdt posibil, in cifre precise, fara marje
si abateri relative. ,,A obtine o reducere maxima de pret”, sau ,,a obtine o reducere intre 5 si
10%” inseamni un obiectiv prost formulat. In schimb, ,,a obtine o reducere a pretului de 9%”
inseamnd un reper precis si un obiectiv clar, bine formulat.

2) Obiectivele nu sunt concepute si formulate, mai inainte de a li se afecta un buget.
Obiectivele au sens in masura in care resursele financiare, tehnice i umane sunt disponibile.
Daca, de pilda, depozitele disponibile sunt insuficiente pentru o livrare mare, obiectivul
privind livrarile nu va depasi limita capacitatii depozitelor.

3) Un obiectiv nu poate fi complet definit fiara a clarifica termenii calendaristici ai
concretizarii sale. Termenele calendaristice pot fi precizate atat ca durate limita (,,livrarea in
maxim 24 zile de la data prezentei”, spre exemplu), cat si ca scadente la date fixe (,,livrarea
pana la 15 mai”, de exemplu).

4) Definirea obiectivului nu este completi si pertinentd, dacd nu sunt precizate si
metodele sau instrumentele de control si evaluare ale gradului de realizare. De pilda, daca
negocierea priveste un contract de armator pentru fabricarea unei nave mari, avand un ciclu de
fabricatie de peste 18 luni, este necesara si posibild o evaluare semestriala a stadiului
fabricatiei si a sanselor de finalizare la termen.

2! Turcu, L., Dreptul afacerilor, Editura Chemarea, lasi, 1993
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5) Elementele definitorii ale obiectivului, deja mentionate (buget, calendar, control),
nu sunt suficiente fard nominalizarea expresa a unor responsabili cu indeplinirea lor.

6) Stabilirea realista a limitelor maxime si minime ale pretentiilor si concesiilor ce
vor fi formulate fatd de partener. In formularea acestora se va respecta principiul conform
caruia ,,in negocieri nu se cedeazd nimic, ci se schimba doar concesii contra concesii”.
Intrebarile care riman sunt de genul: Ce? In schimbul a ce? Pentru ce? Cum?

7) Atunci cand negocierile se deruleazd in mai multe runde succesive, este absolut
necesara spargerea obiectivelor finale in mai multe obiective partiale si etapizarea acestora
pe fiecare rundi in parte. Astfel, fiecare runda va fi subordonata unei secvente de obiective
partiale, clar definite.

8) Este important ca un inventar probabil al punctelor de acord dintre parti sa existe
deja inca inainte de a se aseza la masa tratativelor, pentru a incepe chiar cu ele si a evita
suspiciunea, animozitatile si raceala din start.

In cadrul pregatirii negocierilor trebuie si tinem cont si de variatele tipuri de parteneri
comerciali si modul de abordare a lor.

1.3. Desfasurarea negocierilor comerciale

Negocierea propriu-zisi demareaza o data cu declararea oficialad a interesului
partilor in realizarea unei tranzactii sau chiar a unei relatii comerciale stabile. Derularea
procesului de negociere efectiva consta intr-o succesiune de contacte si runde de discutii,
tatondri, pledoarii §i schimburi de informatii, concesii, obiectii etc. care conduc treptat la
realizarea unui acord de vointa intre parti. De-a lungul acestui proces, pot fi delimitate patru
faze cu continut relativ distinct: a) protocolul de deschidere si prezentare, b) schimbul de
informatii si declararea pozitiilor, ¢) argumentatia, persuasiunea si obiectiile, d) concesiile si
acordul final.?

a) Protocolul de prezentare si priza de contact reprezintd partea de debut a negocierilor care,
in aparentd, este consacratd oricaror altor preocupari decat cele privind negocierea propriu-
zisd. Se fac prezentiri, se schimba fraze de politete, se propun mici daruri simbolice, se poarta
discutii despre familie, cunostinte comune, vreme, sport, politica etc. Este o introducere
necesara si utild, explicabild in aceea ca negocierea este un proces de comunicare interumana
in care trebuie gasit limbajul si atitudinea adecvatd. Are o duratd scurtd, de reguld sub 10
minute. Protocolul rafinat si micile favoruri pot influenta marile decizii. O masa buna, o
ambianta plicuta si micile cadouri nu inseamna catusi de putin bacsisuri sau miti. in lumea
afacerilor, nu-i nimic corupt in a satisface micile placeri, chiar si cu intentia nemarturisita de a
face partenerul mai receptiv si mai disponibil. Bugetele de protocol zgarcite fac negocierile
dificile si perdante.

b) Schimbul de mesaje si comunicarea pozitiilor este etapa in care partile isi furnizeaza
reciproc informatii cu privire la obiectul negocierilor si la problemele aflate in discutie. Se
clarificd pozitiile declarate de negociere si se cladeste baza argumentatiei ulterioare.
Dezviluirile de intentii §i pozitii de negociere pot fi facute prin formularea de pretentii
generale de genul: ,,in ultimele tranzactii, firma noastrd nu a acceptat marje de profit sub
15%”. Angajamentele sunt expediate prin formulari imprecise, cu caracter de generalitati: ,,...
partenerilor preferati le-am facut livrari in termene mai stranse”. Ridicarea unor pretentii n
fazele urmatoare este anuntata prin exprimarea unor aprecieri de genul: ,,... Nivelul preturilor
pe care le anuntati este mult sub (peste) asteptarile noastre”. Indiferent de situatia creata,
frazele sunt construite cu grija si in limitele celei mai desavarsite politeti.

2 Plantey, A., La negociation internationale, Editura du CNRS, 1980, p.368
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Comunicarea dintre parteneri trebuie sd respecte si anumite cerinte de ordin tehnic,
precum: lansarea unei probleme se face numai dupa o anumita anticipare a reactiei provocate
partenerului, se accepta de la Inceput ideea cd discutia va provoca anumite schimbari in
propriul rationament, se foloseste o argumentatie preponderent logicd sau preponderent
emotionald, In functie de structura de personalitate a partenerilor, solutiile divergente sunt
aduse in discutie cu tact si delicatete sau, daca este cazul, cu fermitate si autoritate.

Un rol important in realizarea unei comunicari deschise si consistente o are

capacitatea partenerilor de a face reciproc concesii $i compromisuri.
c) Argumentatia §i persuasiunea este faza care urmeazda si poate fi delimitatd mai mult sau
mai putin precis de faza anterioard. La americani, de pildd, delimitarea este destul de clara,
dar la japonezi sau chinezi, pur si simplu nu poate fi facutd. Rolul acestei faze este acela de a
consolida pozitiile de negociere deja declarate, prin argumente, probe si demonstratii. In fata
interlocutorului sunt prezentate atitea elemente cate sunt necesare si suficiente, nici mai
multe, nici mai putine. Argumentele sunt astfel formulate Incat sa fie intelese de partener.
Trebuie sa fie clare si ordonate logic, in raport cu interesele urmarite. Se evita superlativele si
formuldrile bombastice sau artificiale. Puterea de convingere scade atunci cand discursul
cuprinde prea multe adjective. Din contra, credibilitatea creste atunci cand discursul este
concret si precis. Concret, Inseamnad multe nume, cifre si locuri. Exemplele cresc puterea de
convingere.

Pentru a fi si mai convingatoare, argumentatia trebuie sprijinitd cu diverse auxiliare
care angajeaza senzorial, in sensul cd se adreseaza direct simturilor: fotografii, montaje
demonstrative, mostre, grafice, articole si taieturi din presa, pasaje din manuale, publicatii de
specialitate, cazuri concrete etc. O demonstratie de doud-trei minute poate fi mai
convingatoare decat ceasuri Intregi de explicatii descriptive. Pentru Intdrirea argumentelor si
cresterea fortei de persuasiune asupra partenerului se pot folosi diverse tactici de presiune,
unele bazate pe influenta pozitiva, altele bazate pe influenta negativa.

Din categoria tacticilor cu influenta pozitiva fac parte promisiunile,
recomandarile si recompensele:

Promisiunea: ,Mai tarziu, daca veti cumpara mai mult, vom putea livra si pe credit
comercial...” A promite in limite rezonabile inseamnd a da sperante. Sperantele obliga la fel
ca si promisiunile. Cand nu se poate smulge o concesie, se recomanda sa se obtind macar o
promisiune.

Recomandarea: ,,Pe piata A intrati mai usor cu marca Y, dar pe piata B intrati sigur cu
marca noastra...” Adesea, recomandarile iau forma unui gen de promisiune mai vaga, mai
voalatd, care nu angajeazd in mod direct, dar care este dependentd de un anumit
comportament al partenerului.

Recompensa (concesii la schimb): ,,Acordati-ne exclusivitate pe piatd si renuntam la
doua procente din pret...”.

in clasa tacticilor de persuasiune cu influenta negativa se regasesc avertismentul,
amenintarea si represaliile.

Avertismentul: ,,Daca nu ajungem la un acord satisfacator, noi putem contacta clientii
dumneavoastra si in mod direct sau prin altcineva...”

Amenintarea: ,,in eventualitatea ci nu faceti livrari de Criciun, as putea fi nevoit sa
gasesc alt furnizor...”

Represaliile: ,,Ati tergiversat inutil acceptarea unor conditii rezonabile, motiv pentru
care retragem exclusivitatea pentru regiunea X si suspenddm temporar negocierile”.

Persuasiunea nu se rezuma in nici un caz la mesajele strict verbale. Sunt aruncate in
lupta resursele metalimbajului si ale limbajului trupului. Acestea pot spune mai mult, mai
repede si pot exercita o presiune psihologica mai mare si mai subtild decat mesajele verbale.
Aici se regasesc: tonul si inflexiunile vocii, accentuarea cuvintelor, ritmul vorbirii §i pauzele
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dintre cuvinte sau perifraza, tusea sau cascatul, tacerile, ascultarea activa, zambetul si
incruntarea, privirile, mimica, postura, gesturile, imbracamintea si aspectul exterior etc.

d) Concesiile si acordul formeazd obiectul preocupdrilor din ultima fazd a negocierilor sau
din ultima parte a unei runde de negocieri. Partenerii, resemnati cu ceea ce au putut sa
»smulgd” sau sd pastreze, devin mai concesivi si pot sa cada la o intelegere. Un bun
negociator va continua, insd, sd argumenteze atata timp cat partenerul face incd acelasi lucru.
Punctul in care se poate trece la finalizarea negocierilor poate fi identificat uneori prin aceea
ca partenerii, obositi sau grabiti, abordeaza aspecte colaterale precum locul in care se vor
semna documentele sau modul in care va fi sarbatorita intelegerea.

Acordul poate fi obtinut global, intr-o singura runda, sau poate fi obtinut secvential,
sub forma unor acorduri partiale convenite in mai multe runde succesive sau pe mai multe
probleme distincte. Dacd negocierile s-au desfasurat la modul onest si corect si daca partile se
aflau 1n conflict sau in divergenta, inevitabil, acordul va insemna un compromis acceptabil de
catre toate partile negociatoare. Fara concesii §i compromisuri, realizarea unui acord
acceptabil si avantajos pentru toate partile nu este posibila. Concesia constituie renuntarea
unilaterald de cétre una dintre parti la una sau mai multe dintre pozitiile declarate, pentru a
crea conditiile favorabile unei intelegeri. Legea psihologica a reciprocitatii face ca la concesii
sd se raspunda tot cu concesii.

In practica negocierilor, pot exista concesii reale si concesii false sau formale.
Concesiile reale se poartd asupra unor interese reale ale partenerului concesiv, iar concesia
falsd doar asupra renuntarii la niste pretentii formale. Falsa concesie constituie o simpla
tehnica sau un simplu truc de negociere. Compromisul reprezintd acordarea de concesii
reciproce i compensatorii pentru a debloca tratativele si a face posibil acordul partilor: ,,Daca
eu as face aceasta pentru tine, tu ce mi-ai oferi in schimb?” De altfel, intregul proces de
negociere Inseamna un sir de concesii $i compromisuri pe care negociatorii le ofera sau le
acceptd, Incercand sa-si apere pozitiile proprii, fara a lovi inutil sau prea mult in pozitiile
adversarului. Acolo unde nu se fac concesii, trebuie formulate obiectii. Acestea pot fi obiectii
formale, adica facute din ratiuni tactice, caz in care pot fi dejucate mai usor, dar pot fi si reale,
bazate pe interese si pozitii durabile. In acest caz, combaterea obiectiilor nu este posibila fara
contraargumente solide. Negociatorii buni nu se tem de obiectii. In plan psihologic, obiectia
este o confirmare a interesului partenerului si un indiciu ca directia este bund. Obiectia poate
fi un semn ca partenerul este In dubiu si are nevoie de noi informatii sau de un mic impuls
pentru a se decide. Existd desigur si obiectii false sau tactice, care sunt formulate tocmai
pentru a ascunde adevarata problema. Indiferent de natura obiectiilor, ele trebuie tratate cu
toatd atentia, competenta, politetea si Ingdduinta disponibila. Obiectiile se vor nota cu grija.

Intre metodele de combatere a obiectiilor pot fi retinute: - folosirea obiectiilor ca
punct de plecare pentru formularea si lansarea contraargumentelor. De fapt, marele secret in
abordarea obiectiilor este acela de a da partenerului satisfactia cd a fost ascultat, inteles si
tratat cu seriozitate; - amdnarea si ocolirea temporard, prin expedierea rezolvarii obiectiei la
un alt moment ulterior, aflat dupa caderea de acord asupra aspectelor in care exista consens; -
reformularea obiectiei, in scopul expunerii sale in termeni mai accesibili si a rezolvarii ei
gradate sau in trepte, incepand cu aspectele usoare si sfarsind cu cele dure; - eludarea si
ignorarea totala a obiectiilor, prin tactici non-verbale precum ticerea si ascultarea, atunci
cand existd suspiciune de obiectii formale; - compensarea sau oferta de recompensare si
avantajele echivalente care privesc alte parti si secvente din cadrul acordului final; -
anticiparea obiectiei s1 formularea acesteia mai inainte de a o face partenerul, avand grija sa
punem in evidenta slabiciunile si lipsa de fundament a acesteia.

Concilierea este o actiune, mai curand informald i nesistematicd, prin care o tertd
persoana fizica sau juridica intervine pe langa partile aflate in conflict, incercand sa le readuca
la masa tratativelor pentru a ajunge la o intelegere.

140



Medierea este o forma de interventie mai activa in relatia dintre partile in conflict, n
care terta persoand joacd un rol activ, inclusiv la masa tratativelor, unde partile pot accepta
procedurile de conciliere propuse de mediator.

Arbitrajul este o forma de mediere in care solutia sau procedura oferitd de arbitru
devine obligatorie pentru partile 1n litigiu. Acest lucru se intdmpla atat in cadrul arbitrajului
oficializat (obligatoriu), cand arbitrul este legal constituit cu acest scop (ex. Consiliul
Concurentei, CAN etc.), cat si In cadrul arbitrajului voluntar, atunci cand partile aleg arbitrul
de comun acord. Pretentiile care nu sunt negociabile sunt acelea ce privesc aspecte in care una
dintre parti considerd ca nici un compromis nu este posibil. Adesea, acestea se refera la
tabuuri si credinte religioase (sarbatori, ordine de zi), la convingeri politice (usi Inchise,
aliante, furnizori de o anumitd culoare politicd), la alte valori culturale specifice sau doar la
anumite uzante comerciale (de pilda: ,,costurile noastre nu pot fi divulgate”, ,pastrarea
secretului comercial impune...”).

Introducerea pretentiilor care nu se pot negocia provoaca adesea o anumita
tensiune si ostilitate dinspre partea ,lezata”; asteptarile sale se reduc. Daca 1si asuma
riscul pierderii afacerii, negociatorul poate fie sa invoce astfel de pretentii, fie sd nu le accepte
pe ale partenerului. Acest lucru trebuie bine cantarit. Principiul de baza este transparenta si
negocierea totald, dar exista destule situatii in care cererile nenegociabile pot fi admise, chiar
daca prima reactie este aceea de a riposta.

Negocierea conditiilor de expediere, transport §i asigurare. Acest gen de negociere
implica, 1n marile contracte, participarea unor specialisti in tehnica expedierilor si
transporturilor internationale, domeniu de o importantd majord in infaptuirea comertului
international. Se vor negocia clauzele privind fixarea mecanismului de expediere, depozitare,
incarcare, tranzit in vama, la stabilirea cailor optime de transport si a mijloacelor adecvate,
precum si clauzele referitoare la asigurarea marfii pe parcursul transportului. De asemenea,
vor fi fixate costurile de transport, expediere si asigurare, in stransd corelare cu stabilirea
pretului general al contractului si a conditiilor de platd. Se vor stabili drepturile si obligatiile
ce revin partilor in derularea transporturilor, in indeplinirea formalitatilor de expediere si
asigurare.

Toate intelegerile intervenite in diferitele grupe de negocieri, vor trebui turnate
in tiparul juridic al normelor uniforme de drept a comertului international, a uzantelor
comerciale internationale sau in compromisurile juridice, in limitele admise de legislatiile
nationale si in concordanti cu legea de carmuire a contractului convenita intre parti. In cazul
negocierii marilor contracte, asemenea lucruri nu se pot infaptui fara participarea la dezbateri
a unor jurigti cu pregdtire temeinicd 1n dreptul comercial international. Prin urmare,
negocierea din grupa juridicd are un rol hotarator in fixarea drepturilor si obligatiilor partilor,
in concordanta cu legislatiile competente In materie.

Tot in cadrul acestui proces complex si contradictoriu se negociaza si conditiile
tehnice si de calitate. Aceastd negociere o desfagoard specialistii in probleme tehnice, de
profil, dar care sa aibd si o bund pregatire In domeniul tehnicii comertului exterior si al
limbilor straine. Intimitatile de ordin tehnic nu pot fi separate de cele de ordin comercial si
comunicate dozat si selectiv oponentului decat de un specialist cu o formatie completd. O
multitudine de aspecte dintre cele mai complexe implica analizele si discutiile intre
specialistii care negociazd tranzactii de instalatii industriale si alte obiective economice
complexe. De asemenea, implica discutii ample si sofisticate in cazul produselor finite noi, in
special din domeniul constructiilor de masini, mai ales cand omologarea acestora nu a fost
certificatad pe piata de desfacere in cauza. De multe ori, convingerea oponentului cumparator
nu se poate definitiva decat numai pe calea efectudrii, in perioada negocierii, de probe de
laborator, analize chimice, incercari si demonstratii tehnice, probe pe teren etc., in functie de
natura marfii. Efectuarea acestor probe necesita atragerea de tehnicieni de Tnaltd calificare, cu
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experientd si receptivi la observatiile partenerului, capabili sd opereze cu promptitudine
modificarile cerute. Desigur cd aceastd activitate este facilitatd de prezenta unor birouri,
laboratoare si centre de efectuare a probelor, cu functionare permanenti. In cazul negocierii
exporturilor si importurilor de instalatii industriale complexe, si, In general, in cazul
negocierii contractelor de cooperare industriala, in structura echipei trebuie sa predomine
specialistii de diverse profiluri tehnice, precum: ingineri proiectanti, constructori si tehnologi,
specialisti pentru acordare de asistenta tehnicd, pentru instruire si scolarizare.

Dezbaterile in grupa tehnicd sunt usurate daca, in prealabil, au avut loc contacte
preliminare de clarificare Intre specialisti. Trebuie subliniat faptul ca, in cazul operatiunilor de
vanzare-cumpadrare de utilaje si instalatii complexe, interdependentele tehnice dintre diferitele
parti, angrenaje, mecanisme, subansamble, precum si dintre diferitele parti ale procesului
tehnologic de ansamblu, necesita o strinsa corelare a deciziilor ce urmeaza sa fie adoptate in
grupa de sinteza cu coordonarea centrald, spre a se putea incita sedintelor plenare tematici
elaborate in mod competent. Din aceasta decurge necesitatea ca, in asemenea cazuri, §i in
grupa de sinteza sd predomine prezenta specialistilor cu pregdtire multilaterala si, in primul
rand, cu o temeinica pregatire de profil tehnic.

in structura grupei care negociazii conditiile comerciale, activitatea de coordonare
trebuie sa fie incredintatd economistilor cu serioase cunostinte merceologice, dar in primul
rand cu o pregdtire temeinica 1n arta de a negocia, economisti care sd dispuna de o suficienta
practicd soldata cu rezultate pozitive, cunoscatori ai mai multor limbi de uz international
accesibile partenerului oponent. Activitatea in aceasta grupa se va duce in paralel si in stransa
colaborare cu activitatea desfasuratd in celelalte grupe si, In special, cu cea desfasurata in
grupa de analiza tehnica. Se va avea in vedere faptul ca principalul subiect al negocierii din
grupa comerciald il constituie pretul, iar dimensionarea acestuia nu se poate face decat printr-
o temeinicd cunoagtere a evolutiei discutiilor cu privire la fixarea nivelului tehnic si de
calitate, a conditiilor de platd, a garantiilor, a modului de efectuare a expedierilor si
transportului, a modului de efectuare a receptiei etc.

Exista, in practica internationald, o mare diversitate de modalitati de plata, care
urmeaza sa fie negociate si adoptate in functie de interesul si posibilitatile partilor. Negocierea
conditiilor de platd vizeaza, in primul rand, modul de finantare si, in al doilea rand,
modalitatile de platd. Negocierea modului de finantare capéta aspecte deosebite cand grupa va
fi atlcz“ltuitze'l3 din cunoscatori ai problemelor de tehnicd, vanzarea-cumpararea avand loc pe baza
de credit.

1.4. Finalizarea negocierilor

Psihologic, specialistul nu trebuie sd se teamd cd partenerul va ridica obiectii. El
trebuie sd aprecieze faptul cad obiectiile reprezinti o confirmare a interesului de
cumparare manifestat de partener si evidentiaza pozitia pe care se situeaza acesta.

Tipuri de obiectii ridicate de parteneri: neexprimate, care ,.se citesc” pe fata
partenerului; false, care ascund in spatele lor adevaratele probleme; datorate prejudecitilor;
datorate lipsei de informatii corespunzitoare; intemeiate.*

Obiectiile vor fi respinse utilizandu-se o argumentare solida, bazata pe fapte, cifre etc.
De asemenea, argumentatia trebuie dublatd de o atitudine prietenoasd si politicoasa.
Formularile nu trebuie sa conduca la contrazicerea spuselor partenerului de o maniera care ar
duce la concluzia ca acesta spune neadevarul. Pe parcursul negocierilor este preferabil sa se
accepte o obiectie conditionat decat sa se recurgd la o respingere brutald, neconditionat.
Anumite obiectii ridicate de partener pot fi utilizate abil drept contraargumente (aparatul este

z Dupond, C., La negociation. Conduite, theorie, applications, Dallor, Paris, 1990, p.79
2 Bellenger, L., Les outils du negociations, 2 ESF editeur, Paris, 1991, p.147
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intr-adevar mic, insd acesta este avantajul sdu principal). Obiectiile ,tari” si Intemeiate

formulate de partener vor trebui reluate, reformulate intr-o forma convenabila si apoi respinse.
in vederea combaterii cu succes a obiectiilor ridicate de partener se vor avea in

vedere urmatoarele aspecte:

a) localizarea precisd a obiectiei si aflarea motivelor care se ascund 1n spatele acestuia prin

formularea intrebarii ,,de ce?”;

b) pastrarea calmului i amabilitatii si evitarea manifestarii de surpriza;

¢) evitarea contrazicerii directe a spuselor partenerului;

d) respectarea opiniei partenerului care poate parea a fi gresita;

e) acordarea unei anumite valabilitati obiectiei formulate, dar se va incerca diminuarea

importantei acesteia, subliniind avantajele care compenseaza;

f) omisiunea unor obiectii minore sau acceptarea lor ca o solutie de compromis (cu cedari in

alte probleme);

g) abordarea cu tact a obiectiilor cauzate de dorinta partenerului de a-si manifesta

»personalitatea” si de a se impune;

h) evitarea de a se da ,,sfaturi” care pot avea efect contrar;

1) evitarea formularii unor raspunsuri putin analizate;

j) verificarea intelegerii si acceptarii raspunsului de catre partener;

k) schimbarea subiectului dupd clarificarea obiectiei — spre a face ca negocierea sa

progreseze;

1) analiza ulterioara a obiectiilor partenerului in vederea gasirii celor mai bune argumente

pentru contracarare.

In procesul de finalizare a negocierilor, negociatorul poate folosi o diversitate de
metode de respingere a obiectiilor:

a) Anticiparea — in cazul obiectiilor previzibile argumentatia proprie poate fi organizata astfel
incat sd inlature cel putin partial obiectiile partenerului dezorganizand astfel planul de
expunere a acestuia, obligdndu-1 sa improvizeze altul, insuficient analizat;

b) Negocierea indirectd — da ... dar...;

¢) Acceptarea conditionatd — Tn anumite conditii;

d) Reducerea la absurd a obiectiilor, aratand: - fie cd obiectia este lipsita de validitate, intrucat
este contrazisa de fapte; - fie scotand in evidenta erorile de calcul ce stau la baza obiectiei; -
fie prin dezvoltarea unei teze personale contrare obiectiei partenerului, prin care aceasta
devine nula; - fie prin demonstrarea faptului ca sustinerea partenerului este falsa, prin aratarea
consecintelor ce decurg din aceasta;

e) Metoda bumerangului — prin care obiectiile partenerului sunt respinse, apeland la situatia
incertd de pe piata, cresterea preturilor, lipsa de materii prime etc.;

f) Metoda paradoxului — prin utilizarea cu maiestrie a suspensiei, aluziei si reticentei, care sa
completeze argumentatia logica;

g) Analogia — cu fapte si situatii petrecute in trecut;

h) Metoda interogativa — raspunzand la intrebare cu o intrebare;

1) Metoda martorilor — invocarea unei terte persoane care sa aduca ,,marturie”;

j) Negarea directda a obiectiilor nefondate si incercarea de a localiza obiectia de la intreaga
problema numai la o parte a acesteia;

k) Amanarea raspunsului in vederea castigarii de timp;

1) Ignorarea obiectiilor si incercarea de a schimba subiectul discutiei.

De asemenea, negociatorul poate folosi empatia care este abilitatea acestuia de a se
substitui in rolul oponentului sau, de a patrunde In mai mare masurd in esenta obiectivelor pe
care acesta le urmdreste. Simularea substituirii trebuie efectuatd pe tot parcursul etapelor de
negociere. In cadrul echipei pe care o coordoneazi, negociatorul trebuie si exercite — sub
formd de argumente si contraargumente — sustinerea simulatd a partenerului de pe pozitia
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acestuia. In momentul in care va reusi si inteleaga scopul urmirit de oponent, va fi stipan pe
situatie si va fi mult mai in masurd sa adopte tacticile ce se impun. Negociatorul trebuie sa
porneasca in formularea gandirii si argumentelor sale de la intrebarea ce ar face el in locul
oponentului, ce atitudine ar adopta si ce contraargumente ar aduce, fiind tot timpul patruns de
convingerea ca trebuie sa existe o cale de a se ajunge la o in‘gelegere.25

Simularea este indicat sd se exercite chiar in situatii de tensiune a negocierilor,
invitandu-1 pe oponent sa asculte cum ar proceda el daca s-ar afla in locul sau, accentuand
avantajele ce ii pot reveni oponentului din afacerea in cauza si pierderilor pe care le-ar avea
dacd renuntd la afacerea respectivd. Din punct de vedere al tacticii se vor folosi toate
prilejurile de a starni interesul si mandria specialistilor din echipa oponenta, de a le sublinia
logica si a-i atrage la propriul punct de vedere. De asemenea, conducatorul echipei poate sa-si
dezavueze membrii echipei sale (cu acordul prealabil al acestora), determindndu-i sa-si
retracteze propunerile care au Incordat situatia, fara a cadea in extrema denigrarii acestora.

In etapa finalizarii, negociatorul trebuie si utilizeze metode de compromis care se
refera in principal la:

1. Rezumarea celor doud puncte de vedere diferite si formularea unei propuneri de
armonizare a lor printr-o solutie reciproc-avantajoasa.

2. Explicarea faptului cd nu s-au luat in considerare toate elementele si introducerea
unei formule de compromis, cu date noi.

3. Minimalizarea diferentelor intre punctele de vedere si prezentarea unei propuneri de
eliminare a acestor diferente in spiritul avantajului reciproc.

4. Prezentarea unui nou punct de vedere, cu totul diferit de cel precedent si sublinierea
caracterului de compromis al acestuia cu respectarea interesului ambilor parteneri.

In cazul unei desfisurdri negative a negocierii se va: a) incerca si se renunte la
intocmirea unei sinteze care ar scoate in evidentd neintelegerile; b) plasa in centrul atentiei
persoana negociatorului partener si se va incerca disocierea acesteia de rezultatul negativ; c)
incerca obtinerea acordului pentru purtarea de noi negocieri in viitor, la o data ce urmeaza a fi
convenitd; d) incheia convorbirea cu alt subiect decat cel al negocierii, spre a crea premisele
pentru o despartire ,,pozitiva” de partener; e) avea in vedere faptul ca ,,mentinerea contactelor
si a relatiilor comerciale pe termen lung” este mai importantd decat insuccesul unei singure
negocieri, concretizat prin dictonul ,,s-a pierdut o batalie, dar nu razboiul”.

Mecanismul deciziei in negocieri poate fi analizat prin aplicarea unor metode de
finalizare a acestora.”® Prevederile prin care se poate afla care este punctul in care partenerul
ar accepta finalizarea sunt:

a) tehnica finalizarii conditionate — cumparatorul se oferda sa cumpere o cantitate mai
mare sau o calitate inferioard dacd pretul va fi redus cu un anumit procent, apoi reincepe
negocierea vechii cantitati la noul pret;

b) tehnica comparatiei — vanzatorul povesteste despre o tranzactie asemanatoare, care
s-a incheiat la pretul ,X”, apoi, In functie de reactia cumpardtorului, actioneaza
corespunzator;

¢) tehnica ofertei adecvate — vanzatorul cauta sa afle ce pret ar fi dispus sa plateasca
partenerul pentru o marfa ,,ideald” si apoi Incearca sa vanda la acest pret produsul real de care
dispune;

d) tehnica ,,bugetului limitat” — cumparatorul se arata interesat de produs, dar declara
cad nu are la dispozitie pentru achizitionare decat un anumit buget; astfel se pot afla
alternativele de oferta ale vanzatorului;

e) tehnica concesiilor legate — in care unul din parteneri propune o concesie posibila,
legatd de o concesie a celuilalt si, daca se agreeaza ideea, se negociaza de la noul nivel;

3 Voiculescu, D., Negocierea- formd de comunicare in relatiile interumane, E.S.E., Bucuresti, 1991
* Puiu, Al., Management international, Editura Economica, Bucuresti, 1999
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f) tehnica ofertei ultime si finale — are un caracter de ultimatum §i revenirea asupra
propunerii afecteaza credibilitatea si prestigiul celui ce o utilizeaza;

g) tehnica intrebarii directe — formulatd ,,in ce conditii sunteti dispus sd incheiati
tranzactia?” — care oferd date certe despre intentiile partenerului.

In functie de punctul in care partenerul ar accepta finalizarea, se pot utiliza
urmatoarele metode:

a) Intrebare directi — este o concluzie logica a unei argumentiri rationale si bine conduse si
care conduce la formularea: ,,consider deci ca sunteti de acord §i va rog sa-mi spuneti cand sa
incepem livrarea”;

b) Aprobarea tacitd — este mai simplu de obtinut decét un raspuns afirmativ; uneori, o simpla
inclinare a capului, un mormait sau o tacere semnificd un acord al spuselor specialistului;
metoda este simpla, dar eficace, insa momentul va trebui ales cu grija;

¢) Optiunea maxima — se utilizeaza in cazul unui partener ezitant, care se teme sa ia decizia
de cumpadrare; se va cere partenerului sa aleaga intre doud aspecte pozitive distragand in felul
acesta atentia lui de la optiunea majora a semnarii contractului: ,,preferati plata in 12 sau 18
rate lunare?”’;

d) Afirmatia continud — 1n cazul in care partenerul ezitad sa finalizeze discutia, specialistul va
face un rezumat rapid, logic si optimist al elementelor convenite; partenerul va raspunde
desigur afirmativ la fiecare punct mentionat de specialist; in final, ca o concluzie, se va putea
spune ,,deci putem incheia contractul”;

e) Naratiunea unei situatii asemdandtoare — se va povesti partenerului o situatie similard cu
aceea in care se giseste acesta, subliniind avantajele obtinute de un alt partener de pe o alta
piata sau pierderile suferite de un alt partener prin neachizitionarea produsului.

Indiferent de natura metodelor de finalizare, negocierea necesita, asa cum am putut
constata anterior, o analizd temeinicd a fenomenelor economice in interconditionarea lor
complexi, precum si atingerea unui grad cat mai ridicat de obiectivitate a deciziei.”’

Precizam ca negocierile cu adevarat reusite nu sunt cele care duc la castiguri uriase,
unilaterale, ci acelea care reprezintd initiative sincere de colaborare, in care se tine seama de
interesele comune ale partilor. Acesta trebuie, dupd parerea noastra, sa constituie intotdeauna
obiectivul primordial al negocierilor comerciale internationale.

1.5. Contractarea in activitatea de comert exterior
1.5.1. Aspecte generale referitoare la contractare

Contractarea reprezintd etapa cea mai importantd in afacerile economice in general,
in cele internationale in special, aceasta reprezentdnd in fond luarea deciziei in aceste afaceri,
deci decizia ca functie a managementului afacerilor economice internationale.

Activitatea de comert exterior se desfasoara pe baza a diferite categorii de contracte.
Astfel, avand in vedere apartenenta agentilor economici la o singura tara, la doud sau mai
multe tari, distingem:

- contracte economice interne pentru realizarea operatiunilor de export-import incheiate de
unitatile economice producatoare cu intreprinderile de comert exterior, cu diferiti oameni de
afaceri din aceeasi tara;

- contracte economice externe incheiate intre parteneri din tari diferite.

Clasificarea contractelor:

In functie de obiectivul afacerilor economice externe, contractele pot fi: de vanzare-
cumpdrare in productie, executare de lucrari, de intermediere §i reprezentare comerciala,

" Maddux, B.R., Succesul negocierii, Editura CODEX, Bucuresti, 1999, p.49
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transport si expeditii internationale, asigurdri si reasigurari de marfuri si servicii, transfer de
tehnologie, turism, transfer de capital, afaceri financiar-monetare si alte activitati practicate in
relatiile economice internationale.

Contractele externe se incheie si se modifica, de regula, in forma scrisa, cu respectarea
conditiilor pentru validarea conventiilor, ludndu-se toate garantiile necesare pentru apararea
firmei i a economiei nationale. Forma scrisa asigurd o precizare a clauzelor contractuale,
intocmirea unor contracte cu continut complet, de delimitare exactd a obligatiilor contractuale
fatd de negocierile precontractuale.

Contractele externe se incheie in conditiile diversitatii legislatiei statelor, dar una
dintre cerintele fundamentale ale relatiilor comerciale internationale o constituie asigurarea
unei pozitii juridice egale participantilor, ceea ce necesita stabilirea unui regim juridic pe cat
posibil uniform.

Cadrul contractual uniform pentru diferite contracte externe, in principal pentru
contractul de vanzare-cumparare, a fost creat in practica internationald, in baza principiului
fundamental al liberttii contractuale, prin: elaborarea de conditii generale, contracte-tip,
contracte-cadru, uzante comerciale uniforme. Cadrul contractual uniform, cu toate virtutile
sale de suplete si flexibilitate, este lipsit stabilitate si securitate. Ca atare, statele au adoptat,
pe cale de conventii internationale sau ca urmare a recomanddrii unor organizatii
internationale, unele reglementari de drept uniform. Comisia Natiunilor Unite pentru Dreptul
Comercial International (UNCITRAL) depune eforturi pentru realizarea unui drept pentru
principalele contracte externe.

Ca urmare a elementului de extraneitate, contractul extern devine susceptibil de a fi
condus de legile a diferite state. Sistemul juridic al fiecarei tari cuprinde o categorie speciald
de norme juridice, numite norme conflictuale sau norme de drept international privat, menite
sd stabileasca legea contemporand, sid reglementeze un contract extern. Lex contractus
(dreptul unui stat In regulile sale pertinente) este legea care guverneaza conditiile de fond
(mai putin capacitatea de a contracta a partilor) si efectele obligationale ale contractului
comercial international.

In sistemul juridic aceste norme sunt, de regula: lex voluntatis, ca norma juridica de
baza si lex loci contractus ori lex loci executionis, ca norme subsidiare, iar in comertul
exterior se opereaza si cu conceptul de lex fori. Precizdm cd acordul de vointa al partilor cu
privire la legea aplicabild contractului extern (pactum de lege utenda) are temeiul si limitele
in legea organului de jurisdictie. In situatia in care partile nu au desemnat legea contractului,
dreptul international privat roman consacrd ca norme subsidiare, Tn primul rand, lex loci
conclusionis/celebrationis contractus si apoi lex executionis.

Continutul contractului extern de vinzare-cumpirare. Contractele economice
externe trebuie sa cuprinda, in principal, urmatoarele componente:

- identificarea partilor si a reprezentantilor lor, precum si determinarea obiectului
contractului;

- durata contractului, termenele si locul de executare a obligatiilor, modalitatile de
receptie si de rezolvare a eventualelor reclamatii;,

- obiectul contractului, cantitatea marfii, garantiile privind calitatea marfii, conditiile
de ambalaj, marcare si etichetare, expediere si transport;

- pretul si modalitatile de plata, masurile pentru prevenirea unor eventuale deprecieri
monetare;

- clauzele asiguratorii corespunzdtoare, tindnd seama de tendintele conjuncturii
externe si de interesele economiei nationale;

- raspunderile contractuale ale partilor, legislatia aplicabila si juridicd competenta,
precum si orice alte clauze necesare, care se vor conveni de cétre parti.
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1.5.2. Clauzele contractului extern de vinzare-cumpdrare

Preambulul contractului extern precizeaza: partile contractante si rolul de vanzator
si de cumparator; denumirea completd, sediul social statutar si cel real; numarul si data
inmatricularii in registrul de comert de la tribunalul comercial sau de la orice altd autoritate
nationald care a autorizat functionarea firmei partenere; persoanele fizice Tmputernicite sa
reprezinte societdtile comerciale partenere, functia lor si actele in temeiul carora ele sunt
abilitate s semneze contractul.

Obiectul contractelor externe este constituit din exportul sau importul de marfuri
corporale fungibile sau nefungibile, de servicii, de lucrdri de constructii-montaj etc.
Precizarea obiectului contractului necesitd determinarea unor elemente cum sunt: denumirea,
cantitatea si calitatea marfii, a serviciului etc.

Denumirea marfii sau serviciului care face obiectul contractului trebuie astfel
stabilitd incat si inldture orice posibilitate de confuzie, de intelegere gresitd. In cazul
mdrfurilor fungibile, datorita calitatilor comune care fac posibilad inlocuirea unui lot de marfa
cu altul, este suficienta trecerea denumirii complete si a tipului de marfa conform uzantelor
comerciale internationale. Pentru mdrfurile nefungibile si servicii este necesara enumerarea
unor elemente care contribuie la individualizarea produsului: tehnologia de fabricatie sau
executie, caracteristici tehnice reprezentative, referire la catalog, prospecte, tip, norma
tehnicd, mostra, esantion, marca de fabricatie etc.

Cantitatea marfii se determind de reguld, prin folosirea unitatilor de masura in functie
de uzantele cu privire la masurile si greutitile de pe piata clientului. In contract trebuie si se
prevada locul unde va fi determinata cantitatea si documentul care sd ateste ce cantitate a
expediat exportatorul.

Cantitatea marfii se determind, de obicei, la locul de expediere a marfii (statia de cale
feratd, portul sau aeroportul de expediere etc.), dar partile pot sa fie de acord ca stabilirea
acesteia sd se faca la locul de destinatie, mai ales daca la locul de expediere nu existd
instalatiile necesare. De asemenea, se poate conveni sd aibd loc o dubld determinare a
cantitatii: la locul de expeditie si la destinatie, aceasta variantd fiind preferata in situatia in
care pe parcursul transportului nu exista certitudinea conservarii cantitative a marfii.

Contractul extern pe termen lung prevede, de reguld, atit cantitatea totala, cat si
defalcarea pe ani sau alte intervale, urmand ca trangele lunare si/sau trimestriale sd fie
convenite anual. Corespunzator uzantelor internationale, documentul de transport atestad
calitatea marfii.

Calitatea marfii, unul dintre cele mai importante elemente care concurd la asigurarea
competitivitatii produselor pe pietele externe, se determina prin mai multe metode:

a) Determinarea calitatii pe baza vizionarii marfii: cumparatorul examineaza marfa
si 151 da consimtamantul asupra incheierii contractului. Metoda se practicd in douad variante:

- clauza vazut si placut, ceea ce inseamna ca importatorul a vazut marfa inaintea
incheierii contractului, declarandu-se de acord cu calitatea ei, fard sa fie nevoie de o descriere
tehnica;

- clauza dupa incercare, ceea ce presupune ca incheierea contractului este
conditionatd de acceptarea calitdtii de catre cumpdarator. Dacd importatorul nu accepta
calitatea marfii, contractul se considera reziliat. Aceastd variantd este utilizata in comertul cu
masini, aparate, nave, automobile etc.

b) Determinarea calitatii "tel quel" ("asa cum este”) constd In faptul ca
importatorul accepta marfa chiar fard vizionarea acesteia (in comertul mondial cu produse
agricole, minereurti).
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¢) Clauza "marfa sanitoasa la desciarcare'" (Sound Delivered sau S.D.),
corespunzator careia importatorul nu va accepta marfa decat daca aceasta soseste la destinatie
intacta, fara degradari calitative.

d) Determinarea calititii prin mostre, corespunzator careia vanzatorul pune la
dispozitia cumpdratorului o mostrd pe baza careia acesta isi da consimtdmantul, aceasta
putand fi o parte reprezentativd a marfii, de dimensiuni mici, de obicei fara intrebuintari
uzuale sau poate fi un exemplar complet al marfii, de pilda, un covor, o blana etc.

e) Determinarea calititii mirfii pe bazi de tipuri si denumiri uzuale. In practica
de comert exterior uneori se folosesc in determinarea calitatii marfurilor tipurile, care nu
reprezintd o marfa reald, ci o notiune abstractd de care trebuie sd se apropie cat mai mult
calitatea marfii ce urmeaza sa fie livratd. Tipurile de marfa pot fi definite i prin standarde,
care, in unele cazuri, au devenit internationale. In acest sens, mentionam existenta organizatiei
"International Standardisation Organisation" (1.S.0.) care face recomandari organizatiilor
nationale de standardizare in acest domeniu de activitate.

f) Determinarea calitatii marfii pe baza de descriere constituie o metoda frecvent
utilizatd in comertul international si este aplicabila atat la materii prime, semifabricate, cét si
la masini si instalatii complexe, diverse produse si servicii la comanda si altele.

g) Determinarea calititii marfii pe baze de degustare. Vanzarea conditionata de
degustarea partizilor din marfa respectiva, la indeplinirea termenului de livrare, se practica
pentru: diverse bauturi alcoolice, produse alimentare etc.

h) Determinarea calitatii prin indicarea marcii de fabrica a celei de comert sau
serviciu. Marca de fabrica sau comert permite individualizarea, identificarea calitativa a unui
produs dintr-o gama de produse similare care pot satisface aceeasi trebuintd, iar marca de
serviciu atesta calificarea si competenta organizatiilor specializate in acest scop.

i) Clauza comertului cu secara (Rye Terms sau RT.) obliga importatorul sd accepte
marfa chiar daca soseste la destinatie cu unele deprecieri, dar exportatorul acordd o bonificatie
la pret. Alegerea uneia sau alteia dintre metodele de determinare a calitatii marfii depinde de
particularitatile produsului, de gradul de cunoastere reciprocd a partenerilor, de durabilitatea
relatiilor economice dintre acestia etc.

in ceea ce priveste rispunderea vanzitorului cu privire la respectarea calititii si
cantitatii marfii se considera ca el nu si-a indeplinit obligatia de a livra marfa in conditii
contractuale in urmatoarele situatii:

- cand a remis o cantitate in plus sau in minus fata de cea stipulatd, peste toleranta admisa in
mod expres in contract;

- daca a livrat altd marfa decat cea prevazuta in contract sau un produs de altd specie, un
produs neconform cu mostra, cu modelul trimis cumpdaratorului, cu exceptia cazului in care
acestea au fost prezentate cu titlu indicativ;

- in cazul in care marfa nu poseda calitatile necesare pentru utilizarea comerciala.

Cumparitorul care a reclamat la timp deficientele constatate poate sa pretinda:
a) executara In continuare a contractului, b) rezilierea acestuia, c) reducerea pretului, d) plata
unor penalitati.

Ambalajul §i marca mdrfii. Ambalajul care constituie o componentd importantd a
strategiei comerciale, cu deosebire in exportul bunurilor de consum, trebuie sa indeplineasca o
serie de cerinte: sa fie usor, pentru a facilita manipularea si a nu Incdrca exclusiv costul
transportului; sa fie rezistent, pentru a proteja integritatea marfii; sa fie estetic, pentru a
contribui la promovarea vanzarii.

Marfa se vinde, de obicei, impreund cu ambalajul si numai cand partile au interes, se
convine returnarea acestuia. In acest caz, se fixeaza, prin contract, termenul de restituire si
cine va suporta cheltuielile de transport ocazionate de returnare.
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In practica internationald de export-import s-au statorninicit anumite uzante in legitura
cu folosirea unor ambalaje, care sd corespundd mijloacelor de transport al marfurilor si
manipularii lor rapide prin paletizare, containerizare etc.

In contractul de vanzare-cumpirare sunt necesare preciziri daci ambalajul trece in
proprietatea cumparatorului sau ramane in cea a vanzatorului si doar se imprumuta
importatorului.

Pretul ambalajului, in contract se stipuleazi, de reguli, prin una din urmaitoarele
clauze:

- "neto", corespunzator careia vanzatorul nu pretinde nimic pentru ambalaj, costul acestuia
fiind cuprins in pretul marfii;

- "neto plus ambaljul", vanzatorul calculand separat costul ambalajului;

- "bruto per neto", care arata ca si ambalajul va fi calculat la pretul unitar al marfii.

Marcarea ambalajului indeplineste doua functii: - operativitatea in manipularea
marfii in timpul transportului; - publicitatea comerciala in cazul revinderii de catre
importator.

Marcajul poate fi:

- special, pentru marfurile la care se cere o manipulare mai atenta (aparate de mare precizie,
materiale explozive, obiecte fragile diverse;

- originar, cand marfa rdmane in lazile sau sacii in care a fost ambalatd de cétre producator,
purtand fie marca originala a acesteia, fie a primului manipulant;

- neutru, cand ambalajul nu poartd nici un semn distinctiv care sd ateste tara de origine a
marfii. Pretul in contractul extern constituie aldturi de calitate, unul din cele mai importante
elemente ale contractului si, in general, ale vanzarii internationale asupra caruia se
concentreaza in principal negocierea, cu o mare putere de influentd in determinarea gradului
de competitivitate a produselor si serviciilor.

Tendintele divergente in evolutia preturilor intre diferite grupe de produse si chiar in
cadrul acestora, care se manifestd de o perioada indelungata pe piata mondiald, mentinerea
unor fenomene de inflatie, precum si a celor de instabilitate in domeniul monetar, determina
cresterea complexitatii problemelor negocierii i contractarii preturilor.

Firmele si economiile nationale care au prosperat si prosperd sunt cele care, prin
innoirea permanenta a ofertei, prin accentul pus pe dezvoltarea productiei de export in mod
prioritar Tn segmentele de inaltd concentratie tehnica si tehnologica, printr-un management-
marketing comercial de calitate au reusit sa se inscrie in afacerile economice internationale,
pe o linie ascendenta a preturilor.

Preturile internationale se formeaza, de regula, sub influenta pietelor caracteristice,
adicd a acelor piete care detin ponderea hotaritoare pe piatd, care ,,dau tonul”, dar si a altor
numerosi factori economici, politici, psihologici, uneori militari, unii avand caracter
diferentiat, la unele grupe de produse, pe anumite piete si pe perioade limitate de timp. Deci,
nivelul, structura si evolutia preturilor internationale depind de: caracteristicile si evolutia
economiei mondiale sub aspect tehnic, economic, financiar, precum si politic; de nivelul de
dezvoltare a economiei din diverse tari, in principal din acelea care au rol insemnat in
comertul international; de raportul dintre cerere si oferta.

Raportul dintre cerere si oferta, care este considerat "alfa si omega" in economia
de piatd este influentat intr-un fel sau altul de numerosi alti factori: monetari, cu
deosebire fluctuatia cursurilor de schimb, inflatia, care s-a generalizat perioade indelungate
pe largi zone geografice, politicile comerciale ale tarilor sau grupelor de tari, ce detin pozitii
puternice in comertul international, acordurile internationale pe produse si alte aranjamente
de reglementare a unor piete, politica de preturi a uniunilor monopoliste si a societatilor
transnationale. Asemenea elemente trebuie sa fie luate in considerare in contractarile din
domeniul afacerilor economice internationale.
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Preturile internationale pot fi clasificate dupa mai multe criterii si anume:

- dupa obiectul schimburilor internationale: prefuri internationale ale produselor si
serviciilor;

- in functie de pozitia celor care le stabilesc: preturile sunt de monopol, de oligopol si cartel,
de acord comercial si de cooperare economica internationald, ale producatorilor si ale
consumatorilor;

- luand in considerare modificarile intervenite in cursul monedei in care sunt exprimate,
preturile sunt: nominale (curente), evaluate la cursul actual al monedei; reale (constante),
determinate la cursul monedei din perioada de baza, elimindnd in mod practic influenta
fluctuatiei cursurilor monetare;

- in functie de tehnicile de comercializare se disting: prefurile de tranzactie formate prin
negocieri directe, cotatiile sau cursurile de bursa, preturile de licitatie etc.

- dupa etapele afacerii de comert exterior preturile, cu deosebire cele de afaceri sunt:
preturi informative de cost sau de catalog, de oferta si negociere, contractuale, de factuarare.
Pretul se inscrie in contract, de reguld atat pe unitate de produs, cat si ca o suma globala
pentru intreaga cantitate de marfa care face obiectul contactului.

Din punct de vedere al tehnicii de decontare, pretul poate fi determinat sau
determinabil. Pretul determinat este stabilit de cdtre parteneri in momentul incheierii
contractului §i poate fi, la randul sau, stipulat in diferite variante: pret fix si pret mobil.
Pretul determinat in varianta fixa se utilizeaza, de regula, in operatiunile de livrari pe termen
scurt. Variantele pret mobil se folosesc 1n situatiile in care marfurile se pot livra in trange, iar
parametrii tehnico-calitativi ai produselor difera de la un loc la altul. Instabilitatea crescanda
existentd pe piata mondiald a dus la cresterea rolului si ponderii pretului mobil. Pretul
determinabil se foloseste la Incheierea contractelor pe termen lung al caror obiect 1l
constituie, de reguld, instalatiile complexe, lucrarile de constructii-montaj etc.

In contractele al ciror obiect il fac instalatiile si masinile, partile se pot intelege ca, la
stabilirea pretului efectiv, sa se tina cont de fluctuatiile preturilor la materiile prime din care s-
a fabricat produsul livrat. Vanzatorul si cumparatorul pot stabili limitele peste care fluctuatiile
de pret se iau in considerare. La stabilirea pretului se poate avea in vedere, alaturi de
fluctuatiile preturilor la materiile prime si dinamica salariilor.

Conditiile de livrare. Livrarea este o parte importantd a activitatii de comert exterior.
Partile implicate 1n contractare sunt interesate in stabilirea conditiilor referitoare la
determinarea locului si momentului in care, odata cu trecerea marfii de la vanzator la
cumparator, are loc si transferarea cheltuielilor si a riscurilor pe care le presupune livrarea,
aceasta realizandu-se prin intermediul conditiilor de livrare.

Conditiile de livrare sunt reglementate conform prevederilor contractului si in
conformitate cu legile si uzantele comerciale internationale. Uzantele formeaza, asa cum se
stie, un izvor de drept, intrucat nu contravin legilor si ele Intregesc acordul partilor usurand
tratativele si accelerand incheierea contractelor.

Din uzantele generale, cele mai importante pentru comertul exterior sunt cele care se
referd la conditiile de livrare si la platile internationale.

Camera Internationald de Comert de la Paris a publicat, in anul 1936, o serie de reguli
cu caracter international, cunoscute sub numele de INCOTERMS 1936 (International
Commercial Terms) revizuite in 1953, 1967, 1976, 1980, 1990 si 2006 si care se refera la
interpretarea uniforma a obligatiilor vanzatorului si cumparatorului privind derularea
contractului de vanzare internationala referitor la livrarea marfurilor, repartitia cheltuielilor,
transferul riscurilor si formalitatile documentare privind trecerea marfurilor de la vanzator la
cumparator.

INCOTERMS 2000 contine 13 termeni grupati in 4 categorii:
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I. Categoria "E" - vanzatorul pune marfa in propriile depozite la dispozitia
cumparatorului:

EXW (Ex Works) - Franco uzina: este conditia de livrare cea mai comodd pentru
vanzator care trebuie sa puna marfa ambalatd la dispozitia cumpdratorului, care este obligat sa
o incarce pe cheltuiala si riscul sau.

II. Categoria "F" - transportul principal nu este platit de catre vanzator, care remite
marfa unui transportator desemnat:

FCA (Free Carrier) - Franco la caraus: marfa, dupa ce a fost vanduta este predatd de
exportator primului caraus, numit de cumparator, la locul convenit. Indicat este sa se stipuleze
in contract obligatia vanzatorului de a incarcd si stivui marfa n containere in mijlocul de
transport pe cheltuiala sa, rimanand 1n sarcina cumparatorului cheltuielile cu transportul si de
descarcare.

FAS (Free Alongside Ship) - Franco de-a lungul navei: se poate utiliza numai in cazul
transporturilor maritime si fluviale, cumparatorul angajeaza nava, iar vanzatorul aduce marfa
in port si o plaseaza pe chei de-a lungul navei.

FOB (Free on Board) - Franco la bord: transferul de la vanzétor la cumparator al
marfii, cheltuielilor, formalitatilor si riscului se face in momentul cand marfa a trecut
balustrada vasului.

III. Categoria "C" - transportul principal este platit de catre vanzator, care suporta
cheltuielile, dar nu si riscurile pe timpul transportului:

CFR (Cost and Freight) - Cost si navlu: vanzatorul angajeaza nava, o incarca si o duce
in portul de destinatie convenit.

CIF (Cost Insurance and Freight) - Cost, asigurare si navlu: pe langd CFR, vanzatorul
are obligatia sd procure pentru cumpdrator, pe contul acestuia din urma, un contract de
asigurare impotriva riscurilor maritime de avariere sau de pierdere a marfii in timpul
transportului.

CPT (Carriage Paid To) - Transport platit pana la: vanzatorul plateste transportul pana
la destinatie. Conditia poate fi utilizatd pentru toate felurile de transport.

CIP (Carriage and Insurance Paid To) - Transport si asigurare platite pana la: pe langa
CPT, vanzatorul asigurd marfa, in numele si pe contul cumpardtorului, contra riscurilor
minime de avariere si pierdere.

IV. Categoria "D" - vanzatorul suportd toate cheltuielile si riscurile pentru livrarea
marfii la locul de destinatie convenit:

DAF (Delivered at Frontier) - Livrat la frontierd: vanzatorul pune marfa la dispozitia
cumparatorului la frontiera convenita si indeplineste formalitatile de vamuire la import.

DES (Delivered Ex Ship) - Livrat franco nava: vanzatorul suportd cheltuielile si
riscurile aducerii marfii in portul de destinatie, punadnd-o la dispozitia cumparatorului la
bordul navei, nevamuita pentru import.

DEQ (Delivered Ex Quay) - Livrat franco chei: pe langd DES, vanzitorul plateste
vama in tara cumpdaratorului.

DDU (Delivered Duty Unpaid) - Livrat vama neplatita: vanzatorul nu plateste vama si
celelalte taxe din tara cumparatorului

DDP (Delivered Duty Paid) - Livrat vama platita: vanzatorul plateste toate taxele si
riscurile care intervin, ducand marfa la destinatie.

Noutitile aduse de INCOTERMS 2000

FCA: modificarile privind obligatiile de Incarcare si de descércare: apar ca o obligatie
de specificare a unui loc. Anterior, specificarea unui loc nu era o obligatie, ci doar o
obisnuinta.

EXW. Pentru acest termen se face recomandarea: "Termenul ,,fabrica” nu trebuie
utilizat atunci cand cumpdratorul nu poate efectua direct sau indirect formalitatile la export. In
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asemenea cazuri trebuie utilizat termenul FCA sub rezerva ca vanzatorul accepta sa incarce
marfa pe cheltuielile si riscul sau.

FAS beneficiaza de aceeasi precizare: "Termenul FAS impune vanzétorului obligatia
de a suporta cheltuielile de export. Este vorba de o solutie total diferitd fatd de versiunile
anterioare cand acestea reveneau cumparatorului. Termenul FAS este utilizat exclusiv pentru
transportul pe mare sau pe cai navigabile interioare."

FOB cunoaste si el o mentiune: " Dacd partile nu inteleg cd marfa este livrata la
momentul in care trece peste balustrada vasului, termenul FCA trebuie utilizat®®."

Regulile Incoterms-2000 reprezintd in esentd un compromis Iintre pozitiile
reprezentantilor celor doud curente principale care se manifestd Tn comertul international:
curentul nou, reformator care urmareste integrarea practicilor comerciale mondiale in scopul
realizarii unei deschideri largi care sa permita participarea la schimburile internationale, in
conditii avantajoase, a tuturor statelor de pe glob si curentul conservator sustinut de unele tari
puternic dezvoltate cum sunt SUA si Japonia care incearca sd mentind In continuare unele
practici avantajoase lor, practici ce decurg din pozitia de suprematie economicad pe care au
castigat-o in decursul timpului.

INCOTERMS nu este singura culegere de uzante in domeniul conditiilor de livrare
internationald. Astfel, culegerea de uzante RAFD (Revised American Foreign Trade
Definitions-1941), consacrata in comertul exterior al SUA, trateaza urmatorii termeni uzuali:

Ex Point of Origin (franco loc de origine)- potrivit acestei conditii de livrare, pretul
stabilit se intelege la punctul de origine, vanzatorul are obligatia sd pund marfurile la
dispozitia cumparatorului, la locul convenit si la data sau induntrul perioadei fixate;

FOB (naimed inland carrier at naimed inland point of departure), potrivit careia
pretul este stabilit la punctul de Incarcare intern, vanzatorul avand obligatia sd Incarce marfa
in vagoane, camioane, slepuri, avion sau alte vehicule stabilite prin contract.

FAS si FAS Vessel (named port of shipment), prin care in pret se includ si
cheltuielile de livrare a marfurilor 1anga bordul navei maritime navlosite de catre sau pentru
un cumparator in portul pentru imbarcare.

C and F potrivit careia in pretul stabilit se include si costul transportului pana la
punctul de destinatie fixat.

CIF (cost insurance freight named point of destination), potrivit cdreia in pretul
marfii este inclusa si asigurarea maritima si orice cheltuieli pana la punctul de destinatie fixat.

Ex Dock, pretul de vanzare include orice cheltuieli aditionale pentru livrarea
marfurilor pe doc, in portul de import fixat, cu taxele vamale platite.

De asemenea, pentru indeplinirea corespunzitoare a obligatiilor contractuale de
catre cele doua parti este importanta stabilirea clara a termenului de livrare. Acesta
reprezintd momentul infaptuirii livrarii, al predarii marfurilor de la vanzator la cumparator.
Data sau perioada ce exprima termenul de livrare trebuie intotdeauna formulata in functie de
specificul livrarii si de conditia de livrare negociatd. La stabilirea acestui termen se iau in
reglementeaza: conditii de plata; dreptul de proprietate; conditii de transport; conditii
de asigurare; dreptul aplicabil.

a) Conditiile de plata. Cu toate ca Regulile Uniforme Incoterms sunt numite si
»clauze de pret", uzanta nu reglementeazd modalitatile de transfer valutar, care sunt reglate de
alte reguli ale CCI Paris ( Brosura 500 pentru acreditiv, Brosura 322 pentru incasso si ordin
de platd) si nici instrumentele de platd (Legea asupra cambiilor - Geneva 1931, Legea Ligii
Natiunilor Unite 1928 privind cecurile etc.) sau garantiile contractuale.

2 INCOTERMS 2000, Publicatia nr. 560 a C.C.L.; Paris, 1 ian. 2000
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Controlul tehnic de calitate si receptia marfurilor. Aceste clauze presupun
indeplinirea actelor care fac posibila trecerea marfurilor de la vanzator la cumparator. Rolul
cumpdratorului este destul de restrans in aceasta privintd, atributiile acestuia crescand in cazul
in care 1i cade In sarcind furnizarea mijloacelor de transport necesare sau atunci cand el
trebuie sa determine forma, masura sau alte caracteristici ale marfurilor.

Neefectuarea la timp a receptiei de catre cumparator obligd pe vanzator sa rezilieze
contractul sau si procedeze la efectuarea autoreceptiei. In acest caz vanzitorul trebuie sa-l1
anunte pe cumparator ca a efectuat receptia in numele lui si sa-i fixeze un termen rezonabil in
care poate sa facd o nouad receptie a marfurilor. Dacd receptia nu se efectueaza nici de data
aceasta, se considera ca aceea efectuatd de vanzator este corespunzatoare si obligatorie pentru
cumparator.

Partile pot prevede efectuarea unui supracontrol al marfurilor care fac obiectul
contractului, de catre un tert organ specializat.

iIn cadrul contractelor externe, trebuie clar formulate conditiile tehnice de verificare,
incercare si atestare a calitatii marfurilor livrate sau a lucrarilor executate, precum si metodele
si procedeele care se vor aplica in controlul calitativ de receptie.

Conditiile de plata. Practica comerciald a demonstrat ca intre livrarea marfii si
efectuarea platii exista o stransa interdependenta, aceasta fiind, de fapt, principala obligatie a
celor doud parti contractante. Astfel, vanzatorul poate sia se opund remiterii marfurilor
cumpdratorului la locul de destinatie pand cand plata nu a fost facuta de catre acesta, iar
cumparatorul, la randul sau, poate sa refuze efectuarea platii inainte de a avea posibilitatea sa
examineze marfa achizitionata. Fiind vorba de un contract extern, situatia se complica atunci
cand livrarea marfii echivaleazd cu predarea acesteia unei organizatii specializate care-i
asigurd transportul de destinatie; chiar si Tn acest caz vanzdtorul are posibilitatea sa-si
pastreze dreptul de dispozitie asupra marfii pe parcursul transportului si sa se opuna eliberarii
marfii pand i1n momentul in care obtine efectuarea platii.

Cerinta de asigurare a interdependentei dintre executarea principalelor obligatii ale
celor doud parti a condus la o practicd specificd activitatii de comert exterior - efectuarea
afacerilor in anumite conditii de plata. De regula, conditiile de plata se referd la determinarea
locului si termenului de decontare a pretului, la modalitatea de plata, moneda in care se va
efectua plata, garantiile oferite de cumparator si documentele necesare.

Practica relatiilor economice internationale a dat nastere la o serie de modalitati si
instrumente care permit partenerilor sa elimine sau sa atenueze riscul de neplatd a marfii.
Modalitatea de plata constituie mecanismul prin care documentele ce atesta livrarea marfii
si reprezintd marfa sunt trimise cumpdrdtorului. In schimbul documentelor, acesta va trebui
sd plateasca pretul convenit sau sd se angajeze printr-un instrument de platd cd va plati
ulterior.

Dispozitii privind expedierea si transportul marfurilor. Avand in vedere conditia
de livrare prevazuta in contract, obligatiile expedierii, efectuarii transportului si asigurarii
marfurilor revin uneia sau celeilalte parti contractante. Partea careia ii revin aceste obligatii va
trebui s se preocupe din timp de inchirierea spatiului de transport pentru a face ca marfa sa
ajungd la locul convenit prin contract. La véanzdrile efectuate franco-frontiera tarii
exportatorului sau FOB - portul de imbarcare a marfii, dreptul de alegere a rutei de transport il
are, de reguld, cumpdratorul, care va indica in instructiunile de expediere trimise
exportatorului punctul de frontiera de intrare din tara sa, ruta de tranzit (cand tarile nu sunt
limitrofe), punctul de frontierd de intrare in tara cumparatorului, statia de destinatie si adresa
destinatarului. In cazul transportului pe apa, importatorul va trebui si rezerve din timp spatiul
necesar si sd-l avizeze pe exportator cu privire la data la care nava va fi pregitita pentru a
incepe operatiunile de incarcare. Dacd importatorul nu comunica informatiile necesare si nu-si
indeplineste la timp obligatiile ce-i revin, exportatorul va depozita marfa pe cheltuiala si riscul

153



importatorului.

Exportatorul se ocupd de transportul si In cazul vanzarii franco-frontiera tarii
importatorului sau CIF — postul de destinatie a marfii, asigurarea marfurilor pe parcursul
extern. In acest caz, exportatorul trebuie si-i comunice importatorului, imediat dupa
expedierea marfii, informatiile necesare pentru identificarea ei la destinatie (numarul cotelor,
greutatea, marcarea etc.), precum si data expedierii, mijlocul de transport (denumirea navei,
numarul vagonului de cale feratd sau al camionului etc.), ruta de transport etc. Orice
intarziere in avizarea expedierii marfii poate provoca contrastalii la destinatie pentru
nepreluarea la timp, acestea fiind suportate de catre exportator.

Remiterea documentelor. In cazul in care vanzitorul este obligat prin contract si
remitd cumparatorului documentele care se referd la marfa tranzactionata, el trebuie sa se
achite de aceastd obligatie in locul si momentul prevazut in contract sau determinat conform
uzantelor. In afara documentelor obisnuite ce se cer, de reguld, in cazul unei vanzari
internationale (facturi, certificate de origine si calitate, documentele de transport si asigurare
etc.) o importanta deosebita o are in cazul livrarilor de bunuri industriale documentatia
tehnicad pe care vanzatorul trebuie sd o furnizeze cumpardtorului. Pentru instalatii complexe
si obiective industriale, partile prevad in contract obligatia vanzatorului de a pune la dispozitia
cumparatorului documentatia tehnicd si know-how-ul necesare pentru montarea, punerea in
functiune si Intretinerea acestora.

Pe baza uzantelor, cumparatorul are dreptul sd foloseasca documentatia tehnica numai
pentru instalatiile cumpdrate si pentru fabricarea pieselor de schimb necesare, atunci cand
acestea nu sunt furnizate in cantitati suficiente. Importatorul nu are dreptul sa instraineze
documentatia tehnica, iar in cazul In care maginile si instalatiile importante se restituie, din
diferite motive prevazute in contract, trebuie sd se inapoieze si aceastd documentatie.
Uzantele prevad aceleasi obligatii si pentru vanzator, atunci cand instalatiile si masinile care
fac obiectul contractului au fost executate dupa documentatia cumparatorului.

Transferul proprietatii. Legile si uzantele existente pe plan international nu definesc
cu rigurozitate modalitatile de transferare a proprietatii, in majoritatea cazurilor specificandu-
se doar consecintele unui transfer de proprietate sau ale unui transfer incert, in situatia in care
marfa tranzactionata este obiectul unui drept sau a pretentiei unei terte persoane.

Cumparatorul are dreptul in astfel de situatii sa nu accepte marfa revendicatd de un
tert, cu exceptia cazului 1n care a acceptat s-o achizitioneze in astfel de conditii. El trebuie
insd sd denunte vanzatorului eventuala pretentie tertd, cerandu-i sd remedieze aceasta
deficienta intr-un termen rezonabil sau sa-i livreze marfurile noi, libere de orice alta pretentie
de proprietate, rezervandu-si dreptul de a pretinde eventualele despagubiri pentru prejudiciul
pe care l-a suferit sau la care a fost expus. Daca vanzatorul este de acord cu pretentiile
cumparatorului contractul se mentine valabil, iar in caz contrar, ultimul poate sid ceard
rezilierea contractului si despagubiri.

Activitatea de comert exterior comporta numeroase §i Insemnate riscuri. Momentul de
transmitere a riscurilor de la vanzator la cumparator este determinat de conditiile de livrare
prevazute in contract. Se considera ca transferarea riscurilor a avut loc chiar si 1n situatia in
care vanzatorul a livrat marfa necorespunzitoare cu cele stipulate in contract, daca
cumparatorul nu a declarat nici rezilierea contractului §i nu a cerut nici inlocuirea marfii
respective.

Daca livrarea marfii este intarziatd din vina cumparatorului, pierderile se transfera
asupra acestuia la ultima data la care ar fi trebuit sd aiba loc livrarea conform contractului.
Incepand din momentul in care riscurile trec de la vanzitor la cumpdritor, acesta este obligat
sd plateasca intregul pret al marfii, indiferent de pierderile sau deteriorarile pe care le-ar suferi
marfa ulterior, cu exceptia cazului in care acestea s-ar fi produs din vina vanzdtorului sau a
unei persoane Tmputernicite de el. Transferul riscurilor este legat, de reguld, de stipulatiile
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referitoare la transferul cheltuielilor de transport §i asigurare, existand insa si situatii in care
aceste doud momente nu coincid.

In contractul extern se precizeaza conditiile si termenul in care cumparatorul poate
reclama vanzatorului lipsurile cantitative sau deficientele calitative ale marfurilor care ajung
la destinatie. Reclamatiile cu privire la calitate se fac intr-un termen mai indelungat decat cele
in legaturda cu lipsurile cantitative, avandu-se in vedere posibilitatea existentei unor vicii
ascunse. Reclamatiile se fac in scris si trebuie sa precizeze felul marfii, obiectul reclamatiei,
pretentiile pe care le invoca reclamantul. Dovada lipsurilor se face de catre cumparator printr-
un act de constatare Intocmit de organisme neutre sau de catre cumpdarator in prezenta unui
delegat neutru. Prin aceastd clauza se stabilesc, deci, raspunderile vanzatorului referitoare la
cantitatea si calitatea marfii dupa ce proprietatea si riscurile au trecut asupra cumparatorului.

Penalititile. Contraventiile partilor in ceea ce priveste executarea contractului pot sd
nu fie esentiale si, deci, sa nu atragd dupa sine rezilierea contractului, in acest caz partea
vinovatd fiind supusa platii de penalitati. Aceste penalitati nu pot sa depdseasca paguba
suferitd sau castigul pierdut de partea in cauza prin nerespectarea contractului. Penalitatile pot
sa fie aplicate si in situatia Tn care contractul a fost reziliat, pentru a recupera castigul sperat
de catre partea care a recurs la reziliere.

Solutionarea litigiilor patrimoniale; rezilierea contractelor. In contractele externe
de lungd duratd, devin tot mai frecvente clauzele ce stipuleaza reuniuni periodice ale
reprezentantilor partilor pentru a identifica eventualele dificultati ivite in executarea
diferitelor prestatii si a le stabili cauzele, pentru a adopta masurile adecvate destinate depasirii
acestor greutiti si a asigura indeplinirea intocmai a contractelor. In ipoteza in care eventualele
litigii nu pot fi preintdmpinate, contractele externe includ clauzele care tind la solutionarea lor
pe cale amiabild, prin tratative sau negocieri. In contractele externe, calea amiabild de
rezolvare a litigiilor patrimoniale dintre parti tinde sa se institutionalizeze.

In situatia in care solutionarea pe cale amiabild se dovedeste ineficace, partenerii
recurg la arbitraj, ale carui clauze au ca efect esential investirea arbitrajului cu solutionarea
litigiilor si excluderea competentei instantelor judecatoresti ordinare. Firmele romanesti de
comert exterior au obligatia de a negocia si stipula in contractele pe care le incheie cu
partenerii strdini nu numai legislatia aplicabild, dar si jurisdictia competentd. Rezilierea
contractului extern intervine in situatia in care una din parti nu-si indeplineste o obligatie
esentialda, ceea ce face ca executarea contractului de catre cealalta parte sa-i provoace
acesteia pagube insemnate. Chiar si In cazul unor livrari succesive de marfuri, nelivrarea unui
singur lot de marfd poate sa-i acorde cumpdaratorului dreptul de a rezilia contractul, daca
acesta are motive temeinice sd creadd ca vanzatorul nu-si va putea indeplini obligatiile
viitoare de livrare.

Prin rezilierea contractului, cele doua parti sunt eliberate de obligatiile lor, cu
rezerva penalizarilor pe care le poate datora una din parti atunci cand rezilierea survine din
vina sa. Existd cazuri in care una din parti a executat contractul total sau partial anterior
rezilierii lui. In asemenea situatii, ea are dreptul sa pretindd restituirea a ceea ce a furnizat.
Cumparatorul 1si pierde dreptul de a rezilia contractul atunci cand el nu mai este in masura sa
restituie marfa in starea in care a primit-o.

Dispozitii finale. In incheiere, contractul economic international contine dispozitii
referitoare la intarzierea transmiterii cdtre terte persoane a drepturilor si obligatiilor
contractuale de catre una din parti fard consimtamantul celeilalte, cu privire la comunicarea
schimbarii domiciliului si a adresei telegrafice ale partilor etc. Daca nu exista o prevedere
expresd, momentul semnarii marcheaza intrarea in vigoare a contractului, respectiv
asumarea, in mod legal, de catre ambii parteneri a obligatiilor si drepturilor care decurg din
contract.

Semnarea contractului se poate face simultan de catre vanzator i cumparator sau, cum

155



se obignuieste in multe cazuri, vanzatorul prezinta contractul redactat pe baza celor discutate
cu partenerul, cu semnatura sa, cumparatorul examineaza continutul contractului si, daca este
de acord, il semneaza in aceeasi zi sau intr-un interval de timp convenit de vanzitor. In acest
caz, data intrarii in vigoare a contractului este considerata data semnarii de citre cumparator.

Contractul se redacteaza si semneaza in mod obligatoriu, in doud exemplare - cate
unul pentru fiecare din parti; se pot scoate apoi copii pentru prelucrarea si urmairirea
operativd. Dupd semnarea contractului, orice intelegeri care nu sunt cuprinse in textul
contractului sau in anexe, purtind mentiunea cd fac parte integrantd din contract, isi pierd
valabilitatea.

1.5.3. Contractele tip

Diversitatea complexitati schimburilor economice internationale, cresterea numarului
afacerilor si al firmelor antrenate in comertul cu anumite marfuri (cereale, cherestea, bumbac
etc.) a dus la necesitatea aparitiei contractelor tip.

Utilizarea contractelor tip oferd comerciantilor o serie de avantaje, prin care
mentiondm: simplificarea procesului de negociere si reducerea duratei acestuia, evitarea
riscului formularii unor clauze neclare, evitarea riscului omisiunii unor clauze importante si
evitarea neintelegerilor cu privire la interpretarea unor clauze.

In practica de comert exterior se utilizeazi o mare diversitate de contracte tip,
elaborate sub egida unor institutii de natura diferita.

Intre institutiile care au elaborat contracte tip mentionam: Comisia Economica ONU
pentru Europa care a elaborat contractele tip 188 si Camera de Comert International de la
Paris care a elaborat ghiduri (Indrumare) pentru redactarea unor contracte specifice activitatii
de comert exterior (ghidul pentru redactarea contractelor de intermediere, ghidul pentru
redactarea contractelor de know-how, ghidul pentru redactarea contractelor de licentd s.a.). La
aceste ghiduri se adauga culegerile de uzante cu privire la conditia de livrare INCOTERMS)
si cu privire la creditele documentare care, desi nu sunt contracte tip, enunta clauze tip, larg
utilizate In comertul international. Contractele elaborate de aceste institutii constituie doar un
model pe care partile 1l pot utiliza pentru a redacta un contract care sa se adapteze conditiilor
in care are loc afacerea. Alte institutii care au elaborat contracte tip sunt asociatiile
profesionale ale comerciantilor. Aceste contracte sunt cele mai utilizate in activitatea de
comert exterior. In aceastd categorie intri: a) contracte tip pentru produse ca: cereale, lemn,
bumbac, iuta, seminte, ulei, oase, zahar rafinat, cacao, cafea. De exemplu, London Corn Trade
Association (L.C.T.A.) a elaborat un mare numar de contracte tip care tin cont de specificul
produsului, de zona de provenientd, de conditia de livrare etc.; b) contracte tip utilizate de
bursele de marfuri, pentru care nu existd nici o posibilitate de modificare in sensul dorit de
parti, singurele elemente care pot varia fiind pretul si cantitatea.

Din cele prezentate putem aprecia cum contractele privind afacerile economice
internationale se particularizeaza in mare masurd, in functie de specificul marfurilor care fac
obiectul lor, al legislatiilor care guverneaza aceste afaceri si de tehnicile de comert exterior
utilizate.
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MODULUL V
TURISM INTERNATIONAL
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CAPITOLULI
FORMELE DE TURISM

1.1. Tipologia voiajelor

Activitatea de turism implica alegerea libera a destinatiei, a itinerariului, a perioadei si
duratei sejurului de catre fiecare turist in parte si are ca scop satisfacerea anumitor necesitati
de ordin social, cultural, medical, de ordin turistic etc. In acest context, in literatura de
specialitate s-au cristalizat diferite clasificari ale formelor de turism practicate, in functie de
criteriile urmarite.

Delimitarea clard a continutului fiecarei forme de turism prezintd importantd pentru
identificarea, pe de o parte, a atitudinii vizitatorilor in ceea ce priveste consumul si cheltuielile
si, pe de altd parte, a responsabilitatilor si obligatiilor organizatorilor de vacante
(touroperatorii) si agentiilor de voiaj si a prestatorilor de servicii (societati de transport,
hoteluri, restaurante).

in mod curent, turismul se divide, dupd locul de provenientd in doui forme
principale: turism national (intern) - practicat de populatia unei tari in interiorul granitelor
nationale §i furism international (extern) - caracterizat prin vizitele cetdtenilor strdini intr-o
tara si prin plecarile cetdtenilor autohtoni, In scopuri turistice, in afara granitelor tarii lor.

Turismul international se subdivide, in functie de orientarea fluxurilor turistice, in:

- turism emitdtor (outgoing), de trimitere, sau pasiv, care se referd la acea parte a
turismului international care inregistreaza plecdrile cetdtenilor unei tari (pentru célatorii) in
strainatate;

- turism receptor (incoming) - de primire sau activ, reprezintd acea parte a turismului
international care inregistreaza sosirile cetdtenilor strdini intr-o tard data, acesti cetateni avand
domiciliul permanent in tara emitentd. Turismul receptor reprezintd pentru tarile primitoare o
sursa importanta si eficienta de incasari valutare.

In functie de raportul dintre numarul plecirilor si sosirilor de turisti in si din striinatate
putem situa tarile intr-o categorie sau alta, acest raport influentdnd din punct de vedere
economic, aportul in valutd al activitatii turistice si implicit, echilibrul balantei de plati.

Activitatea turisticd poate fi structuratd si in functie de gradul de mobilitate a
turistului. Astfel, turistul intern sau international poate sd-si satisfacd cererea de servicii
turistice fie rimanand un timp cu durata variabild intr-o zona (statiune) turistica, ceea ce a dat
nastere notiunii de furism de sejur, fie sub forma deplasarii continue pe itinerarii stabilite
dinainte sau ocazional, cu opriri si ramaneri scurte In diferite localititi (microzone) de pe
traseele traversate, ceea ce a dat nastere turismului itinerant sau de circulatie.

Turismul de sejur presupune deci un grad redus de mobilitate si petrecrea vacantei in
aceeasi localitate, indiferent de durata acesteia. Turismul de sejur se subdivide 1n:

e turism de sejur scurt, care cuprinde acei turisti care se deplaseaza pe o durata scurta
de timp si se imparte in turism ocazional (de circumstanti) si turismul de week-end. In cazul
turismului de sejur scurt putem delimita, In principiu, trei zone de vizitare, situate de regula,
intr-o arie dispusd concentric in jurul localitatilor de resedinta ale turistilor:

a. zona I, care cuprinde o raza de cca. 15-45 km accesibila prin legaturile de transport
in comun si transportul cu autoturismul propriu;

b. zona II, avand o raza de cca. 100 km, relativ usor accesibila cu mijloacele publice
de transport si mijloacele proprii. In aceastd zona se afld, de cele mai multe ori si cea de-a
doua resedintd, secundard, a turistilor participanti.

c. zona III, specifica turismului de circulatie pentru vizitarea unor obiective turistice
mai indepdrtate, a cdror accesibilitate este facilitatd de caile comode de circulatie.

e turism de sejur mediu, ce coincide cu durata standard a calatoriilor (12-30 zile) si
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poate fi practicat de toate categoriile de populatie, in functie de nivelul veniturilor. In general,
acest tip de turism este specific categoriilor de populatie cu venituri medii §i are un pronuntat
caracter sezonier;

o turism de sejur lung sau rezidential, cand timpul de ramanere in localitate depaseste,
de regulda 30 de zile. Aceasta presupune ca turistii, fie au depasit limita de varstd pentru
munca activa, fie dispun de un nivel ridicat de venituri, ceea ce le permite ramanerea pentru o
perioadd mai indelungatd intr-o zona, statiune, localitate etc., fard a exercita o activitate
remuneratd. Aceste categorii de turisti preferd zonele relativ linistite si de cele mai multe ori
perioadele lor de sejur nu se suprapun cu varfurile de sezon sau cu perioadele aglomerate n
statiunile respective.

Turismul itinerant cuprinde turistii care, in perioada vacantelor se deplaseaza
succesiv 1n diferite localitati (zone) de interes turistic. Turismul itinerant este mai putin legat
de un anumit sezon determinat, fiind tot atat de intalnit si in sezonul intermediar (primavara si
toamnad), ca si in sezonul estival. Chiar dacd perioada de maxima intensitate a turismului de
circulatie se inregistreazd in sezonul estival, acest fapt nu se datoreaza atat dorintei de a
calatori Tn scopuri turistice Tn timpul sezonului plin, cat perioadei de concediu impuse, in
unele tiri, pentru un numar considerabil de salariati. Astfel, in multe tari cu economie
dezvoltatd marile uzine preferd intreruperea temporard a activititilor pentru perioada
concediilor, angajarii unei forte de munca insuficient calificatd. De asemenea, familiile cu
copii sunt constranse sa-si programeze concediile n perioadele vacantelor scolare.

Deoarece turistul devine tot mai mobil, se tinde catre un turism de vizitare, in care
programul cuprinde vizitarea mai multor localitati sau tari. Scurtarea duratei de sedere intr-o
localitate, statiune sau zond, este o tendintd mondiala, o consecintd a amplificarii diferitelor
forme de turism de circulatie.

In ceea ce priveste turismul international, in cadrul acestei clasificiri se distinge si
turismul de tranzit, notiune legata de traversarea cu sau fara opriri, a unor tari sau zone pentru
a ajunge la anumite destinatii mai indepartate. Dezvoltarea turismului de tranzit se apreciaza
cad va continua datorita numarului crescut de automobile proprietate personald, sporirii
timpului liber si dorintei turistului de a vizita cat mai multe tari.

Unul dintre cele mai importante criterii de grupare a formelor de turism este
reprezentat de modul de angajare a prestatiei turistice, in functie de care distingem: turism
organizat, turism pe cont propriu sau neorganizat i semiorganizat sau mixt. Fiecare dintre
aceste forme prezinta trasaturi proprii, avantaje si dezavantaje atat pentru turisti cat si pentru
organizatorii de voiaje.

Turismul organizat constituie acea formd de turism in care prestatiile turistice,
serviciile la care apeleaza turistii, destinatia si perioada pentru care vor fi prestate aceste
servicii sunt programate in prealabil pe baza de contracte sau alte angajamente comerciale
specifice acestui domeniu de activitate, sub forma unui pachet de servicii de tipul "totul
inclus", incheiate cu agentiile de turism, care asigurd legatura intre solicitantii de servicii si
prestatorii serviciilor asupra carora s-a convenit.

Cresterea circulatiei turistice internationale a dus la cresterea activitdtii turistice
organizate datoritd avantajelor pe care le prezinta: facilititi de platd, obtinerea mai rapida a
vizelor, rezervarea anticipatd a serviciilor de cazare i masa, garantia realizdrii vacantei, a
primirii serviciilor In conditiile de confort convenite, eliberarea de grija organizarii calatoriei,
mai buna gospodarire a bugetului de vacante.

Pentru organizatorul de vacante sau prestatorul de servicii avantajele constau in
asigurarea unei cifre de afaceri si organizarea activitatii cu mai multd eficientd, folosirea mai
rationald a bazei materiale de care dispun, cu coeficienti mai ridicati de ocupare a capacitatilor
pentru tot parcursul anului, folosirea mai eficientd a fortei de munca, existand posibilitatea
permanentizarii ei.
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Turismul organizat prezintd si unele dezavanataje, atat in ceea ce priveste pe turist: -
ingradirea libertdtii de miscare, Indeplinirea unor cerinte legate de modalitatile de platd, de
perioada de organizare a vacantei §.a, cat si In ceea ce-1 priveste pe organizatorul de turism : -
incasdri mai mici pe zi-turist, datoritd sistemului de facilitdti aplicat, obligativitatea respectarii
cu rigurozitate a conditiilor convenite prin contract etc.

Turismul pe cont propriu (neorganizat) constituie acea forma de turism in care nu are
loc o angajare prealabild a serviciilor, respectiv a destinatiei cdldtoriilor si a perioadei de
realizare a lor, cererile pentru serviciile turistice concretizandu-se numai la locul de sejur,
printr-un apel direct al turistului la unitatile prestatoare de servicii din zona (tara) vizitata.
Aceastd forma de turism s-a dezvoltat datoritd preferintelor multor turisti de a calatori
individual si nu in grupuri, conjugate cu dorinta de a calatori cu mijloace proprii.

Pentru turistii care calatoresc neorganizat o caracteristicd esentiald o reprezintd
individualizarea mai pronuntatd a cererii de servicii turistice. Asigurarea unei libertati mai
largi de actiune creeaza turistului ce calatoreste intr-o forma neorganizata o serie de satisfactii
de ordin psihologic, rezultate tocmai din posibilitatea evadarii din Ingradirile unor programe
prestabilite.

Pentru organizatorii de voiaje si prestatorii de servicii, aceasta forma de turism permite
inregistrarea unor incasari pe zi/turist mai ridicate si da posibilitatea captarii atentiei turistilor
asupra mai multor servicii complementare la fata locului. Manifestarea spontana a cererii
turistilor neorganizati oferda o elasticitate mai mare ca volum, duratd, sezonalitate,
complexitate, grad de confort etc.

Turismul neorganizat este practicat, in mod deosebit de turistii cu mai multa
experientd, de automobilisti, de persoanele cu venituri mai mari, costul vacantei fiind, in acest
caz, superior celui intalnit in formele organizate. In tirile cu o bogata activitate turistica, unde
existd o buna dotare cu echipamente specifice si o informare adecvata a turistilor, vacantele pe
cont propriu reprezintd forma cea mai frecventd de turism - turismul pe cont propriu detine
cca. 70% din fluxul turistic al tarilor vest-europene.

Turismul semiorganizat (mixt) Tmbind elemente din cele doud forme de turism
prezentate anterior si este caracterizat prin faptul cd o parte din servicii sunt angajate
prealabil, prin contract, iar altele urmeaza sa fie alese in momentul efectuarii calatoriei.

Aceasta forma a circulatiei turistice se interfereaza foarte mult cu turismul organizat,
facand, deseori, dificila delimitarea celor doua fluxuri turistice.

Agentiile de voiaj fac eforturi sd imbine cat mai bine preferintele individualizate ale
turistilor cu avantajele pe care le oferd caldtoriile organizate, incercand sa atragda turistii
individuali spre anumite aranjamente mixte: zboruri organizate de tip "charter" pana la
destinatie (deci cu tarife mai reduse), oferirea de itinerarii diversificate pentru turistii
individuali ce calatoresc cu autoturisme proprii, dar cu asigurarea unor servicii de cazare si
masa comandate anticipat etc.

Din punct de vedere al periodicititii sau frecventei de manifestare a cererii
distingem:

- turism continuu (permanent), organizat pe intreaga duratd a anului calendaristic (ex.
cura balneara, turismul cultural, de afaceri);

- turism sezonier, legat de existenta anumitor conditii sau evenimente - culturale,
artistice, sportive etc.

Sezonalitatea activitatii turistice este generata, deci, de cauze multiple: existenta unor
conditii naturale adecvate pentru practicarea unor sporturi, organizarea unor manifestari, a
unor sarbatori traditionale, etc. Influentele sezonalitatii, respectiv practicarea turismului in
sezonul plin (de vard sau de iarnd), in perioada sezonului intermediar (de inceput sau sfarsit
de sezon) si in perioadele de extrasezon constituie o problema acutd, care este studiatd de
specialistii din industria turismului, cautdndu-se solutii pentru atenuarea intensitatii acestor
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varfuri sezoniere §i asigurarea unei activitati esalonate cat mai rational pe tot parcursul anului.

Din punct de vedere al sezonalitatii distingem:

- turismul de iarna, deplasarea fiind motivatd de practicarea unor sporturi specifice
sau din dorinta unor cure helio-montane;

- turismul de vard, care are loc in perioadele calde ale anului (de preferinta, legat de
apa, soare, litoral etc.). Acest turism se caracterizeazd prin fluxuri masive, cu o mare
diversificare in ceea ce priveste tipologia turistilor si a produselor turistice, avand indeosebi
un caracter de masa. Desi este practicat majoritar de turisti cu venituri modeste, prin volumul
sdu masiv constituie forma de turism cu rol hotarator in rezultatele economice ale activitatii
turistice ale unei tari;

- turismul de circumstantd sau ocazional, este, de obicei, un turism localizat in timp si
spatiu, cu fluxuri limitate ca durata, generate de anumite evenimente specifice (ex.: vanatoare,
pescuit, etc.) sau de diferite festivitati traditionale nationale §i internationale, cu caracter
periodic sau ocazional (folclorice, cultural-artistice etc.). Folosind drept criteriu de clasificare
tipul mijlocului de transport utilizat in efectuarea calatoriei, formele de turism se Tmpart in:

a. drumetie, cuprinzand excursiile pedestre cu scop recreativ si de Ingrijire a sanatatii
in zonele nepoluate, excursiile montane, alpinismul, cazarea in corturi, vanatoarea si pecuitul
sportiv;

b. turismul feroviar, una din cele mai vechi forme de calatorie, practicat in diverse
variante de un numar mare de turisti, este preferat datoritd avantajelor oferite sub forma
comoditatii, sigurantei si costurilor;

c. turismul rutier, s-a intensificat datoritd investitiilor si inovatiilor in domeniul
transporturilor auto, dezvoltarii retelei de sosele si autostrazi, credrii infrastructurii turistice
rutiere. Formele sale pot fi: cicloturismul, motociclismul si turismul automobilistic;

d. turismul naval foloseste ca mijloace de transport navele maritime si fluviale si este
intalnit mai ales sub forma croazierelor si a turismului nautic sportiv (calatorii solitare);

e. turismul aerian este practicat cu succes pe distante mari si foarte mari datorita
vitezei mari de deplasare si a confortului céldtoriei. Punerea 1n serviciu a unor tipuri de
avioane moderne, cu capacitate sporita de transport si cresterea securitatii calatoriilor au dus
la dezvoltarea ofertei traficului aerian modern, care ofera reduceri de tarife pentru célatoriile
turistice.

In practica se folosesc tot mai mult combinatiile de diferite forme de transport (ex.:
aerian + automobilistic, croaziere fluviale cu returnare pe calea aerului etc.) ceea ce reclama
analizarea periodicd si a ponderii diferitelor mijloace de transport utilizate in turism, pentru
adaptarea ofertei la cerere.

in functie de motivatia ce determini activitatea turistica se disting urmitoarele forme
de turism:

- loisir, recreere si vacante (odihna);

- vizite la rude si prieteni;

- afaceri si motive profesionale;

- tratamente medicale;

- religie si pelerinaje;

- alte motive.

Dupa caracteristicile socio-economice ale cererii se pot distinge forme specifice ca:
turismul particular si turismul social. Turismul particular (privat), a luat proportii indeosebi
in statele dezvoltate si se referd in principal, la cei care céldtoresc pe cont propriu. Este
specific persoanelor cu venituri mari, cu experientd in domeniul calatoriilor, dispuse sa-si
organizeze singure voiajul si sd-si asume responsabilitati si riscuri. Acesti turisti manifesta o
exigentd crescutd fatd de calitatea si diversitatea serviciilor, astfel incat unele forme ale
turismului privat se identifica, intr-un anume sens, cu cele ale turismului de lux.
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Turismul social este un turism de masa, agreat de persoanele cu posibilitati financiare
relativ limitate si este specific turistilor care solicitd forme ieftine de cazare si forme de
transport convenabile. Astfel, serviciile apelate sunt de nivel mediu din punct de vedere al
calitatii si mai putin diversificate. Turismul social presupune si promovarea unui sistem de
facilitati (reduceri de tarife, acordarea de subventii etc.), pentru a asigura accesul la vacante
unor categorii defavorizate ale populatiei, avand astfel un important rol de protectie sociala.

Intre diferitele forme de turism existd cAmpuri de interferenta: astfel turismul itinerant
poate fi national sau international, emitdtor sau receptor, cultural, stiintific sau de agrement
etc. Indiferent de criteriul de impdrtire, analiza diferitelor forme de turism prezinta o
semnificatie deosebita pentru conturarea strategiei de dezvoltare turistica.

1.2. Caracterizarea unor forme moderne de turism

In functie de motivatia deplasarii in practica turistici nationald si, mai ales,
internationald, s-au produs importante mutatii in sensul modificarii prioritatilor in preferintele
turistilor. Aceste mutatii au determinat aparitia unor noi forme de petrecere a vacantei,
imbogdtirea continutului celor existente si reierarhizarea lor in structura ofertei. S-au
consacrat astfel forme moderne de calatorie dintre care, datorita aprecierii deosebite din partea
clientului, se disting: turismul de afaceri, turismul urban si turismul rural.

1.2.1. Turismul de afaceri

Turismul de afaceri reprezintd ansamblul activitdtilor de calatorii organizate de
intreprinderile economice sau de organisme administrative pentru reprezentantii lor, cu ocazia
deplasarilor in scop profesional, comercial, participarea la diferite reuniuni, congrese,
simpozioane, seminarii nationale sau internationale. Chiar daca aceste cdldtorii presupun
desfasurarea unei activititi remunerate, ele sunt asimilate turismului datoritd faptului ca
implica utilizarea unei game de servicii turistice oferite de unitatile hoteliere si de alimentatie
sau alte servicii specifice (agrement, atractive). In mod obisnuit, participantii la aceste
manifestari petrec o parte din timpul lor de deplasare si ca turisti propriu-zisi (perioadele pre
si postcongrese sau de afaceri). Participantii la aceastd formad de turism sunt interesati sa
cunoasca cat mai multe despre tara (zona) pe care o viziteazd, de cele mai multe ori luand
parte si la excursiile cu caracter documentar, oferite de organizatori. In general, pentru a
retine participantii si in perioada de week-end, ciand, de reguld, se incheie reuniunile sau
congresele respective, unitdtile de cazare care adapostesc aceste manifestari, practica tarife
mai reduse.

Turismul de afaceri detine azi in lume cca 20% din totalul calatoriilor internationale si
aproape 1/4 din totalul incasarilor turistice, avand nivele diferite de la o tara la alta, in functie
de dotarea turisticd si de nivelul de dezvoltare economicd. Dezvoltarea relatiilor
internationale, a celor economice in special, se reflectd in cresterea cererilor pentru calatorii
de afaceri, transformand turismul de afaceri in una din cele mai dinamice componente ale
activitatii turistice si diversificand formele acestuia.

Astfel, turismul de afaceri se poate Tmparti, in functie de beneficiarul acestuia si de
rezultate in:

- turism cu caracter intern, care se adreseaza salariatilor unei intreprinderi si are ca
obiectiv motivarea personalului Tn scopul cresterii productivititii muncii $i imbunatatirii
performantelor. Acesta poate Imbraca diverse forme:

e seminarii sau intdlniri ale conducerii firmei cu salariatii;

e actiuni de pregatire a personalului sau de actualizare a pregatirii desfasurate, in
general, 1n institutii specializate- universitati, institute de cercetare, etc. sau unitati hoteliere;
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e calatorii-recompensa sau stimulent.

- turism cu caracter extern ce are ca obiectiv buna desfisurare a activitdtii si
prosperitatea firmei si poate aparea sub forma de:

e deplasari cu caracter profesional (prospectarea pietei, supravegherea unor lucrari,
lucru pe santiere etc.);

e participarea la targuri, expozitii, congrese, colocvii.

In functie de continutul lor, formele turismului de afaceri se structureaza astfel:

- reuniuni/intruniri;

- targuri si expozitii;

- calatorii stimulent.

Turismul general de afaceri se referd, in general, la activitatea persoanelor ce
lucreaza pentru o scurtd perioadd de timp, in afara locului de munca obisnuit (ex.:
reprezentanti de vanzari, ziaristi, reporteri etc.).

Turismul de reuniuni, cunoscut si sub numele de turism de intrunire este determinat
de participarea unui eveniment de tipul intalnirilor, conferintelor, simpozioanelor, colocviilor,
congreselor si este considerat una din cele mai frecvent utilizate forme de turism de afaceri.
Turismul de reuniuni este In plind expansiune ca urmare a dezvoltarii necesitatii schimbului
de informatii in toate domeniile. Ponderea cea mai mare in activitatile de reuniuni nationale i
internationale revine continentului european, unde se desfasoara circa 60% din evenimentele
speciale din categoria congreselor si reuniunilor.

Targurile §i expozitiile nationale si internationale constituie manifestari periodice
limitate ca duratd de desfasurare, la care participa agentii economici care expun produsele
oferite spre comercializare si firmele potential interesate in achzitionarea lor (bunuri de
consum, utilaje). Ca forma de turism, deci, aceste manifestari stimuleaza calatoria a doua
categorii de persoane:

- expozantii - lucrdtori din intreprinderile economice, camere de comert, institutii
cultural artistice, persoane individuale;

- vigitatorii, reprezentati, la randul lor, prin specialisti, a caror deplasare este
determinata de interese profesionale si publicul larg, motivat de curiozitate.

Calatoriile-stimulent se prezintd sub forma unor vacante scurte, dar la un nivel de
confort ridicat (de lux), oferite anumitor categorii de angajati si familiilor acestora, cu scop de
distractie, relaxare, etc., ca recompensa pentru performantele deosebite obtinute in activitatea
profesionald. Ele reprezintd atdt o forma a managementului modern, datoritd utilizarii in
scopul motivarii angajatilor, cat si o forma a turismului - prin modul in care se realizeaza si
serviciile consumate. Acest sistem este specific mai ales continentului american.

Turismul de afaceri, indiferent de forma pe care o imbracd, constituie un beneficiu
pentru economiile zonelor de primire, datoritd avantajelor pe care le prezinta: independenta
fatd de conditiile naturale, atenueaza sezonalitatea, creeazd profituri mari organizatorilor si
prestatorilor de servicii, permite utilizarea mai bund a capacitétilor de cazare si alimentatie,
are impact redus asupra mediului. Incasirile medii pe zi/turist provenite de la participantii la
calatoriile de afaceri sunt de regula, mai ridicate decat media incasarilor realizate din turismul
de masa deoarece o parte din cheltuieli este suportatd de firmele, institutiile, sponsorii ai caror
reprezentanti participa la aceste actiuni.

1.2.2. Turismul urban
Turismul urban are o sfera de cuprindere foarte largd si se refera, in general, la
petrecerea timpului liber, a vacantelor, in orase in scopul vizitarii acestora si pentru

desfasurarea a diverse activitati cum sunt: intdlniri cu prietenii, vizite la rude, vizionarea de
spectacole, efectuarea de cumpardturi etc. In ceea ce priveste motivatiile calatoriei, in cadrul
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turismului urban pe primul loc se situeaza agrementul si programele cu continut cultural (cu
ponderi de 35-40%), urmate de Intalniri cu familia (cca 20%), intdlniri cu prietenii (cca 15%),
afaceri i motive profesionale (10-15%) si alte vizite cu continut gastronomic, cumparaturile
etc.

Turismul urban, datoritd motivatiei sale foarte diverse, detine o pondere importanta in
structura circulatiei turistice - pentru majoritatea tarilor europene in jur de 35% - cote mai
mari de piata inregistrand in Franta, Germania, Marea Britanie, India, s.a. In cadrul acestei
forme de turism, cca 80% reprezintd turism urban in timp ce 20% reprezintd turism
complementar, vizitarea asezarilor urbane fiind asociatd altor forme de petrecere a vacantei
(litoral, munte, rural etc.).

In structura motivationala a turismului urban ponderea cea mai mare revine turismului
cultural. Pentru ca o calatorie sa fie inclusd in sfera turismului cultural trebuie sa
indeplineasca trei conditii:

- sa fie determinatad de dorinta de cunoastere;

- sd aiba loc consumul unui produs turistic cu semnificatie culturala;

- s presupund interventia unui mediator - persoand, document scris, material audio-
vizual, etc., care s puna in valoare produsul cultural.

Activitatea de turism cultural este stimulatd de curiozitatea oamenilor,de cresterea
nivelului de instruire si civilizatie si cunoaste o multitudine de forme:

e vizitarea obiectivelor patrimoniului istoric: vestigii arheologice, istorice,
monumente, castele, edificii religioase, parcuri etc.;

e vizitarea muzeelor: de arheologie, de istorie, stiinte naturale, gradini botanice etc;

e participarea la evenimente culturale: spectacole de teatru, opera, balet, concerte,
expozitii, targuri;

e turism industrial si tehnic, situat intre cel cultural si de afaceri, caracterizat prin
vizitarea unor obiective economice, industriale, constructii specifice, ansambluri arhitectonice
etc.

Prin caracteristicile sale turismul cultural prezintd o suma de avantaje: independenta
fatd de un anumit sezon, posibilitatea dezvoltarii in zone diferite pe teritoriul tarii, larga
adresabilitate, dar si o serie de dezavantaje cum sunt: o parte din formele sale se adreseaza
unui public avizat, este mai scump comparativ cu turismul de agrement, are importante
consecinte negative asupra mediului. In acest context, sunt larg promovate forme de vacanti
al cdror impact asupra mediului sda fie cat mai redus, forme cunoscute in literatura de
specialitate sub denumirea de ecoturism, turism ecologic, turism verde, turism durabil.

1.2.3. Turismul rural

Turismul rural, motivat, in general, de dorinta intoarcerii la naturd, la traditional, se
defineste prin petrecerea vacantei in spatiul rural. Turismul rural reprezinta una dintre cele
mai eficiente solutii de armonizare a cerintelor turismului cu exigentele protejarii mediului si
dezvoltarii durabile.

Pentru desemnarea vacantelor petrecute in spatiul rural, in practicd se folosesc
notiunile de turism rural si agroturism, notiuni care au atit un numitor comun cat si elemente
particulare.

Astfel, turismul rural are o sferda de cuprindere mai mare decat agroturismul si se
referd la toate activitatile ocazionate de petrecerea unei perioade de timp determinate in
mediul rural, mijlocul de gazduire putdnd fi atdt gospodaria tardneascd - pensiune, ferma
agroturistica, cat si echipament turistic de facturda mai generala: hanuri, hoteluri rustice,
popasuri.

Agroturismul presupune sederea in gospodaria tardneasca, consumarea de produse
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agricole din gospodaria respectiva §i participarea in masurd mai mare sau mai mica la
activitatile agricole specifice. Agroturismul ia in calcul aspecte legate de efectele economice
asupra gospodariilor tardnesti si localitatilor rurale in ansamblul lor.

Continutul activitatii turistice, indiferent dacd e vorba de turism rural sau agroturism,
se circumscrie coordonatelor:

- spatiu rural - cu aspecte referitoare la asezare din punct de vedere al marimii,
densitatii populatiei, structurii sociale si la mijloacele de gazduire: tipul, confortul, pozitia;

- locuitori - populatia, ca pastratoare a unor traditii, obiceiuri, dar si ca detindtoare a
terenurilor, echipamentelor de gazduire si ca ofertant de servicii;

- produse - pe de o parte produsele agro-alimentare consumate de turisti iar pe de alta
parte produsele turistice, respectiv atractiile ce motiveaza deplasarea turistilor.

Satul turistic reprezintd o asezare rurald, pitoreasca, bine constituita, situatd intr-un
cadru natural nepoluant, pastratoare de traditii si cu un bogat trecut istoric, care in afara de
functiile politico-administrative, economice, sociale si culturale indeplineste temporar si
functia de primire si gazduire a turistilor. Satele turistice, in functie de zona unde sunt
amplasate valorile turistice existente se grupeaza in:

- etnofolclorice;

- de creatie artistica si artizanal;

- peisagistice si climatice;

- viti-pomicole;

- pescaresti si de interes vanatoresc;

- pastorale;

- pentru practicarea sporturilor de iarna.

Turismul rural are, asadar, o vastd determinare motivationald: reintoarcerea la natura,
cunoasterea traditiei si culturii, ingrijirea sanatatii, practicarea unor sporturi etc. El prezinta,
comparativ cu celelalte forme de turism, avantaje numeroase atat pentru clienti - costuri mai
mici, sezonalitate mai redusd, absenta aglomeratiei, ineditul §i originalitatea calatoriilor, cat si
pentru comunitatile locale: - stimularea economiei locale, crearea de noi locuri de munca,
obtinerea de venituri din valorificarea excedentului de produse agricole etc.

Turismul rural reprezintd o pondere tot mai mare ; astfel, daca In 1985 reprezenta,
conform OMT, numai 3% din totalul cererilor de vacantd, in prezent el detine cca 15%, cu
ponderi ridicate 1n tarile cu traditie Tn domeniu: Franta, Germania, Elvetia, Austria, Belgia etc.
Comparativ cu alte forme de turism, considerate mai mult sau mai putin moderne, turismul
rural este bine conturat in tara noastra, atat datoritd potentialului turistic de exceptie cat si
bogatiei traditiei si experientei in domeniu (primele sate turistice fiind organizate n anii 1967-
1968).
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CAPITOLUL II
LOCUL SI ROLUL TURISMULUI iN ECONOMIILE
NATIONALE

2.1. Turismul - activitate a sectorului tertiar

Tranzitia economiilor nationale catre structuri macroeco-nomice in care predomind
sectorul de servicii constituie una din mutatiile structurale majore din economia mondiala,
care a inceput cu cateva decenii in urma, accentudndu-se insa in ultimele doua decenii. Acest
proces caracterizeaza toate tarile lumii, fiind Tnsd mai preonuntat in tarile dezvoltate.

Serviciile alcdtuiesc infrastructura indispensabild functionarii oricarei economii
nationale, fie ea dezvoltatd sau In curs de dezvoltare. Telecomunicatiile, transporturile,
turismul si serviciile financiare sunt implicate in intreaga activitate a omului, iar structura si
rolul acestora s-a amplificat in mod continuu si ascendent, contribuind in mod deosebit la
reorientarea fortei de munca spre sectorul tertiar.

Componenta a sectorului tertiar, turismul actioneazd ca un element dinamizator al
sistemului economic global, el presupunand o cerere specificd de bunuri si servicii, cerere
care antreneaza o crestere in sfera productiei acestora. Cererea turistica determind o adaptare a
ofertei, care se materializeaza in dezvoltarea structurilor turistice si in stimularea productiei
ramurilor participante la construirea si realizarea de noi mijloace de transport, instalatii de
agrement etc.

Varietatea activitdtilor din domeniul turismului si legaturile dintre acestea si alte
ramuri ale economiei nationale au facut ca turismul sa devind o adevarata industrie, al carui
rol se gaseste mereu 1n ascensiune. Privit ca sector economic distinct, turismul include o gama
variatd de servicii: servicii de publicitate si promovare, informare, cazare, tratament,
alimentatie, agrement etc.

Turismul este consumator de resurse naturale si culturale, de servicii directe si
indirecte, fiind la randul sdu initiator de servicii. Serviciile turistice reprezintd un
compartiment distinct al oricarei economii nationale, cu trasaturi si legititi proprii, cu rol si
atributii specifice. Serviciile turistice, alaturi de intregul sistem al serviciilor, contribuie la
dezvoltarea productiei, la descentralizarea deciziilor, asigurdnd vehicularea fluxurilor
materiale si de informatii In economia nationala.

Serviciile turistice Indeplinesc urmatoarele functii economice:

- creeaza si reproduc conditiile materiale necesare ale dezvoltarii industriei turistice si
a altor sectoare economice;

- asigurd dezvoltarea si dirijarea economiei in concordanta cu evolutia si nevoile
economiei de piata;

- stabilesc legaturi intre principalele sectoare economice si contribuie la mentinerea
echilibrului dinamic al economiei;

- determina o utilizare rationala a resurselor naturale, antro-pice si a celor de munca;

- asigurd satisfacerea in conditii superioare a nevoilor materiale si spirituale ale
turistilor;

- indeplinesc un rol social-educativ, deschid noi posibilitati de afirmare i dezvoltare a
personalitatii umane prin largirea orizontului de cunoastere.

In contextul implicatiilor economice o functie importanti pe care o are activitatea de
turism consta In contributia sa la dezvoltarea unor zone mai putin bogate in resurse cu valoare
economicd mare, incapabile sd asigure dezvoltarea unor Intreprinderi sau industrii puternice,
dar cu importante si atractive resurse turistice, naturale si antropice. Acestea pot atrage fluxuri
turistice interne si internationale si duc la aparitia si dezvoltarea localitatilor ca statiuni
turistice.
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De asemenea, turismul favorizeaza utilizarea pe plan local a diferitelor resurse, a
disponibilitatilor de forta de muncd, avand ca efect benefic stabilizarea acesteia si reducerea
fenomenelor de migrare catre mediul urban.

Comparand turismul, privit ca ramura economicd, cu celelalte ramuri ale economiei
nationale, se desprind mai multe aspecte:

a. Turismul se inscrie in sectorul tertiar al economiei nationale, fiind constituit in
principal din prestatii de servicii. Plasarea turismului intr-o asemenea zona a activitatii umane
il face sa se incadreze intr-o dinamica foarte ridicatd, dinamicd ce reprezintd una din
dimensiunile principale ale sectorului respectiv in conditiile civilizatiei contemporane.
Deoarece cererea de servicii turistice constituie, in prezent, una din cererile cu cei mai ridicati
coeficienti de elasticitate, este de presupus ca activitatea turistica si forta de munca ocupata cu
desfasurarea acestei activitati vor inregistra cresteri sensibile in continuare.

b. Activitatea turistica este una din activitatile foarte eterogene, cu numeroase corelatii
interne, ceea ce implicd, pentru o bund valorificare a "produsului turistic", asigurarea de
servicii de calitate ridicatd, pe tot parcursul calatoriei si sejurului turistic.

c. Diversele servicii cu caracter turistic, cu exceptia celor din domeniul agrementului
si a celor legate intim de scopul final al caldtoriei turistice, sunt activitdti de acces, adica cele
care au rolul de a asigura turistilor conditii cat mai bune pentru realizarea scopului célatoriei:
odihna, instruire, recreere, sport etc. Existenta unui patrimoniu turistic valoros nu inseamna
un turism dezvoltat in absenta serviciilor care sa le puna in valoare si sd le facd accesibile
turistilor. Pe de altd parte, tiri cu potential turistic relativ modest (ex.Germania, Anglia,
Cehia, Slovacia) au ajuns la grade inalte de dezvoltare turisticd datorita investitiilor in
domeniul serviciilor.

d. Specific activitatii de turism este faptul cd unele din componentele sale apartin
altor ramuri ale economiei nationale. Activitati proprii exclusiv turismului, sunt, in
principal, cele legate de cazare si divertisment. Celelalte sunt pérti componente ale altor
ramuri §i anume: ale transporturilor, alimentatiei publice, circulatiei marfurilor. Rezulta, deci,
ca turismul este o ramurd de interferentd dar i de sintezd.

Caracterul de combinatie al activitatii turistice in ansamblul sdu face ca aceastd ramura
sd fie strans dependentd de dezvoltarea altor ramuri: astfel, dezvoltarea si modernizarea
mijloacelor de transport si a infrastructurii, a constructiilor si alimentatiei publice au un rol
foarte important In dezvoltarea activitatii turistice.

Inscrierea in cadrul sectorului tertiar - a carui esenta rezidd, in principal, in efectuarea
unei game largi de servicii - a activitdtii de turism, confirma faptul ca, in prezent, suntem
martorii unui intens proces de multiplicare si diversificare a nevoilor oamenilor, dar si de
adaptare a activitatilor economice si sociale la noile nevoi.

2.2. Conexiuni macroeconomice ale turismului
2.2.1. Factorii determinati ai evolutiei turismului

Analizand dinamica dezvoltérii pe plan mondial, rezulta ca circulatia turistica interna
si internationald se dezvolta ascendent, 1n ritmuri care depasesc ritmurile nregistrate de alte
sectoare ale economiilor nationale ale tarilor care 1si dezvoltd industria turismului.

Turismul evolueazad sub influenta a numerosi factori, diferiti ca natura si rol, care se
manifestd cu intensitdti diferite, cu efecte pozitive sau negative si care determind pentru
fiecare tard sau zond, amploarea si structura tendintelor fenomenului turistic. Literatura de
specialitate contine numeroase referinte cu privire la factorii care influenteaza dezvoltarea
turismului, carora le corespund multiple incercari de clarificare a factorilor respectivi.

Astfel, dupa criteriul continutului sau naturii factorilor de influentd, se identifica
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urmatoarele categorii:

- factori economici;

- factori tehnici;

- factori psihosociologici;

- factori demografici;

- factori organizatorici si politici;

- factori sociali.

Factorii economici includ variabilele de ordin economic, ca de exemplu: veniturile
populatiei, preturile si tarifele produselor turistice, oferta turistica. Veniturile populatiei
reprezintd principala conditie pentru manifestarea cererii turistice, suportul material al
dezvoltarii turismului. Este evident ca intensificarea miscarii turistice se realizeaza pe masura
ce veniturile depasesc nivelul critic pana la care mijloacele financiare disponibile intr-o
gospodarie sunt dominate in totalitate de necesitatea satisfacerii cerintelor primare de consum.
Veniturile populatiei exprima sintetic nivelul de dezvoltare economica si sociald a unei tari si
posibilitatile oferite pentru practicarea turismului. Astfel, sporirea veniturilor individuale ca
rezultat al cresterii economice, influenteaza structura consumului in sensul majorarii ponderii
cheltuielilor pentru turism.

Veniturile influenteazd cantitativ circulatia turistica, prin modificarea numarului
turistilor, si calitativ, determinand durata deplasarii, distanta, intensitatea plecdrilor in
vacantd, optiunea pentru un mijloc de transport sau pentru realizarea calatoriilor in interiorul
sau in afara granitelor. Influenta veniturilor se masoara cu ajutorul coeficientului de

elasticitate:
E, :ﬁ:ﬂ , unde:
c Y

C = cererea sau consumul turistic;

V = veniturile

A = variatia.

Valorile sale sunt situate de reguld, intre +1,2 si +1,4. Sensibilitatea cererii fatd de
venituri este confirmata si in tara noastra, astfel ca, in perioada 1991-2000, datorita reducerii
drastice a veniturilor reale ale populatiei, s-a diminuat circulatia turistica, coeficientul de
elasticitate luand valori de 2,5-3,2.

Preturile i tarifele percepute pentru serviciile turistice Imbracda o importanta
particulard, ca stimulent pentru redistribuirea cererii cdtre satisfacerea anumitor nevoi de
consum secundar, printre care figureaza si consumul turistic. In general, tarifele ridicate
limiteazd accesul la serviciile turistice si determind reducerea numarului de turisti, a
distantelor de céldtorie, a frecventei plecdrilor etc., in timp ce tarifele scazute stimuleaza
manifestarea cererii. In realitate, relatia dintre preturi si circulatia turistic este mai complexa,
fiind posibile si reactii adverse; de exemplu, reducerea drastica a tarifelor poate genera
neincrederea turistilor in calitatea serviciilor si, deci, o reducere a circulatiei turistice.
Raportul calitate-pret are un rol deosebit in formarea si afirmarea cererii turistice. Oferta
turisticd, formata din atractii naturale sau antropice, echipamente si fortda de munca
(cunoscute si sub numele de dotari factoriale), actioneaza direct asupra consumului turistic si
feno-menului Tn ansamblul sau.

Factorii tehnici ce conditioneaza dezvoltarea turismului se refera la performantele
mijloacelor de transport, la dotarile tehnice ale unitétilor de cazare, de alimentatie etc. Astfel
introducerea progresului tehnic favorizeaza deplasarea populatiei in interes turistic, exercitand
o influentd deosebitd asupra calitatii si diversitdtii serviciilor prin: integrarea unitdtii Intr-un
sistem de rezervare computerizatd, conectarea la sistemele moderne de comunicatie,
perfectionarea comunicarii camere-compartiment receptie etc., s$i asupra dezvoltarii
transportului prin perfectinarea mijloacelor de transport In comun §i cresterea gradului de
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dotare cu automobile.

Factorii psihosociologici sunt cel mai greu de estimat si comensurat, deoarece
exprimad predilectii individualizate, care pot avea tangenta si cu formarea activitatilor turistice:
moda, traditiile, retea de cultura si cunoastere, Ingrijirea sanatatii, nevoia de odihna etc. Exista
ratiuni psihologice care pot avea efecte reductoare dar sunt rare si pot fi suprimate; ratiuni
legate de varsta, de familie, repulsia de voiaj la distantd mare, etc. Cresterea duratei medii a
vietii, conditiile mai bune de viatd, experienta mai larga, conditiile superioare de sanatate,
reducerea timpului de transport, formele de asistenta etc. actioneaza in sensul suprimarii sau
reducerii acestor obstacole, contribuind la cresterea cererii turistice.

Factorii demografici reprezintd un complex de elemente care genereazd continuu noi
curente turistice, ca rezultat al cresterii populatiei mondiale, a mutatiilor in structura acesteia
pe varste, in structura profesionald, sporirii populatiei urbane, etc. Ritmul si dimensiunea
cresterii numerice a populatiei influenteaza numarul turistilor potentiali, Tnsd aceastd
corelatie se realizeaza numai 1n tarile cu nivel economic ridicat.

Structura pe virsta a populatiei are o deosebitd importanta in dezvoltarea circulatiei
turistice. Astfel, tineretul manifestd mai multd receptivitate la turism, datoritd timpului liber
disponibil si dorintei de distractie, mai intense, motiv pentru care exista facilitati acordate de
agentiile de turism pentru cei cu venituri mai mici. De asemenea o rezerva de largire a pietei
turistice este reprezentata de "persoanele varstei a treia", care au disponibilitati mari de timp si
venituri mai ridicate.

Structura socio-profesionala a populatiei este determinantd pentru circulatia turistica.
Astfel, segmentele de populatie cu pregatire superioara si patronii manifestd mai multa
inclinatie catre consumul turistic, in timp ce la celdlalt capat al scalei se situeaza lucratorii
agricoli si taranii.

Indiferent de wvariabila utilizata, structura populatiei are influentd atat asupra
dimensiunilor circulatiei turistice cat, mai ales, asupra diferitelor forme de turism.

Factorii organizatorici §i politici iau in considerare efectele pozitive ale destinderii si
climatului de colaborare dintre state si se referd la regimul vizelor, formalitatile la frontiera,
conflicte sociale, etnice, religioase. In categoria acestora sunt incluse actiunile
guvernamentale si facilitatile acordate de organizatorii de turism: legislatia in domeniul
turismului, acordurile internationale, alinierile la sistemele consacrate de clasificare a
hotelurilor, sistemul de acordare a vizelor, organizarea agentiilor de voiaj, etc.

Factorii sociali se referd la implicatiile procesului de urbanizare, la timpul liber,
moda.

Procesul de urbanizare influenteazd evolutia turismului mai ales prin producerea de
mutatii Tn structura nevoilor populatiei. Astfel, pe langd avantajele pe care le aduce
urbanizarea in planul dezvoltarii economice si ridicarii vietii, produce si efecte negative cum
ar fi deteriorarea mediului si cresterea solicitarii nervoase a oamenilor. Acestea determina
nevoia de "evadare" catre locuri linistite, nepoluante, pentru odihnd, recreere, distractie.

Evolutia timpului liber, pe de altd parte, conditioneazd manifestarea cererii pentru
calatorie, favorizand transformarea turismului dintr-o activtate marginala intr-o adevarata
industrie.

Factorii care influenteaza dezvoltarea turismului pot fi clasificati si dupa durata
actiunii lor, n:

- factori cu actiune de duratd, cum sunt: cresterea populatiei mondiale, cresterea
timpului liber, modificarea veniturilor populatiei, dezvoltarea mijloacelor de transport etc.;

- factori sezonieri ce cuprind: structura anului scolar, univer-sitar, succesiunea
anotimpurilor, activitdtile agricole etc.;

- factori conjuncturali care au efect temporar i pot influenta pozitiv sau negativ
expansiunea turistica: crizele economice, politice, recesiunile, somajul, catastrofe naturale,
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conditii meteorologice etc.

in functie de directia de actiune putem impirti factorii amintiti in exogeni si endogeni.
In categoria factorilor exogeni sunt cuprinsi factori de ordin general care stimuleazi global
dezvoltarea turismului: urbanizarea, cresterea populatiei, sporirea veniturilor, cresterea
longevitdtii etc. Categoria factorilor endogeni se refera la modificdrile din continutul
activitatii turistice: lansarea de noi produse, diversificarea gamei de servicii oferite, facilitatile
de pret etc.

Dupa importanta sau rolul lor in determinarea fenomenului turistic pot fi grupati in:

- factori primari, definitori pentru evolutia circulatiei turistice: oferta, veniturile,
preturile, etc.;

- factori secundari, cum sunt: climatul international, formalitatile de vizd sau
frontiera, diverse facilitati.

In functie de orientarea influentei lor asupra celor dous laturi ale pietei exista:

-- factori ai cererii turistice: urbanizare, venituri, timp liber;

- factori ai ofertei: costul, calitatea serviciilor, conditiile naturale, baza materiala;

- factori ai confruntdrii cerere-ofertd - calitatea infra-structurii, circulatia monetara
etc.

Incercirile de clasificare si enumerare de mai sus a factorilor de influenta ilustreaza
multitudinea variabilelor fenomenului turistic, diversitatea actiunilor asupra acestuia, i
importanta cunoasterii fiecarui factor in parte pentru dezvoltarea turismului.

2.2.2. Eficienta economico-sociald i efectele turismului

Activitatea de turism, ca orice altd activitate umana si economica, este, pe de o parte,
consumatoare de resurse, iar pe de altd parte, producatoare de efecte cu un caracter complex,
astfel ca eficienta economica este strans legata de cea sociala.

Problema eficientei apare peste tot unde se cheltuieste munca sociald si se consuma
resurse materiale, umane si financiare, insa, In activitatea de turism pe langd compararea
efectelor cu eforturile care le-au determinat, pentru aprecierea eficientei trebuie sa se aiba in
vedere si alte elemente cum ar fi: structura resurselor si a rezultatelor (urmarindu-se nu doar
performantele ci si efectele fata de societate), tipul si calitatea efectelor.

Rezultatele activitatii de turism Imbracd, simultan, doud aspecte, care se
interconditioneaza si se intrepatrund reciproc: eficienta economica si eficienta sociala, fiecare
dintre aceste componente ale eficientei activititii de turism avand atat efecte directe cat si
indirecte. Determinarea eficientei economice a activitatii de turism are anumite particularitati:

e in primul rand, desi eforturile materiale consumate pentru realizarea dotarilor
turistice sau pentru finantarea unor activititi sunt comparabile cu cele din alte sectoare,
efectele nu sunt, in toate cazurile, cuantificabile; In aceastd situatie, aldturi de eficienta
economicd se evidentiaza eficienta sociald. Cele doud laturi ale eficientei se
interconditioneaza, rezultatele Imbracand, deseori, simultan, dublu aspect: eficienta
economica-venituri nete ale agentilor economici si eficienta sociald - nivelul servirii, gradul
de satisfactie al turistilor.

e 1n al doilea rand, unele servicii turistice (de agrement, social-culturale) sunt finantate
de la bugetul statului, deci, in conditiile economiei de piatd nu-si pot asigura autofinantarea;
in acest caz se pune problema obtinerii unui randament maxim pe unitatea de efort.

Eficienta economicd constd 1n determinarea iIncasarilor obtinute pentru sumele
investite in vederea intrarii in functiune a unor instalatii si amenajari si este conditionata de
durata recuperarii banilor investiti, de incasarea medie pe zi/turist etc. In aceste conditii,
cresterea eficientei economice a activitatii de turism impune depunerea de efoturi in vederea:
diminuarii sezonalitatii utilizarii bazei materiale, promovarea sporturilor de iarna, a turismului
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de congrese, cantonamentelor sportive etc.

Eficienta sociali este reprezentata de aportul pe care structurile de primire, baza
materiald, 1l ofera antrenarii unui numar tot mai mare de persoane in turismul intern si
international in vederea asigurdrii conditiilor de recuperarea a fortei de munca si a rolului
social si cultural ce revine turismului international. Aspectul social rezida si din faptul ca
marea majoritate a turistilor sunt antrenati in turismul organizat, o mare parte prin intermediul
sindicatelor si organizatiilor de tineret. In esenti, eficienta sociali a turismului este
reprezentatd de aportul acestui domeniu de activitate la: petrecerea placutd a timpului liber,
recreere, refacerea capacitatii de munca, ridicarea nivelului general de cunoastere si pregétire,
satisfacerea unor motivatii spirituale, psihice etc.

Actiunea activitatii de turism se manifestd pe o multitudine de planuri, de la stimularea
cresterii economice la ameliorarea structurii sociale, de la valorificarea superioara a resurselor
natural-materiale, la imbunatatirea conditiilor de viatd. Aportul turismului la progresul
economico-social diferd de la o tard la alta, In functie de nivelul sdu de dezvoltare si de
politica promovata fata de turism. Organizatia Mondiald a Turismului identifica trei categorii
de efecte ale turismului:

- efecte asupra strategiei globale a dezvoltarii unei tari (zone) sau efecte globale;

- efecte partiale asupra economiei nationale, respectiv asupra agentilor, sectoarelor
fundamentale ale economiei;

- efecte externe, in domeniul socio-cultural, fizic si cel al resurselor umane.

Intre efectele economico-sociale previzibile ale turismului cele mai importante sunt:

a. turismul stimuleazd sistemul economic global, prin dezvoltarea sa antrendnd un
important spor de productie. Caldtoria turisticd presupune un consum de bunuri §i servicii
specifice, ceea ce determind stimularea productiei ramurilor cu care turismul intrd in relatii.

Aportul turismului la PIB diferd intre statele lumii, in functie de structura economiei
acestora si de gradul de dezvoltare. Astfel in tarile mici, tributare turismului, cota de
participare este foarte mare (84% in insulele Maldive); in tarile cu economie dezvoltatd si cu
activitate turistica bogatd ponderea turismului se apropie de media mondiala (Spania 10,7%,
Franta 7,3%, Elvetia 7,7%); 1n tarile in care turismul este slab dezvoltat aportul sau la PIB
este mai modest (ex. Romania 2,5% 1n 1999).

b. turismul contribuie la realizarea valorii addugate intr-o proportie superioara
ramurilor apropiate din punct de vedere al nivelului de dezvoltare;

c. turismul are rolul de mijloc de diversificare a structurii economice a tarilor,
deoarece, necesitatea adaptarii la cerintele turistilor favorizeaza aparitia unor ramuri specifice:
industria agrementului, agentiile de voiaj etc. si imprimd noi dimensiuni ramurilor existente:
agriculturd, industria alimentara, constructii, transporturi etc.

d. turismul permite atenuarea dezechilibrelor interregionale, prin mutatiile pe care le
produce in plan teritorial, reprezentand, astfel, o solutie pentru prosperitatea zonelor
defavorizate, a localitatilor dezindustrializate.

e. turismul permite o valorificare superioara a resurselor, in special a celor naturale
si a celor de mici dimensiuni. Multe elemente cum sunt: frumusetea peisajului, apele termale
sau minerale, monumentele de artd, vestigiile istorice isi gisesc cea mai bund valorificare,
uneori chiar singura, prin intermediul turismului.

f. turismul contribuie la asigurarea unei circulatii binesti echilibrate. Turismul
intern, prin cheltuielile facute de turisti, redd circulatiei o parte din veniturile obtinute de
acestia; turismul international, prin incasdrile valutare, contribuie la atenuarea deficitului
balantei de plati, la consolidarea monedei nationale si a liberei convertibilitati.

g. turismul contribuie la echilibrarea balantelor comerciale si de plati. Turismul
international reprezinta o sursa importantd de devize sau de economisire a acestora, ca mijloc
de valorificare Tn conditii mai avantajoase comparativ cu formele clasice ale exporturilor, a
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resurselor interne cheltuite pentru producerea unor marfuri destinate pietei internationale.

h. turismul este generator de noi locuri de munca, atragand excedentul de fortd de
muncd din alte sectoare si astfel contribuind, implicit la atenuarea somajului. Turismul
influenteazd benefic utilizarea fortei de muncd si in ramurile furnizoare ale sale, cum sunt:
agricultura, industria alimentara, constructii etc. Studiile aratd ca un loc de munca direct din
turism poate crea de la 1 la 3 locuri de munca indirecte sau induse.

1. turismul contribuie la cresterea si diversificarea exporturilor, deoarece bunurile si
serviciile pe care le consuma turistii pe durata deplasarii lor Intr-o tard pot fi asimilate, pentru
tara vizitatd cu un export. Unele din produsele si serviciile puse la dispozitia turistilor au
naturd specifica si, in conditii clasice, fie nu se pot exporta, fie se exportd dar cu eforturi si
riscuri mari (datoritd perisabilitatii, preturilor necompetitive, distantei mari pana la pietele
consumatoare), astfel ca turismul international reprezinta singura cale de a le valorifica, ca
forma de export.

J- turismul reprezintd un important mijloc de utilizare a timpului liber, acesta fiind
principala destinatie a timpului liber, atat a celui localizat la sfarsitul saptamanii, cat si pentru
cel al vacantelor sau concediilor de odihna.

k. turismul actioneazd in directia intensificarii si diversificarii legdaturilor dintre
natiuni, circulatia internationald reprezentand o cale eficienta de contact, cu realitatile si
popoarele din alte tari, tot mai importantd pe masura cresterii numarului celor ce participa la
aceasta activitate.
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CAPITOLUL III
PIATA TURISTICA

3.1. Continutul si caracteristicile pietei turistice

Piata, 1n calitate de componentd esentiald a mecanismului economic, are un rol
fundamental in reglarea raporturilor din economie, in realizarea echilibrului acesteia si
verificd masura in care diferitele activitati sunt in concordanta cu nevoile reale ale societatii.
Turismul, in calitatea sa de marfa, si-a constituit in timp o piatd proprie, definita prin factori
cu manifestare specificd si determinanti de naturd economica, sociala, politica, geografica si
motivationala.

Piata, la scara globala, reprezintd o structura complexa, alcatuita dintr-o largd gama de
elemente. Din acest ansamblu face parte si piata turisticd, formatd in timp, ca urmare a
dezvoltarii calatoriilor, cristalizarii produsului turistic si definirii mecanismelor specifice.

Piata turisticd reprezintd totalitatea actelor de vinzare cumpdrare al cdror obiect il
constituie produsele turistice, privite in conexiune cu relatiile pe care le genereazd, spatiul
geografic si timpul in care se desfasoara.

Piata turistica reprezintd sfera economica de interferentid a ofertei turistice,
materializata prin productia turisticdi cu cererea turisticd, materializatd prin consum.
Deoarece locul ofertei coincide cu locul consumului, dar nu si cu locul de formare a cererii,
interferenta se va transforma in suprapunere in timp si in spatiu a celor doi factori, prin
intermediul consumului turistic.

Turismul intrd in categoria produselor invizibile care nu pot fi comensurate cantitativ
si calitativ decat indirect si partial; astfel piata turistica are o serie de trasaturi comune cu piata
bunurilor si serviciilor dar si o suma de caracteristici proprii, dependente de specificul
activitatii In domeniu. Piata turistica prezintd urmatoarele caracteristici:

a. complexitate, determinata de faptul ca produsul turistic are un continut aparte, fiind
alcatuit din bunuri si servicii, din elemente tangibile si intangibile. Produsul turistic include
elemente de o mare eterogenitate, rezultate din activitatea conjugatd a unui numar mare de
producdtori-ofertanti, cu o mare varietate de forme de concretizare, ceea ce accentueaza
caracterul complex al pietei;

b. caracter fragmentat, determinat de multitudinea de forme de turism, de subpiete,
rezultate din confruntarea pe piata turistica a variatelor forme si asocieri ale produsului
turistic, pe de o parte, si diversitatea nevoilor si dorintelor consumatorilor, pe de alta parte;

c. opacitate. Pe piata turisticd apar mai multe incertitudini decat pe piata bunurilor
tangibile, generatoare de riscuri pentru ofertant §i cumparator, determinate de faptul ca oferta
este "invizibild", exprimata prin "imagini" create de cumparator pe baza informatiilor primite
si a experientelor anterioare;

d. piata turisticd este caracterizatd prin aparitia structurilor specifice concurentei
imperfecte, care argumenteaza necesitatea interventiei administrative a statului. Informarea
clientilor si a concurentei asupra ofertei este limitata, ceea ce determina reducerea rolului
pretului ca reglator al raportului ofertd-cerere si ingradeste libera circulatie a capitalului si
intrarea neingraditd in aceasta ramura.

e. elasticitate §i dinamism. Cererea turistica a inregistrat, de-a lungul timpului, o
evolutie ascendentd dintre cele mai dinamice, asupra careia gi-au pus amprenta fie in sensul
favorizarii, fie restrictionarii o serie de factori: structura economiei, gradul de dezvoltare,
gradul de ocupare a fortei de munca, cadrul legislativ, climatul politic etc.

f. mobilitate. Pe piata turistica oferta are o pozitie dominanta, locul ofertei, productiei,
coincide cu cel al consumului, dar nu si cu cel de formare a cererii. Oferta turistica nu poate
veni In intAmpinarea cererii: cea care se deplaseaza in vederea finalizarii actului de vanzare-
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cumpdrare este cererea. Motivatia sporeste riscul confruntdrii dintre cerere si oferta,
deplasarea cererii putand fi perturbatd de numeroase cauze;

g. concentrare in timp s§i spatiu. Activitatea turistici poate fi mai concentratd ca
dimensiune si volum al tranzactiilor atat de la o perioada la alta cat si de la o zona la alta.
Aceastd concentrare are implicatii asupra mecanismului de functionare a pietei, in sensul ca
favorizeaza aparitia unor situatii de ofertd fara cerere sau cerere fara oferta, cu implicatii
negative asupra utilizarii capacitatilor de productie si rezultatelor economice.

Dimensionarea cantitativa a pietei turistice se poate face cu ajutorul urmatoarelor
elemente:

- capacitatea pietei turistice, reprezentata de necesitatea, exprimatd pe o anumita piata
pentru un produs turistic, fara a se lua in considerare nivelul veniturilor consumatorilor sau al
preturilor produsului. Se calculeaza utilizdnd capacitatea medie de consum (K) si numarul
consumatorilor potentiali (N) in formula:

C=KxN

- potentialul pietei turistice reprezintd cererea tuturor consumatorilor pentru un anumit
produs turistic, in functie de veniturile lor i de preturile practicate pentru acel produs. Astfel,
calculdm cererea solvabild pentru produsul turistic, excluzind din capacitatea pietei acele
categorii de consumatori care, fie nu au posibilitati financiare pentru achizitionarea produsului
turistic respectiv, fie nu manifestd cerere efectivd din alte motive (lipsd de timp, uzante,
conservatorism etc.);

- volumul pietei produsului turistic, cuprinde totalitatea tranzactiilor incheiate pentru
un anumit produs turistic pe o piatd datd, intr-un anumit interval de timp. Atunci cand
volumul pietei este egal cu potentialul ei se realizeaza saturarea pietei.

- locul pe piata al unui anumit produs turistic se referd la acea parte a volumului pietei
acoperita prin vanzarile realizate pentru produsul respectiv.

Piata turistica are o mare varietate de forme de manifestare; putem vorbi astfel de piata
reala sau efectiva, potentiala si teoretica; de piata locala, nationald, internationald - regionala
si mondiald; de pietele diferentiate pe produse, pe consumatori, pe tipuri de
producatori/ofertanti etc.

3.2. Cererea si consumul turistic

Cererea, 1n general, reprezintd dorinta pentru un anumit produs, dublatd de
posibilitatea si decizia de a-1 cumpara; cererea apare astfel ca expresie a unei nevoi umane
catre un anumit lucru, sustinutd de posibilitatea de cumparare i vointa de achizitionare a
acelui lucru.

Cererea turistica este formata din ansamblul persoanelor care isi manifestd dorinta de
a se deplasa periodic i temporar in afara resedintei proprii, pentru alte motive decat prestarea
unei activitdti remunerate, la locul turistic. Cererea turistica se formeaza la locul de resedinta
al turistului, in bazinul cererii, ea fiind determinatd de caracteristicile economico-sociale ale
zonelor respective.

Consumul turistic este format din totalitatea cheltuielilor efectuate de cétre cererea
turisticd pentru achizitionarea unor bunuri si servicii legate de motivatia turistica. El
reprezintd expresia cererii efective, a cererii care s-a intalnit cu oferta, iar volumul sau
depinde, 1n esenta, de nivelul veniturilor consumatorilor si preturile produselor turistice.

Consumul turistic se realizeaza in cadrul bazinului ofertei turistice, in mai multe
etape, determinate de timp si spatiu :

a. Tnainte de deplasarea catre locul de destinatie turistica, dar in legatura cu aceasta
(ex. achizitionarea de echipament sportiv);
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b. in timpul deplasarii catre locul de destinatie (ex.transport);

c. la locul de destinatie.

Consumul turistic are o sfera de cuprindere mai mare decat cererea, deoarece in
cadrul turismului exista si autoconsum (petrecerea de vacante la resedintele secundare sau cu
rude si prieteni) si consumuri turistice subventionate din fondurile pentru protectie sociala.
Consumul turistic are o sfera de cuprindere mai mica fata de oferta, fiind, in fapt, echivalent
cu productia, adicd se produce ceea ce se consumd, produsele turistice neputand fi stocate, in
vederea unor vanzari §i consumuri ulterioare.

Cererea turistica se naste dintr-o necesitate specifica si se transforma intr-un consum
specific. Pentru ca cererea sa se transforme intr-un act de consum trebuie indeplinite 3
conditii: s existe timp liber, venit disponibil §i motivatie.

Raporturile consumului turistic cu cererea, oferta §i productia

= ( Productie

Cererea turistica este influentata de mai multi factori, pe de o parte economico-sociali,
pe de alta parte motivationali. In cadrul determinantilor economico-sociali ai cererii turistice
includem: factorul demografic, dezvoltarea economica, urbanizarea, timpul liber, veniturile
s.a.

- Factorul demografic, care influenteaza cererea turistica in mod diferit si in proportie
diferitd. Astfel, confruntdnd cresterea populatiei mondiale, pentru un anumit an, cu cea a
cererii de turism, se observad cd evolutia celor doud variabile nu este proportionala. Reactia
cererii in tdrile dezvoltate, in care fluxul turistic creste deseori mai mult decat proportional
fata de cresterea demograficd, este diferitd fatd de cea din tarile slab dezvoltate in care
cresterea fluxului turistic este inferioard cresterii demografice. Factorul demografic
stimuleaza, deci, turismul 1n acele regiuni in care exista conditii materiale, sociale si culturale
care decurg din dezvoltarea economica. Urbanizarea insoteste dezvoltarea cererii turistice,
oragele reprezentand polii puternic emitdtori de calatori. Timpul liber, in evolutia sa de-a
lungul vremii, a crescut considerabil, generand, in functie de modul in care a rezultat, mai
multe forme de turism.

- Reducerea duratei zilnice de lucru - de la 14 ore la inceputul sec.al XX-lea a scazut la
9 sau 8 ore in deceniul noua, favorizand evadarea cotidiand din marile aglomerari urbane;

- Reducerea duratei sdptamanii de lucru de la 6 la 5 zile a generat concediul de "week-
end'";

- Reducerea numarului de saptdmani de lucru si instaurarea practicarii concediului
anual platit a dat nastere la timp liber si mijloace financiare care sa permita desfasurarea
acestor vacante;

- Cresterea gradului de scolarizare, extinderea In timp a formarii profesionale si
retragerea precoce din viata activa au redus durata de lucru la mai mult de jumatate in cadrul
duratei de viata.

Repartitia venitului national si formarea veniturilor individuale definesc locul
consumului turistic in cadrul consumului total. Venitul individual trebuie sa depaseasca un
anumit prag peste care sa poatd deveni posibila satisfacerea nu numai a necesitatilor vitale, ci
si a celor "create". Rata cererii turistice creste mai mult decat rata veniturilor in tarile
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dezvoltate, odata cu cresterea venitului crescand partea destinatd necesitatilor create si
scazand, concomitent, ponderea cheltuielilor destinate acoperirii necesitatilor vitale.

Motivatia turistica cuprinde, in esentd, trebuinte, intentii, valente si tendinte specifice
cu caracter personal, influentate de o multime de factori biologici si psihologici.

Piramida motivationald a cererii turistice este structurata, in linii mari, astfel:

- motivatia sociald (de afiliatie, de adeziune, apartenenta la grup) se identificd in
nevoia omului de a se integra intr-un anumit grup;

- motivatia cognitivd, (de cunoastere, intelegere, descoperire) consta in nevoia de a
cunoaste traditii, obiceiuri, mestesuguri, istorie, civilizatie;

- motivatia de concordanta intre cunoagstere, simtire si actiune, ce contribuie la
integrarea personalitdtii §i se regdseste in actiuni turistice cu caracter coparticipativ, cu nevoia
de refugiu in locuri linistite;

- motivatia de repaus si reconfortare, aflata pe primul loc In ierarhia motivationald,
satisfacuta printr-un complex de conditii si mijloace, 1n afara resedintei permanente;

- motivatia esteticd exprima tendinta spre frumos, inedit, arta etc.

Trecerea de la cererea turisticd spre consumul turistic desemneazd trecerea de la
manifestarea pasiva catre o actiune concreta, cea de consum turistic. Drumul dintre cele doua
faze este lung si presupune doud procese distincte;

- transformarea motivatiilor in reactii;

- cumpararea.

Procesul transformdrii motivatiei in reactii. - Motivatia genereaza cererea de turism
si activeaza individul 1n sensul adoptarii unui anumit demers, care sa induca o stare de
consum. Starea de consum se va concretiza intr-o actiune comerciald numai daca va atinge un
nivel semnificativ, suficient pentru a genera decizia de cumparare.

Procesul cumpdrarii - Decizia de cumparare este actiunea cea mai importanta si catre
aceasta 1si dirijeaza intreprinderile ofertante cea mai mare parte a eforturilor de marketing.

Precizarea motivatiilor si chiar alegerea pasiva a produsului nu sunt suficiente pentru a
determina actiunea de cumparare. Motivatia respectiva poate fi uneori, inlocuita cu alta, sau o
informare insuficientd a cererii poate determina o categorie mai pasiva a cererii sa renunte la
cumpdrare. Pe piata turistica, consumatorul poate alege nu numai Intre mai multe produse
turistice, ci si intre achizitionarea unui bun de consum (care deseori poate avea aceiasi
motivatie ca si produsul turistic - ex. agrement-televizor) ca alternativa la achizitionarea unui
produs turistic.

In aceasti etapa trebuie intervenit pe piata pentru o ampla informare, prin intermediul
instrumentelor de marketing. Dupa ce s-a vandut produsul turistic, trebuie mentinuta dorinta
de consum, deoarece, datorita distantei in timp si spatiu, dintre cumparare si consum, uneori
cumparatorul poate renunta la consum. Deci, motivatia genereazd cererea turistica, iar
ofertantii, prin activitati promotionale, trebuie sa stimuleze instalarea si mentinerea motivatiei
de consum turistic.

Consumul turistic se caracterizeaza printr-o puternica concentrare, care se manifesta
astfel:

- in timp - consumul turistic coincide cu intervalele de timp liber, determinate de legile
si reglementarile sociale ale muncii, scolarizarii etc.

- in spatiu - 1a nivelul destinatiilor turistice, ceea ce determina utilizarea intensiva daca
nu chiar saturarea spatiului turistic;

- in motivatie, predominind ca motiv odihna, recreerea, vacanta.

Cererea turisticd si consumul turistic inregistreaza in evolutia lor o serie de fluctuatii,
fie cu caracter continuu, structural (datorate modificarilor unor factori de tendintd sau unor
schimbari rapide in domeniul tehnicii), fie cu caracter alternativ, datorate conditiilor naturale,
modului de formare a cererii sau unor situatii conjuncturale. Aceste fluctuatii au drept
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consecintd repartizarea inegala in timp si spatiu a numarului de turisti si a necesarului de
servicii.

Sezonalitatea nu este specifica numai turismului, insd in acest domeniu imbraca o serie
de particularitati, datoritd dependentei mari a cererii fatda de conditiile naturale, datoritd
caracterului nestocabil al serviciilor turistice etc. Sezonalitatea determind, pe de o parte,
utilizarea incompletd a bazei materiale si a fortei de munca, ceea ce influenteaza negativ
costurile serviciilor turistice, calitatea acestora, durata de recuperare a investitiilor si
rentabilitatea. Pe de altd parte, sezonalitatea afecteazd frecventa calatoriilor pe termen lung
datorita nivelului scazut al satisfacerii nevoilor consumatorilor, determinat de suprasolicitarea
spatiilor de transport, a spatiilor de cazare si alimentatie, care duce la calitate mai slaba a
prestatiilor. In extrasezon, capacititile respective raméan nefolosite, reclamand cheltuieli de
intretinere.

Variatiile sezoniere ale cererii turistice sunt determinate de:

- cauze naturale, ca pozitia geograficd a tdrii, zonei sau statiunii, succesiunea
anotimpurilor, conditiile de clima, periodicitatea manifestarilor etc.

- cauze economico-organizatorice cum sunt structura anului scolar si universitar,
concediile platite si durata lor, organizarea productiei in diferite ramuri, obiceiuri, traditii etc.
Atenuarea sezonalitatii Tnseamnad, n principal, reducerea intensitatii cererii din perioadele de
varf, prelungirea sezonului si a momentelor pre si postsezon, reducerea partiald sau totald a
extrasezonului si cresterea solicitdrilor in aceasta perioada.

3.3. Oferta turistica

Oferta turistica este formata din cadrul si potentialul natural si antropic, echipamentul
de productie a serviciilor turistice, masa de bunuri materiale destinate consumului turistic,
forta de munca specializatd in activitatile specifice, infrastructura turisticd si conditiile de
comercializare.

Oferta mai este definitd "valoarea serviciilor si bunurilor finale create de sectorul
turistic intr-o perioadd determinatd, in general, un an" sau "ansamblul atractiilor care pot
motiva vizitarea lor de catre turisti" etc. Aceste abordari insa, nu reusesc sd surprinda oferta
turistici in complexitatea sa, aceasta nelimitindu-se la potentialul natural si antropic. In
sinteza, oferta turistica este formata din:

o potentialul turistic (atractii naturale §i antropice, situate intr-un anumit spatiu
geografic, cu o anumita structurd, valoare si capacitate, avand rol determinant in dezvoltarea
turismului;

o baza materiald specifica - se refera la disponibilitatile de cazare, alimentatie,
agrement, la infrastructura generala specifica turismului;

e forta de muncd, care prin numar, structurd, nivel de pregatire, determina valoarea
productiet;

e serviciile, deoarece forma sub care se prezintd, in general, produsele turistice, o
reprezinta serviciile; de asemenea, factorii de productie ai turismului (fortd de munca, resurse,
capital) sunt inclusi 1n sfera tertiarului.

Productia turistica are o sfera de cuprindere mai restransd decat oferta turistica si
reprezintd ansamblul de servicii care mobilizeaza forta de munca, echipamentul de productie
si bunurile materiale, care se materializeaza intr-un consum efectiv in cadrul unei ambiante
specifice.

Relatia oferta turistica - productie turisticd este marcatd de urmatoarele particularitati,
comparativ cu aceeasi relatie pe piata bunurilor fizice:*

¥ C.Cristureanu, Economia i politica turismului internalional, Editura ABEONA, Bucure]ti, 1992.
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a. productia turistica poate fi cel mult egald cu oferta, in timp ce pe piata bunurilor
materiale oferta este cel mult egala cu productia;

b. oferta turisticd poate exista si in absenta productiei, in timp ce productia turisticd nu
se poate realiza In afara ofertei. Oferta de bunuri materiale nu se poate detasa de existenta
unei productii;

c. structura ofertei turistice nu corespunde totdeauna cu structura productiei, in timp ce
structura ofertei de bunuri materiale coincide cu structura productiei respective;

d. oferta turisticd este ferma, existd atata timp cat existd elementele ce o compun, in
timp ce productia este conditionatad de consum si inceteaza odatd cu incheierea consumului.

Oferta are deci rol primordial si reprezinta sursd a productiei turistice, In timp ce
productia turistica are rol de mobilizator al ofertei.

Oferta turistica prezintd o serie de particularitati: complexitate §i eterogenitate,
cresterea diversificatd, rigiditate, adaptare partiald sau imperfecta la cerere.

Complexitatea si eterogenitatea ofertei se refera atat la structura ofertei cat si la
structura productiei si a producatorilor de turism. Aceste caracteristici sunt determinate de
faptul ca oferta si productia turistica sunt alcatuite dintr-un ansamblu de elemente, care pot fi
grupate astfel:

- dupd continutul lor se impart in:

- elemente atractive, compuse din resurse naturale, socio-culturale, umane, etc.;
- elemente functionale, formate din echipamentul si serviciile care fac posibilad
desfasurarea productiei turistice;

- dupd comportamentul lor, elementele componente ale ofertei turistice se grupeaza
in:

- elemente rigide - echipamente de atractie turistica;
- elemente variabile - serviciile.

- dupad sectorul economiei din care provin pot fi: naturale, industriale, agricole,
transporturi, etc.

Oferta turisticd poate fi clasificatd, In functie de motivatia dominantd a
consumatorilor in 4 grupe:

- oferta turismului de vacanta: turism recreativ, familial, sportiv, balnear;

- oferta turismului cultural: turismul de studii, stagii de initiere tehnica, artistica,
festivaluri, turism religios etc.;

- oferta turismului de afaceri: turismul itinerant, turismul de congrese, turismul cu
titlu stimulator etc.

- oferta turismului pentru ingrijirea sdanatatii include - turismul de tratament,
turismul profilactic, etc.

Ofertantii de produse turistice sunt producdtorii diferitelor produse si prestatii,
intreprinderi din sectorul comercial, transportatorii asociati §i organisme cu vocatie sociala,
diferite colectivitdti sau organizatii teritoriale. Producdtorii turistici sunt specializati pe
activitati: cazare si restaurante; transport; animatie, informare §i agrement, touroperatori.

Cresterea diversificati reprezinta, pe de o parte, o caracteristicd a ofertei turistice
rezultatd din conditiile specifice turismului, pe de altd parte apare ca o consecintd a
preocupdrii producatorilor (ofertantilor), de apropiere de gusturile si dorintele consumatorilor
pentru stimularea cererii.

Daca in multe domenii ale economiei acoperirea cererii se realizeazd prin
multiplicarea ofertei, prin producerea de cantititi mai mari de bunuri, In turism aceastd
posibilitate de multiplicare cunoaste unele piedici. Astfel, dependenta de potential (atractie) a
turismului face ca sporirea ofertei prin mutiplicare sa se realizeze numai n anumite limite,
determinate de capacitatea de primire fizica si ecologica a acestuia. Aceasta inseamna ca, in
turism, cresterea ofertei trebuie sa fie orientata catre atragerea de noi zone 1n circuitul turistic,
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deci catre diversificare.

Rigiditatea este o particularitate a ofertei turistice care se manifestd sub diverse forme
si genereaza fenomene socio-economice negative. Rigiditatea ofertei este data de:

- imobilitatea ofertei si productiei turistice, care, nu pot fi expediate In vederea
intalnirii cu cererea s§i realizarii consumului; pentru realizarea consumului este necesara
deplasarea consuma-torului §i nu a produsului, ceea ce ridica probleme suplimentare, mai ales
in ceea ce priveste turismul international.

- imposibilitatea stocarii ofertei In vederea satisfacerii unor nevoi viitoare sau pentru
acoperirea unor oscilatii bruste ale cererii;

- rigiditatea in localizarea capacitdtilor sau echipamentelor de productie, care sunt
amplasate la locul sau in apropierea elementului atractiv.

Aceste particularitati ale ofertei turistice impun realizarea de eforturi care sa determine
atenuarea efectelor negative provocate, intre care cel mai important este acela de substituire a
unui tip de ofertd cu altul complementar. In acest sens, este necesar ca elementele ofertei sa
aiba caracter polifunctional, sa poatd satisface mai multe nevoi fard investitii suplimentare.
Astfel, capacitatile existente pot fi antrenate, in absenta turismului de vacanta, prin productia
de turism de afaceri sau turism de congres etc.

Imposibilitatea adaptarii rapide la variatiile cantitative de tip sezonier ale cererii i la
modificdrile calitative ale cererii, determinate de diversificarea motivatiilor si intereselor,
desemneaza o altd caracteristica a ofertei turistice, si anume adaptabilitatea partiald sau
imperfecta la cerere.

Rigiditatea ofertei turistice este generatoare de fenomene economico-sociale negative
de amploare. Subutilizarea elementelor functionale ale ofertei turistice determina prelungirea
duratei de amortizare a investitiilor, uzura morald si Incetinirea ritmului de Innoire a
capacitatii lor.

3.4. Activitatea comerciala pe piata turistica

Succesul comercial pe piata turisticd impune adaptarea produselor turistice la cerintele
consumatorilor, prezentarea acestora pe piatd de catre un ofertant cu o imagine comerciala
favorabild, mentinerea unui pret competitiv care sa respecte raportul calitate-pret.

In cadrul pietei turistice, cea mai dinamica si dezvoltati componenti este reprezentati
de voiajul forfetar sau aranjamentul "totul inclus".

Voiajul forfetar este acel voiaj organizat dupa un program detaliat, care cuprinde un
ansamblu de prestatii turistice, la un pret prestabilit. Acest pret este platit la inceputul
calatoriei iar in grupul de prestatii achizitionat pot fi incluse, dupa dorinta consumatorului:
voiajul dus-intors, insotirea, cazarea, restaurantul, agrementul, animatia, asigurarile. Acest tip
de voiaj este caracterizat prin faptul ca touroperatorul realizeazd o organizare prealabild a
produsului turistic, Tnainte de a se manifesta cererea clientilor.

Voiajul forfetar poate fi organizat sub forma "totul inclus" sau sub forma "mixta", tot
mai utilizata, prin care este furnizatd numai o parte a prestatiei turistice. Formula traditionala
"totul inclus" cuprinde sejururi in pensiune completa, circuite organizate, croaziere, in timp ce
formulele mixte cuprind voiaje de nenumarate tipuri si intr-o continua diversificare.

Touroperatorii sunt producatorii de voiaje forfetare, intreprinderi de mari dimensiuni
concentrate pe plan national si international, diferentiati de agentiile de voiaj (care decat
comercializeazd produsele turistice) prin faptul ca "fabricd" si vand produse turistice
integrate.

Fabricarea produselor turistice cuprinde mai multe faze, care se intind pe perioada mai
multor luni sau chiar ani, i anume:

- studiul de piata turistica;
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- conceptia produsului turistic;

- negocierea produsului turistic;

- comercializarea produsului turistic.

Studiul de piata este efectuat pentru a cunoaste caracteristicile pietei, ale cererii i
ofertei, ale oportunitatii proiectului, a programarii acestuia s$i a costurilor, a clientelei
potentiale pentru care trebuie adaptat produsul si pentru care trebuie pregititd eficient
campania de promovare. Pentru realizarea conceptiei produsului turistic fabricantul de
produse turistice are nevoie, deci, de cunoasterea pietei, care se bazeazi pe o serie de
informatii privind:

- clientela, impartitd pe segmente de varsta, categorii profesionale, venituri, gusturi
etc.;

- concurentd, pentru a putea diferentia produsul de oferta concurenta si pentru a hotari
care sunt mijloacele de promovare care permit un contact optim cu clientela;

- resursele turistice ale locurilor de destinatie, adicd bogatii naturale, culturale, de
infrastructura etc.

Obiectivul producatorului de voiaje este ca produsul propus, In compartatie cu
produsele concurentei, sd fie pus Intr-o pozitie favorabila pe pietele emitdtoare, in acest
context fiind fundamentald obtinerea unei competitivitdti sporite a produsului turistic. Astfel,
conform Organizatiei Mondiale a Turismului produsele turistice trebuie sd insumeze
urmatoarele caracteristici calitative:

- validitatea, adica Indeplinirea conditiilor necesare pentru a putea fi utilizat;

- fiabilitatea, respectiv sigurantd pe parcursul consumului;

- eficacitatea, adica posibilitatea de a produce satisfactie ma-xima cu minimum de
efort;

- integralitatea, determinata de caracterul eterogen al produ-sului, caruia nu trebuie
sa-i lipseasca nici un element component,

- utilitatea, adica existenta unor scopuri precise urmarite pentru consum,;

- flexibilitatea, care sa permitd adaptarea produsului la diferite situatii;

- intretinere usoard, care sa permitd detectarea si remedierea pe parcurs a deficientelor
de prestare;

- comprehensibilitatea, adica functionarea si utilizarea produ-sului sa fie Inteleasa atat
de forta de munca prestatoare cat si de client.

Pentru a ramane competitiv, fabricantul de voiaje trebuie sa creeze posibilitati multiple
de alegere pentru consumatori, sd "ocupe" o parte din piatd 1n vederea limitdrii sau
descurajarii concurentei, sa-si reinnoiasca produsele continuu.

De asemenea, pentru ca produsul turistic sa fie competitiv, fabricantul trebuie sa fata o
selectie riguroasa a prestatorilor de servicii, in scopul obtinerii celui mai bun raport calitate-
pret, deci sa negocieze montajul produsului turistic. Negocierea are sanse mai bune de
succes dacd imaginea de marcad a fabricantului e buna si garanteaza operatiunile propuse si
chiar plata in avans a prestatiilor angajate.

Fabricantul de produse turistice este pus, deseori, In situatia de a alege destinatii
turistice in tarile in care preturile diferitelor prestatii sunt mai scazute, rezultdndu-le astfel un
avantaj suplimentar, cu conditia ca raportul calitate-pret sd fie pastrat iar destinatiile sa
corespundi preferintelor consumatorilor. In general touroperatorul poarti raspunderea pentru
serviciul turistic pe care I-a montat, el platind serviciile pentru care s-a angajat, dar si locurile
de transport §i cazare pe care nu le utilizeaza. De aceea touroperatorii monteaza o gama larga
de produse, pentru diferite destinatii, pentru a putea compensa eventualele riscuri de naturd
politica, valutara sau induse de o optiune eronatd privind produsul sau prestatorii.

Comercializarea produsului turistic poate fi efectuatd direct de touroperator, sau prin
intermediul agentiilor de voiaj. Indiferent de situatie, succesul comercializarii depinde in mod
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esential de actiunea de promovare si campaniile de promovare facute si, in special, de brosura
de prezentare a diferitelor produse conceputa de touroperator.

Brosura turistica este un material de prezentare editat Intr-un numar mare de
exemplare si difuzat prin reteaua de sucursale si agentii de voiaj catre vechii clienti si catre
anumiti clienti potentiali. Ea este compusa din fotografii in culori care sd atraga atentia
consumatorului si preturile de referintd. Brosura turisticA este costisitoare, dar este un
argument comercial foarte bun pentru vanzarea unui produs turistic.

Realizarea si publicarea brosurii necesitd mijloace financiare importante, accesibile
numai marilor touroperatori, ceea ce poate conduce si la concentrarea mai multor ofertanti in
cadrul aceluiasi material publicitar. Promovarea comerciala si publicitatea turisticd sunt
deseori obiectul unei duble initiative - a touroperatorului, pentru produsele pe care le vinde si
a organizatiilor turistice din tara de destinatie. In cazul in care interesele celor doud categorii
coincid, ei coopereaza fie involuntar, fie organizat si chiar coordonat. Dacad insad organele
turistice ale tarii primitoare nu sustin campania promotionald, cheltuielile si riscul publicitar
sunt suportate de touroperatorul respectiv si eventual, de agentiile de voiaj distribuitoare.

Agentiile de voiaj au ca activitate vanzarea produselor turistice si sunt remunerate
pentru vanzarile efectuate printr-un comision, avand, cel mai adesea, doar rol de distribuitori
de produse turistice.

3.5. Preturile produselor turistice

In cadrul economiei de piati, pretul reprezinta, in expresie monetara, valoarea de piata
a unui produs sau serviciu, iar nivelul lui reflecta o serie de constrangeri ale pietei. Pretul,
pentru producdtor trebuie sa reflecte cheltuielile de productie, de comercializare, sa acopere
taxele, impozitele si alte obligatii financiare ale agentilor economici si sd asigure obtinerea
profitului. Pentru consumator, pretul este apreciat in functie de utilitatea produsului, de
importanta pe care o are nevoia respectiva in ansamblul de nevoi al cumparatorului, de
veniturile acestuia disponibile, de preturile concurentei si de comparatia cu alte bunuri si
servicii. Pretul, de asemenea, corespunde legitatilor mecanismului economiei de piata,
reprezentand si un rezultat al confruntarii dintre cerere si oferta.

Formarea si evolutia preturilor turistice sunt rezultatul presiunilor unui ansamblu de
factori de naturd economicd, politici, motivationald, geograficd etc., dar mai ales a
caracterului complex si eterogen al produsului turistic. Formarea pretului pe piata turistica
prezintd anumite particularitati: - valoarea produsului turistic este dependenta de factorii
naturali si de utilizarea pamantului ca factor de productie; pretul de vanzare al produsului
turistic nu are la bazd ca in alte ramuri ale economiei cheltuielile medii de productie, ci
cheltuielile cele mai mari necesare pentru obtinerea unei unitati de produs; cu cat exploatarea
resurselor se realizeaza 1n conditii mai avantajoase, respectiv cu cheltuieli mici de exploatare
si valorificare a resurselor naturale pentru consumul turistic, cu atat este mai mare abaterea
pretului de vanzare de la valoare. Diferentierea conditiilor de productie permit producatorilor
obtinerea unei rente diferentiale (resurse termale exploatabile cu cheltuieli mici, plaje naturale
usor accesibile), sau a unei rente de monopol, acestea permitand actiuni puternice asupra
preturilor de vanzare.

Preturile produselor turistice prezintd cateva trdsdturi distinctive, dintre care mai
importante sunt:

- diferentierea;

- evolutia relativ independenta de raportul cerere-oferta;

- influenta limitata asupra consumului;

- caracterul inflationist.

a. Preturile produselor turistice se diferentiazd in timp si spatiu, in functie de
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producator si dupa caracteristicile consuma-torului.

Diferentierea in timp este rezultatul caracterului sezonier al activitatii de turism si
determind o nuantare puternicd a preturilor in functie de momentul consumului. Astfel, in
perioadele de sezon si de varf de sezon preturile sunt de regula, mai mari cu 30-40% decéat in
extrasezon, diferentiere justificatd prin imposibilitatea adaptarii ofertei la variabilele cererii.
Diferentierile de pret se realizeazd pe seama serviciilor hoteliere, de transport, si oscilatiile
cotei de comision percepute de touroperatori si agentii de voiaj, si nu afecteaza calitatea
prestatiilor. Diferentierea in timp a preturilor constituie un important instrument de politica
turisticd, utilizat pentru atenuarea sezonalitatii activitatii turistice.

Localizarea ofertei, in raport cu elementul de atractie turisticd atrage diferentieri ale
preturilor la fel de puternice ca cele impuse de sezonalitate. Diferentierile in spatiu ale
preturilor apar, deci, ca urmare a localizarii diferite a echipamentelor si statiunilor in raport cu
bazinul de cerere sau cu elementul de atractie (plaja, partia de schi, izvoare minerale etc.). De
ex.: unitatile hoteliere din apropierea plajei pot practica preturi cu pana la 40% mai mari decét
cele plasate la distante mai mari.

Un factor major al diferentierii preturilor in spatiu este raportul de schimb valutar.
Astfel, preturile platite de turisti in valuta tarii primitoare pot fi mai mari sau mai mici, pentru
acelasi produs turistic, In functie de paritatea valutelor tarilor emitatoare la valuta tarii
primitoare.

Diferentierile de pret se manifesta si in functie de producator, caracteristicile acestuia
influentand si conditiile de productie, si calitatea productiei. Exista, astfel, diferentieri ale
preturilor dupa forma de proprietate, dupa marimea agentilor economici (productia de scara
presupunand costuri mai mici pe cantitatea de produs), pe categorii de confort etc. Un factor
major de diferentiere il reprezintd gradul de concentrare a productiei: cu cat numarul de
producatori mici si mijlocii pentru acelasi produs este mai mare cu atat mai diverse o sa fie
preturile.

Diferentierea preturilor propduselor turistice se face si in functie de consumatorul de
turism, pentru aceeasi perioada si acelasi produs, din motive economice sau sociale, preturile
variind in functie de: varsta consumatorilor (tinerii si populatia de varsta a treia beneficiind de
unele reduceri de tarife), categoria socio-profesionald, motivatia de consum, de tipul
turismului - individual sau colectiv etc. Acest tip de diferentiere apare cel mai des pentru
serviciile de transport si, uneori, si de cazare.

b. O alta caracteristica a preturilor produselor turistice se refera la faptul ca formarea
lor este relativ independentd de raportul cerere-ofertd, de legile pietei.

In conditiile economiei de piati preturile se stabilesc pe baza legii cererii-ofertd in
conditii de liberd concurentd, ca urmare a deciziei unui producator care domina piata unui
produs- pretul de monopol, sau chiar prin interventia statului, directd sau indirecta, in
stabilirea pretului.

Piata turisticd, insa, prin specificitatea mecanismului sau de functionare, limiteaza
afirmarea liberei concurente si rolul mecanismelor pietei in formarea preturilor. Jocul liberei
concurente este deseori ingradit, fie prin intelegeri intre producétori, fie datoritd pozitiei de
monopol des Intilnitd In organizarea activitatii turistice. Totodata, rolul pietei in stabilirea
preturilor mai este redus si de interventia statului prin reglementéri de politica fiscald, regim
al constructiilor, protejarea mediului, ceea ce impune ajustari ale nivelului preturilor.

c. Aceasta caracteristicd genereazd o altd particularitate a preturilor - influenta lor
limitatd asupra consumului. Datoritd opacitatii specifice pietei turistice, cumpdaratorul nu
poate aprecia masura in care pretul corespunde calitatii produsului si asteptarilor sale, nu
poate examina produsul inainte de a-l achizitiona. De asemenea, consumatorul dispune de o
slabd informare cu privire la nivelul pretului si la oferta concurentei, ceea ce reduce
posibilitatea sa de a face analize comparative, mai ales in ceea ce priveste turismul
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international.

In domeniul turismului se manifesta deseori un comportament subiectiv, emotional, al
consumatorului, o anumita fidelitate a acestora care, intervenind, detageaza pe consumator de
factorul material, generand o relativa independentd a consumului fata de preturi.

d. Preturile produselor turistice manifestd un pronuntat caracter inflationist, comun,
de altfel tuturor preturilor. Eterogenitatea si complexitatea produselor turistice si mecanismul
de formare a pretului pachetului de vacanta, prin cumularea costurilor prestatiilor individuale,
determina un efect al inflatiei sensibil amplificat. Cresterea preturilor produselor turistice este
superioard cresterii preturilor marfurilor fizice sau ale altor servicii care nu au caracter
sezonier. Inflatia prin costuri se datoreazad cresterii pretului elementelor de cost: energie,
salarii, datorita sezonalittii activitatii si raritatii fortei de munca superior calificata, taxelor si
impozitelor etc. Inflatia prin cerere constd in cresterea artificiala a pretului vacantelor ca
urmare a sezonalitatii, a ofertei inelastice, a unei inadecvari oferta-cerere si a importului de
inflatie.

Manifestarea inflationistd a preturilor produselor turistice provoacd efecte negative
asupra sectoarelor economice aflate in conexiune cu turismul, iar pe plan international
antreneaza reducerea competitivitatii sau chiar o reorientare a fluxurilor turistice.

Preturile produselor turistice se determind, ca reguld generald, prin Insumarea
urmatoarelor elemente:

e costuri materiale;

e costuri salariale;

e costuri de functionare;

e costuri de gestiune;

e taxa pe valoarea adaugata;

¢ marja de profit a producatorului si comerciantului.

Diferentele notabile intre preturile unor produse foarte apropiate din punct de vedere al
continutului sunt mai ales rezultatul complexitatii produselor turistice si realizarii acestora de
citre producitori foarte diferiti. In acest context, posibilititile de cercetare si analizi a pietei
turistice nu sunt foarte variate. Pentru a reflecta intr-o valoare unicd, o gama cat mai larga a
consumurilor turistice, in vederea unei cat mai bune informari, se determind indici ai
preturilor care surprind atat evolutia acestora cat si modificarea structurii consumului.

Indicele valoric al consumului turistic (Iy), se determina dupa formula:

I = m, unde
Z qoD,
p = pretul;
q = cantitatea
0 sin corespund perioadei de baza si perioadei curente.
Acest indice poate fi descompus in:
- indicele modificarii consumului (1)

;2P = 2P,
‘ z%po

- indicele modificarii pretului (Ip)

24P = 201,
? Z‘]opo
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Un alt indice defineste costul vietii turistice si porneste de la determinarea unui "cos de
consum turistic" - o structura standard de servicii turistice cumpdrate de un turist mediu, si
pretul acestuia, apoi se fac comparatii in timp, pe categorii socio-profesionale, bugete etc.
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CAPITOLUL 1V
INVESTITIILE iN TURISM

4.1. Adoptarea deciziei de investitie

Calitatea si dimensiunile activitatii turistice sunt conditionate, in mare parte, de gradul
de dotare a teritoriului cu mijloace specifice si de dotarea tehnica a sectoarelor adiacente care
participd, in diferite proportii, la productia, comercializarea si consumul produselor turistice.
Astfel, baza tehnico-materiala, atit cea specificd (unitdtile de cazare, alimentatie, mijloc de
transport pe cablu etc.) cat si infrastructura (cai de comunicatie, retele de alimentare, etc.)
joacad un rol major in dezvoltarea turismului, cresterile in acest domeniu nefiind posibile in
lipsa unor sporuri cantitative si calitative ale capitalului tehnic.

Baza tehnico-materiala este supusd unui proces de uzura fizicad si morala, uzura ce
impune, periodic, inlocuirea componentelor acesteia. Apare astfel necesitatea unor eforturi
investitionale substantiale in scopul cresterii $i modernizarii inzestrarii turistice. Investitiile in
industria turisticd sunt, in general, intensive in capital, datoritd costului ridicat al
infrastructurii si al echipamentului tehnic. Specific acestei activitati este faptul ca finantarea
imobilizeaza capitalul pe termen lung, amortizarile ficandu-se foarte lent.

Activitatea turistica prezintd anumite particularitati ca: mare utilizatoare de forta de
muncd, producatoare de servicii care nu se adapteaza usor la fluctuatiile cererii, existenta
costurilor de exploatare a capacitatilor indiferent daca ele functioneaza sau nu, care impun
aplicarea unor reguli foarte stricte atat la finantarea cat si la gestionarea intreprinderilor
turistice.

Investitiile, in functie de obiectivele urmarite si de efectele scontate, pot fi: de
dezvoltare (extindere), de modernizare si de inlocuire.

Dupd continutul lor, investitille in turism se concretizeazd in: - obiective
(echipamente) specifice, In aceasta categorie incluzand unitati de cazare, alimentatie etc., si
lucrari de infrastructura care asigura functionarea normald a primelor (cdi de acces, spatii
verzi, parcari etc.).

Problemele majore ale producdtorului din orice domeniu: ce sa producd, unde sa
produca si cum sd produca, sunt fundamentale si pentru productia turistica. Pentru a micsora
riscul unei investitii nepotrivite, gresit directionate sau amplasate, majoritatea produca-torilor
recurg la studii previzionare privind rentabilitatea si oportunitatea finantarii investitiei, tinand
cont de marimea capitalului investit si de durata imobilizarii sale. In cadrul industriei
turistice, domeniul care ridica cele mai mari probleme privind finantarea si in care riscurile
unei decizii eronate sunt cele mai mari este hotelaria.

Deciziile privind angajarea unor lucrari de investitii se fundamenteazd pe elaborarea
unor studii de fezabilitate, care trebuie sd argumenteze necesitatea si oportunitatea investitiei
si si cerceteze eficienta functionarii noului obiectiv. In acest context, principalele probleme ce
trebuie solutionate in vederea realizdrii unui proiect de investitii se referd la determinarea
valorii investitiei, identificarea sumelor de capital si a modalitdtilor de finantare, evaluarea
cheltuielilor de exploatare si calculul eficientei.

Pentru a decide oportunitatea si aprecia eficienta investitiei este necesard construirea
unor conturi de exploatare previzionale si de rentabilitate previzionale. Pentru elaborarea
acestora este necesarda o informare riguroasa prealabild 1n legatura cu investitia, veniturile si
cheltuielile respective. Astfel, contul de exploatare previzionald se bazeaza pe calculul a 5
indicatori agregati prin analiza carora se poate justifica decizia de a investi sau a nu investi;
marja brutd, marja netd, marja de activitate, marja de exploatare si rezultatul net.

Marja bruta (MB) este compusa din incasarile totale (IT) obtinute prin exploatarea
unui obiectiv turistic minus cheltuielile (P) facute pentru achizitionarea marfurilor si
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serviciilor necesare.

MB=IT-C

Dimensiunea Incasdrilor obtinute din exploatarea obiectivului (hotel, restaurant, etc.)
depinde de tarifele si preturile practicate, si de utilizarea previzibild a obiectivului. Utilizarea
obiectivului poate fi apreciata (previzionatd) numai prin studii de piatd privind clientela
potentiald si localizarea investitiei. Preturile si tarifele permit aprecierea estimativa a
incasarilor si se calculeaza pornind de la cele practicate in obiective turistice similare, pentru
servicii din aceeasi categorie calitativa.

Cheltuielile (C) pentru achizitionarea de marfuri si servicii se determind pe baza unor
consumuri specifice cunoscute si a unor preturi de piatd folosite la aprovizionare, tindndu-se
cont de eventualele facilitdti de aprovizionare de care poate beneficia intreprinzatorul.

Marja neta (MN) se obtine prin scaderea din marja brutd (MB) a cheltuielilor cu forta
de munca (F):

MN=MB -F

Cheltuielile cu forta de munca cuprind plata salariilor, eventualele prime si gratificatii,
cotizatii sociale etc. Marimea cheltuielilor cu forta de munca diferd de la o unitate la alta, in
functie de structura acesteia. Cheltuielile cu forta de munca sunt evaluate deci pornind de la
estimarea locurilor de munca si a salariilor necesare.

Marja de activitate (MA) se obtine prin scaderea din marja netd a cheltuielilor de
functionare (CF) a unitatii, care cuprind cheltuielile curente pentru intretinere, iluminat,
incalzire, reparatii. Cheltuielile de functionare se Tmpart in doua categorii: cheltuieli fixe (cf)
si cheltuieli variabile, sau proportionale cu volumul activitétii (cv).

MA =MN - CF CF = cf+cv

Cheltuielile de functionare sunt direct proportionale cu volumul activitatii
intreprinderii §i sunt evaluate prin comparare-asimilare cu cele din capacititi similare.
Determinarea marjei de activitate este importanta deoarece aceasta reprezinta primul indiciu
cu privire la rentabilitatea potentiald posibild a intreprinderii.

Marja de exploatare este indicatorul fundamental 1n elaborarea calculelor previzionale
si se determind scazand din marja de activitate cheltuielile de exploatare si comercializare
(CE):

ME =MA - CE

Cheltuielile de exploatare si comercializare se referd la intretinerea imobilelor,
mobilierului, impozite si taxe legate de gestiunea intreprinderii, cheltuieli administrative
(telefoane, corespondentd) cheltuieli cu publicitatea, asigurarea etc.

Rezultatul obtinut din scaderea tuturor cheltuielilor de exploatare din marja de
activitate demonstreaza capacitatea intreprinderii de a-si finanta cheltuielile si a obtine un
beneficiu.

Rezultatul net se obtine din beneficiul brut al intreprinderii. Beneficiul brut (BB) se
determind scazand din marja de exploatare amortizarea (A), creditele, dobanzile, chiriile
etc.(F.F.).

BB = ME - (A+FF)

Beneficiul net sau rezultatul net (BN) previzionat se obtine scazand din beneficiul brut
impozitul pe beneficiu.

BN=BB-1B

Acesta permite diagnosticul privind oportunitatea unei investitii.

In ceea ce priveste valoarea investitiei, aceasta cuprinde costul propriu-zis al
mijlocului fix si o serie de cheltuieli angajate pe parcurs vizand pregatirea, executia i punerea
in functiune a obiectivului. Pentru a se putea aproxima corect nivelul acestor cheltuieli se tine
seama de experienta anterioara si de structura costurilor, elaborandu-se mai multe variante din
care se alege cea mai potrivita.
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Alaturi de indicatorii mentionati se mai determina si cei de eficientd, proprii
investitiilor, si anume:

Investitia specifica (Is) calculata ca raport intre valoarea investitiei (I) si capacitatea
obiectivului (q) in unitati fizice (mp, camere, nr de locuri etc.).

Investitia specificd poate fi consideratd indicator de eficientd numai in urma
comparatiei cu standardele sau cu diverse proiecte similare.

Termenul (durata) de recuperare (Tr) a investitiei, exprima timpul in care sunt
reconstituite, pe seama profitului obtinut din functionare, fondurile avansate si consumate.
Acest indicator se determina ca raport Intre valoarea investitiei (I) si profitul anual (Pa).

1

T =—
Pa

In general, in activitatea de turism, termenul de recuperare a investitiei este mai mare
comparativ cu alte sectoare, datorita costului ridicat al investitiilor din turism, a rentabilitatii
relativ reduse si a sezonalitatii care determind functionarea temporara a echipamentelor.

Randamentul economic al investitiei (Rei) se fundamenteaza pe faptul cd obiectivele
turistice functioneaza multi ani dupa perioada de recuperare a cheltuielilor, producand in
continuare profit. Desi este greu de anticipat cu precizie durata efectivd de viata a
echipamentelor, n aprecierea eficientei investitiei este necesard luarea in calcul a profitului
total in raport cu efortul initial.

P

_ * Nr

el Ii
unde: Pnr = profitul net dupa recuperarea investitiei
[} = investitia initiala
Unul din criteriile de rentabilitate ale investitiei turistice frecvet utilizat este raportul
beneficiu/cost:

S

B_=ZH@+a)"

C Z C,

= (1+a)"

B, = beneficiul anual

C, = costul anual

N = numarul de ani de existentd a investitiei

a = indicele de actualizare

Indicele de actualizare se aplicda deoarece la momentul in care se vor obtine
beneficiile, valoarea unitdtii monetare va fi mai mica decat in momentul in care are loc
investitia, si aceasta permite calculul valorii actualizate a viitoarelor venituri pe care le va
genera proiectul.

Calculul nivelului acestor indicatori, corelat cu restrictii financiare sau de alta natura,
permite reducerea riscurilor si adoptarea celor mai bune solutii de dezvoltare.

4.2. Finantarea investitiilor turistice
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In privinta modalititilor de finantare a investitiilor putem cita urmitoarele solutii
consacrate:

- aportul propriu;

- creditul;

- leasingul;

- actionariatul si coproprietatea;

- aportul statului;

- aportul organismelor financiare internationale.

a. Aportul propriu se constituie ca modalitate de finantare prin faptul ca sumele
necesare investitiei provin din acumularea profitului din activitatea desfasuratd intr-o
activitate anterioard sau din multe alte surse. Fiind vorba de mijloace financiare proprii,
gestiunea acestora cade in sarcina exclusivi a intreprinzitorului. In practica turistici aceasti
modalitate de finantare este rar utilizata, chiar si in asociere cu altele, ponderea ei fiind mica,
deoarece nivelul investitiilor in turism este foarte mare.

b. Creditul bancar este cea mai frecvent utilizatd modalitate de finantare. Creditul este
obtinut de la o institutie finantatoare si prezintd avantajul realizarii unor lucrdri de mare
amploare, care depasesc posibilitatile financiare ale Intreprinzatorului. Pentru creditele
obtinute in vederea efectudrii de investitii se platesc dobanzi si se garanteaza cu valori
materiale. Acordarea creditelor se fundamenteaza pe studii de performantd economicd a
obiectivelor, institutia financiard implicandu-se si 1n controlul utilizarii fondurilor. De
asemenea, organismul finantator impune ca obiectivele construite sau modernizate pe baza
creditului sd indeplineasca anumite criterii calitative sau de localizare. Plafonul maxim de
credit este, in mod curent, de 70% din costul investitiei fara taxe, dobanda depaseste, in
general, 10% pe an, iar beneficiarii sunt persoane, societdti, asociatii etc. De asemenea,
debitorul trebuie sa se angajeze la respectarea unor conditii, cum ar fi interdictia de a modifica
clasa calitativd a obiectului pe toatd durata rambursarii creditului, care nu poate depasi 10 ani.

c. Leasingul este o operatie prin care o societate specializata (de leasing) finanteaza
partial sau total o lucrare de investitii pentru o altd intreprindere. Societatea de leasing
cumpdrd un imobil (leasing imobiliar) sau un anumit echipament (leasing mobiliar), in
conditiile negociate de beneficiar, si il inchiriazd acestuia pentru un anumit termen.
Beneficiarul poate cumpara bunul respectiv pe parcurs sau la sfarsitul perioadei la valoarea lui
reziduald. Aceastd modalitate utilizatd pe scard tot mai largd, oferd o serie de avantaje
financiare: reduce dimensiunea creditelor, permite achizitionarea bunurilor in conditii mai
avantajoase, prezinta facilitati fiscale (ex.chiria se deduce din venitul impozabil).

Leasingul mobiliar priveste echipamentul intreprinderilor turistice, incepand de la
veseld pana la mobilier, autocare si avioane. Leasingul poate fie sa substituiasca creditul total,
fie sa-1 completeze. Leasingul permite unei intreprinderi rentabile, dar cu insuficiente
posibilitati financiare pentru a obtine credite, sa utilizeze echipamentele necesare programului
sau de investitii.

Leasingul mobiliar impune anumite conditii cum ar fi: marimea chiriei si durata de
inchiriere pe parcursul careia niciuna din parti nu poate renunta la contract.

Leasingul imobiliar da intreprinderilor posibilitatea de a utiliza imobilele necesare
activitatii lor, avand statutul de locatar si posibilitatea de a deveni proprietar.

Societatile de leasing imobiliar incheie contracte de leasing cu intreprinderile turistice
pe termene lungi (cca 20 ani), la expirarea cdrora beneficiarul contractului de leasing putand
deveni proprietarul imobilului in schimbul platii unei sume fixe prevazute in contract.
Intreprinderea turistica poate utiliza si procedura lease-back sau a cesiunii chiriei, adicd s
vanda imobilul unei societdti de leasing cu conditia ca aceasta sad-1 inchirieze fostului
proprietar conform unui contract de leasing.
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Avantajul leasing-ului imobiliar este reprezentat de faptul ca face posibile investitiile
mari, indeosebi in domeniul hotelariei, atunci cand conditiile de credit nu permit o finantare
directd. Marimea chiriei este determinatd de ansamblul cheltuielilor facute de societatea de
leasing (teren, constructie) si de sursele de finantare utilizate (fonduri proprii sau credite).

In majoritatea tirilor in care se practica leasingul imobiliar se aplica un regim fiscal
favorabil acestor operatiuni.

d. Actionariatul §i coproprietatea sunt foarte apropiate din punct de vedere al
continutului, §i constau in cresterea capitalului subscris, prin emiterea de noi actiuni si
atragerea de noi actionari, investitori, in cazul actionariatului, si prin constituirea de societati
mixte, Tn cazul coproprietatii. Fondurile astfel create urmeaza, in finantarea investitiilor,
regimul celor proprii, cu respectarea reglementarilor specifice in cazul partenerilor straini.

e. Aportul statului la finantarea investitiilor turistice imbracd forme i proportii
diferite, in functie de nivelul de dezvoltare a turismului $i importanta acestuia in economie.
Statul poate acorda o varietate de modalitati de asistentd, de la promovarea imaginii turistice a
tarii pana la scutirea de impozite pentru operatiunile cu caracter turistic.

In domeniul turismului, desi in general se manifestd majoritar initiativa privati, se
observa tot mai mult o coordonare a actiunilor guvernului cu cele ale profesionistilor din acest
sector. Proiectele de investitii trebuie sa fie generatoare de incasari suficient de mari pentru a-i
interesa pe investitori si, de aceea, de obicei, statului ii revin proiectele de finantare a
infrastructurii, care este foarte costisitoare.

Stimularea finantarii investitiilor poate imbraca multiple forme, in functie de
posibilitatile autoritatii publice si de obiectivele urmarite:

® Reducerea cheltuielilor de investitii, prin acordarea direct investitorului a unor
subventii in capital, aprobarea de a primi Tmprumuturi de capital la o dobanda preferentiala,
aprobarea de a importa cu scutire de taxe.

Dintre masurile de interventie ale statului pentru stimularea investitiilor subventiile au
cea mai mare eficientd. Datoritd subventiilor, creditele necesare se reduc, iar beneficiile
intreprinderii pot asigura rambursarea Imprumuturilor fara a prejudicia viabilitatea
proiectelor de investitii. Acest sistem se aplicd Tn Austria, Italia, Grecia, Franta, Anglia, unde
subventiile sunt dirijate atat citre infrastructura cét si catre echipamentul turistic.

Imprumuturile preferentiale acordate de guvern unor investitori care isi investesc
capitalul in anumite proiecte turistice sunt caracterizate printr-o durata lunga de rambursare
(20 ani), o dobanda relativ scazutd (5%) si pot acoperi maximum 50% din costul total al
investitiei. Pentru acordarea imprumuturilor preferentiale trebuie elaborate, in prealabil, studii
de fezabilitate pentru proiectul de investitii; pe tot intervalul de timp acoperit de credit se
executa un control riguros asupra regularitatii rambursarii dobanzilor si a creditului si asupra
modului de utilizare a creditului.

Guvernul, sau organisme desemnate de acesta, pot garanta Tmprumuturile acordate
pentru dezvoltarea turismului de catre bancile comerciale, caz in care gestionarea creditului
revine bancii creditoare.

O altd mdsurd o constituie subventiile de bonificatie a dobdnzilor care constd in plata
de catre guvern a diferentelor dintre dobanda fixata de banca comercialad si dobanda fixata de
guvern. Bonificatia la dobanda reduce substantial sumele rambursate ca dobanzi in primul an
al proiectului. Acest sistem este frecvent utilizat, mai ales in Grecia si Portugalia.

o Reducerea cheltuielilor de exploatare vizeaza exonerarea fiscald, detaxarea
echipamentelor, acordarea de alocatii pentru calificarea fortei de munca.

Stimulentele de naturd fiscald, specifice pentru sectorul turistic, constituie un ajutor
important pentru investitor, ajutor ce intervine, insa, dupa ce obiectivul a fost realizat si nu in
stadiul de proiect.

o Garantii pentru investitii cuprind masuri ce au ca scop castigarea increderii
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investitorilor in special a celor striini. In acest caz, guvernul ofera garantii pentru repatrierea
capitalului §i beneficiilor sau chiar garanteazd imprumuturile acordate investitorilor,
concomitent cu o politicd de incurajare a societatilor straine de a reinvesti beneficiile la locul
in care au fost obtinute.

Toate aceste masuri de stimulare, chiar si cele foarte avantajoase, nu sunt suficiente
pentru a atrage investitorii, pentru cd In domeniul turismului fluxurile de personal cu o
anumita destinatie pot fi usor deturnate din motive politice, economice sau extraeconomice,
riscul investitorului fiind mai ridicat decat in alte domenii.

Statul joacd un rol fundamental 1n stimularea investitiilor turistice si prin imaginea pe
care o creeazd, prin crearea unui cadru legal si fiscal propice pentru investitii, prin aplicarea
unor planuri de dezvoltare turistica insotite de mijloace juridice si economice adecvate.

f. Finantarea internationala a investitiilor turistice poate fi realizatd atit prin
imprumuturi sau transferuri private indreptate catre acest domeniu, cat si prin credite ale
organizatiilor internationale, destinate finantarii infrastructurii turistice si aprobate, in general,
de Banca Mondiali. Imprumuturile obtinute cu ajutorul Bancii Mondiale au avut incidente
directe asupra turismului, mai ales Tn domeniul hotelariei si al transporturilor, sau o legatura
indirectd cu turismul - prin finantarea urbanizarii sau a proiectelor agro-alimentare in tarile
slab dezvoltate.

O metodd propusd de Organizatia Mondiald a Turismului pentru elaborarea unui
studiu de fezabilitate a unui proiect turistic finantat de Banca Mondiald include urméatoarele
criterii de analiza pe plan economic:

a. Balanta de plati, respectiv rezultatele exportului de turism in conditiile amplificarii
domeniului respectiv de activitate;

b. Efectul economic antrenat de dezvoltarea turismului, concretizat in cresterea
veniturilor, crearea de noi activitati, stimularea activitdtilor existente;

c. Efectul social care include cresterea nivelului de trai, cresterea calitatii vietii,
restructurari profesionale prin amplificarea activitatii turistice;

d. Efectul de mediu care cuprinde suma efectelor pozitive (valorificarea valorilor de
mediu social, cultural, natural) din care se scad efectele nocive, in special cel de poluare
(naturald, culturald).

Finantarea internationald, in special cea coordonatda de OMT ca organizatie cu vocatie
universald al carui scop este de a imprima coerenta dezvoltarii turismului, reprezinta o dovada
a solidaritatii internationale a tarilor dezvoltare cu tarile in curs de dezvoltare in acest
domeniu complex.
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CAPITOLUL V
MARKETINGUL iN TURISM

5.1. Utilizarea marketingului in turism

Activitatea economica a unitatilor de turism se finalizeaza in servicii destinate pietei
interne sau externe. In calitate de prestator de servicii, intreprinderea turistica are relatii
permanente cu piata, in acelasi timp Intreprinderea turisticd intervine pe piatd in calitate de
beneficiar, cumparator de bunuri §i servicii necesare organizdrii $i despagubirii propriei
activitati. Mobilitatea crescutd a fenomenelor  pietei 1n conditiile actuale impune
intreprinderilor turistice modalitati noi de implicare In mecanismul acesteia, o capacitate
sporitd de reactie fata de cerintele pietei. Marketingul a aparut astfel, ca un raspuns la
necesitatea de a rationaliza productia, Intreprinderea pornind de la ideea cd aceasta nu se poate
desfasura oricum, si cd trebuie sd se orienteze dupd ceea ce doreste consumatorul, dupa
nevoile actuale si de perspectiva ale pietei.

In deceniul 1951-1960 aproape orice oferti a unei agentii de voiaj care organiza
calatorii intr-un numadr restrans de tari era imediat deosebitd pe piata turistica. Situatia pietei
era caracterizatd In aceastd etapd de o oferta mai mica decat cererea deoarece oferta nu
intampina dificultati de vanzare, cererea turisticd fiind insuficient satisfacuta, organizatorii de
turism au putut sd-si indrepte atentia aproape exclusiv spre dezvoltarea si diversificarea
ofertei.

Incepand din anii '70 tarilor asa-zise clasice li s-au alaturat treptat altele, dornice si-si
valorifice potentialul turistic natural si antropic, de a-si valorifica avantajele climei si calitatile
terapeutice de curid balneard ale unor statiuni. In aceste tiri s-au investit capitaluri
considerabile, atat nationale cat si internaitonale pentru crearea bazei tehnico-materiale a
turismului. Cresterea si diversificarea ofertei turistice a transformat, treptat, piata turismului
international dintr-o "piatad a vanzdtorului" intr-o "piata a cumparatorului”. Astfel, produsul
turistic se comercializeaza, astazi, destul de greu, fiind confruntat de o concurenta acerba,
piata turistica ajungand, din multe puncte de vedere, intr-o pozitie similard cu a altor piete si
marfuri.

In consecintd, nu este recomandati "fabricarea" produsului turistic si cautarea, dupa
aceea, a posibilitatilor de comercializare a lui pe piata, ci invers, sa si determine mai intai daca
existd o cerere reald pe piatd si abia apoi, pe baza rezultatelor analizei sa se faca amenajarile
necesare alcatuirii corespunzitoare a produsului turistic. In aceste conditii se impune aplicarea
unor metode moderne de cercetare pentru organizarea, dezvoltarea si promovarea diferitelor
forme de turism, daca folosirea principilor de marketing si in activitatea de turism.

Marketingul turistic reprezintd o anumitd strategiec promovatd de intreprinderea
turistica, potrivit careia, prin metode si tehnici specifice, se urmareste adaptarea permanenta a
ofertei proprii la cerintele consumului turistic prezent si de perspectiva, in scopul realizarii
unei activitati economice rentabile. Marketingul turistic poate fi considerat ca fiind o optica
noud de abordare a raportului piatd turistica - produs turistic, In virtutea careia trebuie sa se
ofere numai ceea ce se vinde si nu sa se vanda, cu orice pret, ceea ce se produce. Rezulta deci,
ca marketingul turistic materializeaza o conceptie orientatd in intregime spre client si piata.

Orientarea de marketing a activitatii economice a intreprinderilor turistice Tnseamna:

- receptivitatea fata de cerintele pietei - pentru a desfasura o activitate eficientd si utila
trebuie ca aceasta sa fie orientata de nevoile pietei, de cerintele turistilor;

- cunoagsterea riguroasd a cerintelor pietei, prin utilizarea unui instrumentar de lucru
care sd permitd anticiparea si urmarirea cerintelor pietei;

- capacitatea de adaptare a activitatii la cerintele de consum mereu in schimbare si la
dinamica pietei, flexibilitate in mecanismul de functionare a unitatilor turistice;
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- inventivitate, preocupare pentru Tnnoire si modernizare atat a produselor si serviciilor
turistice cat si a formelor de distributie, metodelor de promovare etc.

- viziune unitard asupra lantului de activitdti care alcatuiesc ciclul economic complet
din momentul conceperii produselor si serviciilor pana in momentul consumului lor efective;

- eficienta maximd, obtinutd ca rezultat al orientdrii activitdtii pe baza nevoilor reale
de consum ale turistilor, catre cerintele pietei turistice interne si internationale.

Obiectivul principal al marketingului in turism consta in promovarea acestei activitati
in diferite zone de interes turistic, in scopul realizarii unei cat mai bune eficiente economico-
sociale. Activitatea de marketing urmareste punerea de acord a diferitelor elemente ale
produsului cu cererea, oferta, serviciilor celor mai potrivite, la momentul oportun, intr-un
volum corespunzator si la tarife competitive.

In conceptul de marketing turistic, instrumentele politicii de marketing sunt
urmatoarele:

e politica produsului turistic;

e politica preturilor si tarifelor;

e politica de distributie a produsului;

e politica de promovare a produsului turistic.

Combinatia optima a acestor elemente prin intermediul deciziilor economice este
cunoscuta in literatura de specialitate sub denumirea de marketing-mix. Mixul de marketing
implicd integrarea tuturor informatiilor referitoare la piata in vederea analizarii lor conjugate
pentru reliefarea actiunilor de marketing posibile, care sa asigure o adaptare eficientd a
politicii comerciale la conditiile de piata.

Politica produsului si politica de pret sunt instrumente ale ofertei iar politica de
promovare si cea de comercializare sunt instrumente ale distributiei. relatiile dintre
instrumentele de marketing sunt complementare sau substituibile (ex.se poate obtine acelasi
efect fie prin reducerea pretului fie printr-o publicitate asidud).

5.2. Politica produsului turistic

Primul dintre instrumentele de marketing ale Intreprinderii turistice, ca importanta,
este produs turistic, care au ca scop adoptarea la cerintele prezente si viitoare ale pietei
politica de pe baza concluziilor desprinse din studierea cantitativa si calitativa a ofertei si
cererii.

Produsul turistic prezinta asemanari multiple cu celelalte produse, dar si elemente
specifice:

e cste o combinatie de elemente materiale si servicii, acestea din urma fiind
predominante dar neputand exista In absenta elementelor materiale, a bazei tehnico-materiale
existente.

e produsul turistic poate fi oricind concurat si inlocuit Tn consumul populatiei de
produsele de strictd necesitate sau de cele de folosintd indelungata, deci, sub raportul
intensitatii motivatiei, cererea de produse turistice rdimane in urma cererii pentru bunurile de
stricta necesitate;

e consumul produsului turistic nu poate avea loc decat in prezenta consumatorului si la
locul productiei. In cazul produselor turistice locul productiei si consumului se suprapun in
timp si in spatiu. In cazul lipsei consumatorului crearea produsului turistic nu are sens, iar
elementele de baza - tehnica materiala si personalul aferent nu pot fi puse in valoare, mai mult
deseori rdiman neutilizate, neputand fi folosite pentru alte destinatii;

e cererea produselor turistice prezintd o mare concentrare sezonierd a ceea ce creeaza
mari greutdti In valorificarea lor. Deoarece ele nu se pot stoca, rezultd cd o mare parte a
capacitdtilor de cazare, alimentatie si a personalului nu vor fi utilizate, total sau partial, in
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anumite perioade ale anului. Acest aspect atrage dupa sine o anumita instabilitate a cadrelor,
un nivelul e pregatire a lor mai scazut, cu consecinte nefavorabile asupra calitdtii produsului
turistic;

e produsele turistice se caracterizeaza printr-o anumita perioadd de viabilitate, cu un
ciclu de viata rezultat din confruntarea cererii cu oferta si din caracterul lor sezonier.
Viabilitatea unui produs turistic este datd de suma ciclurilor de sezonabilitate care se
inregistreaza in evolutia produsului analizat, pe intreaga perioada care se scurge de la lansarea
lui pe piatd pana la declinul sau.

Marketingul turistic are un rol extrem de important in determinarea cat mai exacta a
ciclului de viata al fiecarui produs turistic, §i In cunoasterea factorilor care influenteaza direct
sau indirect cresterea sau reducerea acestui ciclu de viatd. Folosirea diferitelor metode de
promovare a activitdtii turistice si de impresionare a vanzdrii unui anumit produs turistic
trebuie sa aiba la laba cunoasterea evolutiei produsului respectiv in fiecare faza a ciclului sau
de viata.

Fazele evolutive ale ciclului de viata al unui produs turistic sunt urmatoarele:

a. conceperea produsului si pregdtirea lansarii lui pe piata;

b. lansarea si acceptarea produsului turistic pe piata;

c. cresterea accelerata a vanzarilor;

d. faza de maturizare a produsului;

e. declinul produsului turistic.

In cadrul primei faze se determina principalele elemente componente ale produsului
turistic - resursele folosite, serviciile oferite, nivelul de calitate, preturile si tarifele etc.
Bazindu-se pe informatiile conjuncturale si de previziune privind evolutia pietei vom
determina atitudinea probabili a consumatorului fati de oferta noastrd. In proiectarea
produsului turistic trebuie sa se tind seama de eforturile probabile ale altor competitori de a
patrunde pe aceeasi piata. Datorita eforturilor mari de investitii facute in aceasta faza, profitul
este egal cu zero.

In faza a doua, produsul apare pentru prima dati pe piata si se caracterizeazi printr-o
crestere lentd a vanzarilor. Canalelele de distributie nu sunt inca dezvoltate iar cheltuielile de
promovare si publicitate sunt destul de ridicate. Intreprinderea turistica face eforturi pentru a
informa potentialii cumpdaratori de existenta produsului oferit si In legatura cu caracteristicile
esentiale ale acestuia. In aceasti fazi, fiind o etapa de experimentiri, vanzirile pot inregistra
stagnari sau mari oscilatii. Faza de lansare si acceptare a produsului turistic este decisiva
pentru castigarea unei anumite categorii de clientela.

Faza a treia inregistreaza ritmuri sustinute de crestere a vanzdrilor, in functie de
clientela pe care o putem atrage. In acest scop volumul cheltuielilor de publicitate si de
promovare i mentinere la cote Tnalte, deoarece o parte a clientelei initial fidela altor produse
turistice accepta relativ greu noua oferti. In masura in care produsul turistic corespunde mai
bine clientului castigat si caracterul de unicitate este mai pronuntat, durata acestei faze este
mai lunga.

Faza a patra corespunde maturizdrii produsului turistic, piata fiind complet penetrata
concomitent cu o diversificare a ofertei pe baza mai multor variante si combinatii posibile.
Este faza in care se pot organiza canale suplimentare de distributie si se pot reduce preturile si
tarifele, deoarece o serie de cheltuieli (ex. de promovare) incep sa scada pe unitatea de produs
comercializat. Volumul vanzarilor creste foarte mult si, concomitent si masa profitului.
Aceastd situatie dureaza pana la atingerea unui punct culminant care coincide cu starea de
saturatie a pietei, dupd care vanzarile scad treptat, trecandu-se la faza de declin s produsului
turistic.

Faza a cincea, declinul, apare din momentul in care se modifica atitudinea clientului
fatd de produsul respectiv si apar alte produse concurente. In aeasti situatie produsul turistic
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nu mai dispune de calitdtile necesare care sd-1 asigure competitivitatea pe piata, fapt care se
oglindeste 1n scaderea volumului vanzatilor i al profitului. Scopul intreprinderii turistice in
aceastd faza este de a contracara declinul si a prelungi ciclul de viata al produsului turistic
respectiv, de aceea, se recomandd impulsionarea eforturilor de publicitate, acordarea unor
facilitati suplimentare, gasirea unor noi canale de distributie etc., pentru segmentarea pietei si
stimularea unei clientele inca interesatd de cumpararea produsului respectiv.

Strategia produsului turistic trebuie astfel ganditd incat la scoaterea din circuitul
economic a unui produs si existe alte produse turistice la faza de maturizare, in acest fel
evitandu-se riscul pierderii pozitiilor castigate pe o piata si al diminuarii Incasarilor.

Ciclul de viata al produsului turistic

Fazal Fazall FazaIll FazalV FazaV
oconceperea lansarea cresterea naturizarea declin

Asupra duratei diferitelor faze de evolutie ale ciclului de viata al unor produse turistice
pot exercita influente negative o serie de factori nespecifici care pot modifica temporar
volumul vanzarilor creand o imagine falsd asupra duratei diferitelor faze. Asemenea factori cu
influentd negativa pot fi de naturd exogena, crizele economice, devalorizarea, sau reevaluarea
monedei nationale, evenimente politice etc.) sau de naturd endogend (masuri de promovare a
turismului intern pe plan national, aparitia neasteptata a unor oferte competitive interne, etc.

Unitatea turistica trebuie sa-si stabileascd o atitudine clard si consecventd fatd de
produsele pe care le realizeaza si le comercializeaza, adica s-si aleagd o strategie in politica
de produs, avand posibilitatea optiunii dintr-o paletd largad de variante strategice:

- strategia stabilitatii gamei de produse, care urmdreste pastrarea §i consolidarea
pozitiei castigate de intreprindere pe piatd si intdrirea prestigiului de care se bucura in randul
turistilor;

- Strategia restrdangerii gamei de produse, care urmareste simplificarea variantelor de
produse oferite la limitele ce permit o demarcatie clard intre acestea;

- strategia diversificdrii gamei de produse, care are ca scop nuantarea modalitatilor de
satisfacere a cererii careia se adreseaza produsul si, pe aceasta cale, largirea pietei acestuia;

- strategia diferentierii produsului, care, prin publicitate intensd cautd reliefarea
calitatilor deosebite ale produsului respectiv, determinand o crestere cererii;

- strategia perfectiondrii produselor turistice existente, prin imbunatatirea periodica a
calitatii si a componentelor acestora;

- strategia innoirii gamei de produse, care urmareste sd preia consumatorii produselor
cu cerere scazuta;

- strategia segmentarii pietei, care are dirijarea eforturilor spre anumite grupe de
consumatori.

In conditiile in care firmele ofertante de servicii turistice trebuie si faca fata unei
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concurente crescande de oferte, practica turistica inregistreaza trei tipuri strategice de baza in
domeniul segmentarii:

- Strategia globald, in cadrul careia piata este consideratd un tot unitar. Obiectivul
principal urmarit este atragerea tururor consumatorilor potentiali de produse turistice, i se
adopta un singur program de marketing turistic pentru ansamblul pietei;

- Strategia diferentiatd, in cadrul cdreia se porneste de la premisa existentel mai
multor categorii de consumatori, cu preferinte diferite, care necesitd servicii turistice
diferentiate si sofisticate;

- Strategia concentratd are in vedere caracteristicile specifice ale diferitelor produse
turistice pentru care o agentie ofertantd poate castiga adeziunea unor segmente de piata si, isi
indreapta eforturile de marketing spre unul sau unele segmente distinctive ale pietei.

Fractionarea categoriilor de consumatori in grupuri relativ omogene va permite o
dirijare rationald a promovarii produselor turistice, pentru a face mai bine cunoscute ofertele
pe acele segmente de piata are au fost concepute.

Elementele politicii produsului turistic sunt:

- factorii naturali: asezarea geografica, relieful, peisajul, vegetatia, fauna, clima;

- factori generali ai existentei si activitatii umane: limba, mentalitatea, ospitalitatea,
obiceiurile, folclorul, cultura, politica, economia;

- infrastructura generald: transporturi §i telecomunicatii, structura si imaginea
aglomerdrilor demografice, alti factori ai infrastructurii (aprovizionarea cu apa, energie,
telecomunicatii etc.);

- echipamentul turistic: infrastructura specifica (transportu-rile turistice), mijloacele
de cazare, de alimentatie, activitatile sportive, distractiile, informatiile etc.;

- munca vie a lucrdtorilor din turism si din activititile adiacente de prestari de
servicii care se constiutiec n lintul ce permite contopirea elementelor caracteristice ale
prestatiilor intr-un tot - produsul turistic.

Produsul turistic este deosebit de perisabil, ceea ce determina imposibilitatea stocarii
lui greu de prezentat consumatorului fiind imaterial, greu de standardizat si imposibil de
transportat la consumator, rigid la modificarile cantitative si calitative ale cererii, pe o piata
instabila, sezoniera, dificil de fidelizat si modelat.

5.3. Politica de preturi si tarife

In cadrul elementelor fundamentale ale politicii de marketing turistic, alaturi de produs
de mare importanta este si pretul, care intervine direct in raportul dintre produsul turistic si
turist, avand un rol decisiv in decizia consumatorului. Drept urmare, pretul unui produs
turistic nu poate fi stabilit de catre producatorul sau distribuitorul acelui produs fara riscul ca
elsd-si vadd produsul necumparat; ei trebuie, deci, in stabilirea pretului, sd tind seama de
atitudinea consumatorului potential.

Pretul produsului turistic format pe baza mecanismelor specifice pietei turistice,
reflectd gradul de adoptare a activitatii economice a intreprinderilor de turism la cerintele
pieei de realizare a celor doud functii-obiectiv ale marketingului: satisfacerea nevoilor de
consum §i obtinerea unei eficiente maxime.

Pentru ca politica de preturi si tarife sd fie conforma conceptului de marketing turistic
trebuie sd se tind seama de faptul ca preturile si tarifele sunt determinate de piatd si nu de
costurile individuale. In prezent in practica turistica internationald, preturile si tarifele pentru
serviciile turistice se determina nu numai in functie de costul 1n moneda nationald a prestatilor
oferite, ci si In functie de suma pe care un turist intern sau strdin o poate cheltui pentru
calatorii. Astfel, evident trebuie gasite solutii adecvate de adoptare a volumului, diversitatii si
nivelului prestatiilor la aceste tarife.
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Politica de preturi tarifare trebuie analizata si adaptatd in strdnsd concordantd cu
tendintele conjuncturale ale pietei turistice in fiecare etapd; astfel in practica turisticd se
intalnesc mai multe strategii:

¢ strategia tarifelor forfetare (pausale, globale) constd in prfectarea de aranjamente
de tipul, "totul inclus” prin care se ofera turistilor diferite variante de calatorii spre anumite
destinatii, la preturi globale, care include un pachet minimal de servicii obligatorii, la un
anumit nivel de confort. De obicei turistul doreste sa cunoasca dinainte ce servicii i se ofera si
ce tarife 1 se pretind, astfel si pretul forfetar va corespunde unor preferinte reale ale turistilor
avand avantajul cd permite cunoasterea din timp a costului exact de sejurului, putind sa-si
alcatuiasca un buget al concediului, fara riscul unor surprize neprevazute la destinatie.

In functie de conditiile concrete pot fi adoptate si alte variante ale strategiei tarifelor
pausale, cum ar fi oferirea unor aranjamente care include numai servicii de demipensiune sau
numai servicii de cazare si mic dejun. Astfel de aranjamente sunt practicate in general in cazul
turismului semiorganizat care permite si Incasari mai mari pe zi/turist, si oferd posibilitatea
unei mai mari libertati de alegere a serviciilor preferate.

¢ Strategia tarifului ridicat este indicatd pentru prestatorii care au costuri ridicate;
constd in promovarea produsului turistic pe o piatd unde cererea turistica nu inregistreaza
oscilatii puternice in functie de modificarea pretului si permite intreprinderii turistice sa-si
recupereze integral costurile Tnainte de aparitia unei oferte concurente. Tariful ridicat este
vulnerabil la aparitia concurentei, aceastd strategie putand fi aplicatd numai in cazul unei
oferte exclusive sau a limitarii ofertei concurente. De asemenea, aceastd strategie mai poate fi
aplicata si n cazul turismului de lux, caracterizat printr-un grad inalt de confort si accesibil
numai unei anumite categorii de turisti.

Strategia tarifului scazut numit si "tarif de lansare” sau "tarif de impulsionare” este
utilizatd de cate ori se intentioneaza patrunderea pe o anumita piata si este aplicata, in general,
de agentiile mari si pentru o perioada limitata de timp. Atunci cand pozitiille de pe piata
respectivd au fost consolidate, agentiile de voiaj intervin cu produse turistice readaptate la
tarife mai ridicate.

Din punct de vedere psihologic, tactica tarifelor reduse, indreptatd catre sporirea
atractivitdtii produsului turistic, poate provoca si o imagine necorespunzdtoare turistului
potential, acesta putand deveni neincrezdtor in calitatea serviciului oferit sau avand o pozitie
respectatd fata de acesta din anumite condiseratiuni de prestigiu personal.

Practica a aratat ca tarifele scazute in vederea lansarii pe anumite piete a unui anumit
produs nu mai pot fi readuse la nivelul lor normal decat cu mari dificultati.

¢ Strategia tarifelor diferentiate consta in aplicarea unor preturi si tarife pentru
servicii diferentiate Tn decursul unui an calendaristic, dupa criterii temporale, dupa natura
ofertei, dupa gradul de confort, dupa calitatea serviciilor prestate, dupd componentle
pachetului de servicii etc.

¢ Strategia tarifelor psihologice (ex.895 E pentru un sejur in loc de 900E) 1n care
presupusa pierdere se compenseazad printr-un anumit numar mai mare de inscrieri, datorita
situarii tarifului sub pragul psihologic (de 900 E in cazul dat).

¢ Strategia tarifelor de monopol aplicatd pentru produse turistice oferite in
exclusivitate (ex.: programul "Dracula” sau tratament "geriatric” etc.).

In scopul cresterii eficientei utilizarii bazei tehnico-materiale organizatorii de turism si
prestatorii de servicii acorda turistilor o serie de facilitati sub forma unor reduceri de tarife sau
a unor gratuitati, acestea avand ca efect coineteresarea unui numar mai mare de persoane.

In activitatea de turism, intern sau international, politica de preturi imbraca multiple
forme particulare, in functie de specificul acestei activitati, de modul in care se manifesta
cererea si oferta turistica, de necesitatea realizarii unei activitdti eficiente, si, de aceea,
categoriile de preturi practicate difgera de cele intdlnite pe piata marfurilor.
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5.4. Distributia produsului turistic

In conditiile pietei turistice distributia indeplineste o functie complexid deoarece
imaginea produsului turistic depinde si de autoritatea economici a distribuitorului. In cadrul
turismului, producatorul poate sa aiba o retea proprie de distributie, sau sa nu dispuna de asa
ceva, coordonandu-si activitatea cu intermediarul sau. Daca in cazul bunurilor materiale
distributia se realizeaza prin transferul marfurilor la cumpdrator, in turism este necesar
transportul cumparatorului la locul unde se face prestatia.

In general, comercializarea produsului turistic se realizeaza prin doud sisteme de
desfacere, si anume: in mod direct, catre clienti si In mod indirect printr-un lant de
intermediari sau agentii de voiaj, care, in schimbul unui comision, preiau legaturile dintre
prestatorii de servicii turistice $i consumatorii acestora.

Comercializarea directa a produsului turistic prezintd o serie de avantaje:

- permite controlul direct al pietei datoritd existentei unei legaturi strdine cu
consumatorii;

- informarea corecta si prompta, care face efortul de marketing mult mai eficient;

- adaptarea ofertei la cerere prin promovarea unor stimulente si facilitati cum sunt
reducerile de pret, asigurari impotriva riscurilor etc.;

- identificarea mai facila si rapidd a preferintelor consuma-torilor si a specificului
pietelor locale;

- imbunatatirea fluxurilor banesti ca urmare a vanzarii directe a produsului turistic;

- presupune, in general, cheltuieli mai mici cu publicitatea, contribuind la reducerea
costurilor si sproirea profiturilor.

Datoritd acestor avantaje, normal ar fi ca fiecare prestator sd renunete la utilizarea
modalitatilor indirecte de desfacere, mai ales ca intermediarii percep comisioane destul de
mari care duc la cretterea pretului de vanzare a produsului turistic. Cu toate acestea in Europa
Occidentala cca 90% din vanzari se deruleaza prin intermediari datoritd avantajelor pe care le
prezintd acest mod de distributie indirectd atat pentru turisti cat si pentru prestatorii de
servicii:

- agentia de voiaj stimuleaza gustul turistilor pentru calatorii prin actiunile mari de
publicitate;

- agentia de voiaj permite realizarea legdturii intre client §i prestator atunci cand
contactul direct nu este posibil, fie datoritd plasarii acestora in téri diferite, fie la mari distante;

- agentia de voiaj poate sa determine alegerea mai eficientd de catre turisti a unei
destinatii despre care, la inceput, acestia nu aveau nici o informatie;

- agentia de voiaj oferd garantii de buna desfasurare a célatoriilor;

- Increderea in produsul turistic achizitionat depinde de increderea pe care turistul o
are 1n intermediar, in organizatorul de calatorii.

Existd, insd, si o serie de inconveniente, dezavantaje, pe care le ridica folosirea
intermediarilor:

- intermediarul din turism se preocupd, in primul rand, de maxzimizarea propriului
profit si nu de cel al furnizorului lui; aceasta duce, in mod normal, la o crestere substansiala a
pretului de vanzare al produsului turistic;

- intermediarul face eforturi sa promoveze imaginea firmei lui pe piatd si mai ptin pe
cea a furnizorului sau;

- intermediarul vinde produsele mai multor furnizori si nu ale unuia singur, grupand,
deseori, mai multe oferte individuale in produse turistice globale.

Canalele de distributie reprezintd lantul de intreprinderi turistice independente prin
care produsul turistic ajunge la ultimul cumpardtor (turist) prin procesul de vanzare-
cumparare.
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Functiile de distributie poarta amprenta caracteristicilor produsului turistic, astfel ca:

a. deoarece produsul turistic constd dintr-un ansamblu de bunuri de consum si servicii
eterogene, iar acestea nu pot fi trimise consumatorului, beneficiarul de prestatii turistice
trebuie sa se deplaseze catre produs pentru a-1 consuma;

b. intrucat produsul turistic nu poate fi stocat i pastrat in vederea satisfacerii unei
cereri viitoare, producdtorul turistic trebuie sd apeleze, pe pietele interne si internationale, la
diferite categorii de intermediari. Alegerea intermediarilor si a canalelor de distributie
reprezinta o problema de mare importanta.

c. alegerea intermediarilor sau a canalelor de distributie, n multe situatii, poate avea o
influentd decisiva n adoptarea deciziilor cu privire la politica de pret sau de promovare a
produsului turistic.

Variantele strategice cel mai frecvent utilizate 1n activitatile de distributie pe pietele
turistice internationale sunt: distributia selectiva, distributia exclusiva si distributia intensiva.

¢ Distributia selectivd presupune selectarea unui numadr, limitat de agenti distribuitori
care sd acopere o arie geografica precis delimitatd si sd aibd o serie precisa de actiuni pe piata.
In acest mod intreprinderea ofertantd poate contracta mai bine segmentele de piata cirora li se
adreseaza si, de asemenea, poate realiza un cost mai scazut al distributiei.

¢ Distributia exclusiva implicd utilizarea retelei de distributie a unui singur
intermediar pe o anumitd piatd sau arie geografica.

¢ Distributia intensivd se bazeaza pe contractarea unui numar mare de intermediari.
De regula, o asemenea forma este indicata in cadrul turismului neorganizat.

Intermediarii internei sau internationali pot fi grupati in: angrosisti si detailisti, In cea
mai mare parte corespund agentiilor de voiaj. Reteaua angrosistilor incheie contracte cu
prestatorii de servicii turistice independenti de la care inchiriaza capacitati hoteliere, mijloace
de transport etc., platind anticipat costurile aferente. Acestia combind prestatiile turistice Intr-
un produs turistic pe care-l1 oferd apoi agentiilor de voiaj detailiste spre a fi vandut catre
consumatori. Agrosistii 1s1 asuma deseori, functii de creatori de produse turistice i de aceea
mai sunt numiti §i tour-operatori sau operatori de caldtorii.

In practica internationald intreprinderile ofertante recurg in mod obisnuit la utilizarea
mai multor strategii de distributie, in functie de conditiile pietei pe care isi desfac produsele.

5.5. Promovarea produsului turistic

Dupa ce produsul turistic a fost creat s-au stabilit canalele de distributie si preturile
pentru a-1 vinde intreprinderile turistice trebuie sd intreprinda o serie de actiuni pentru a-1 face
cunoscut consumatorului adicd sa-l prezinte pietei. Rolul de prezentare a produsului turistic
revine promovarii, ca parte integranta a programului de marketing.

Promovarea produsului turistic este o forma specificd de comunicare care constd in
transmiterea pe diferite cai de mesaje si informatii menite sd-1 informeze pe operatorii de
turism §i pe turistii potentiali asupra caracteristicilor produsului turistic si asupra elementelor
componente ale serviciilor turistice oferite spre comercializare, cu scopul de a provoca dorinta
de cumparare a clientilor.

Promovarea vanzarilor are rolul de a impulsiona calculatia produsului turistic prin
canalele de distributie cdtre consumator, pornind de la motivatia turistica a acestuia. Ea poate
imbraca diferite forme, dintre care mai importante sunt: promovarea directd, care are loc
atunci cand desfacerea produsului turistic se face direct de catre producator, fard
intermedierea angrosistilor si detailistilor s1 promovarea conventionald, proprie desfacerii
prin intermediul angrosistilor si detailistilor.

Sfera activitatii de promovare este deosebit de largad si cuprinde instrumente variate,
dintre care cele mai importante sunt reclama si relatiile publice:
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¢ Reclama reprezintd unul dintre cele mai importante instrumente de care dispune
lucratorul de marketing in activitatea de promovare si se infaptuieste, in principal, prin mesaje
publicitare. Reclama se realizeaza in diverse feluri:

a. propagandd turisticd - care are rolul de a face cunoscuta o tard, o zona sau statiune
turisticd, cu scopul de a starni interesul pentru vizitarea acesteia. Ea are un caracter foarte
larg, general, favorizind miscarea turisticd spre destinatia respectiva;

b. publicitatea are rol mai direct, de informare a consu-matorului asupra unui produs
turistic bine determinat oferit de piatd intr-o anumita perioada, de a-i crea acestuia o opinie
favorabila fatd de produsul oferit. Publicitatea prin "mass-media” inglobeaza toate masurile cu
ajutorul carora se incearca influentarea de a distantd a turittilor potentiali, prin intermediul
unor mijloace de comunicare 1n masa: afise, pliante, prospecte, radio, terleviziune,
videocasete etc. Publicitatea precede vanzarea produsului turistic si este un act pur comercial;

c. imaginea turisticd este creatd ca rezultat al actiunilor de propaganda turisticd si de
publicitate. La destinatie turistul confruntd realitatile intdlnite n timpul consumului cu
imaginea creata apriori prin intermediul propagandei si publicitatii turistice. Aceasta imagine
poate sa corespunda sau nu asteptarilor sale. Daca turistul isi formeaza o impresie pozitiva,
reintors la resedinta sa devine o sursa reald de informatii pentru cultivarea imaginii turistice
in cercurile viitoare de turisti.

Imaginea turistica fixeaza deci, in timpul si dupa realizarea consumului turistic si se
propaga apoi in lat. De aceea reclama trebuie sa creeze si sa mentind imaginea turisticad a unei
tari sau zone.

Reclama trebuie orientatd, pentru a crea o imagine turistica cat mai penetrantd dupa o
serie de principii:

- trebuie sa fie vizibild, sa foloseascd forme inteligente de exprimare si argumente bine
selectionate;

- trebuie sd fie remarcatd (cititd), sd suscite interesul si curiozitatea celor care
recepteaza mesajul publicitar;

- trebuie sa fie Inteleasd, sa fie clara si sd poata fi retinutd, sa aiba inceput.

Reclama se mai realizeaza prin:

- participarea la tdrguri, saloane si expozitii internationale, atat In cadrul pavilioanelor
nationale, cét si in cadrul saloanelor si expozitiilor specializate pe teme turistice;

- publicitatea directa, prin contactul personalului agentiilor de voiaj, al birourilor de
turism etc. cu clientela potetiala;

- invitarea reprezentantilor si functionarilor agentiilor de turism cu care s-au stabilit
relatii de afaceri ori se preconizeazd inceperea colaborarii, a reprezentantilor presei de
specialitate si a ziaristilor sa participe la vizite de documentare in vederea cunoasterii ofertei
ce urmeaza a fi comercializate;

- organizarea de conferinte de presd in care se prezinta aspecte legate de activitatea
de turism, preocuparile pentru dezvoltarea 1n perspectiva a unor statiuni turistice, etc.;

- folosirea liderilor de opinie, persoane care sunt solicitate de grupuri mari de
populatie pentru consultatii de ordin financiar, tehnic, juridic etc., si exercita o mare influenta
asupra formarii opiniilor acestor grupuri. Acesti lideri trebuie depistati si integrati in randul
clientului.;

¢ Actiuni in domeniul relatiilor cu publicul, reprezintd un ansamblu de mdsuri luate
de intreprinderea turisticd pentru a Intretine climatul relatiilor sale cu publicul sau cu o parte a
acestuia. Aceste actiuni sunt indreptate catre construirea unei imagini turistice favorabile si se
pot realiza prin:

- transmiterea, pe diferite cai, de informatii despre intreprinderea turisticd si despre
produsele sale;

- organizarea de conferinte de presa;
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- organizarea de conferinte sau de Intalniri cu specialisti;

- actiuni protocolare-cocteiluri, receptii;

- legatura permanentd cu grupurile, institutiile §i persoanele influente, acestora
transmitandu-li-se documentatii, informatii, felicitari, cadouri publicitare.

Una din problemele importante pentru un manager turistic constd in stabilirea
bugetului publicitar, adica a volumului cheltuielilor pentru publicitate care se realizeaza prin
metode ca:

- Metoda fixarii unui procent asupra vanzarilor, care tine seama de volumul estimat

- Metoda stabilirii bugetului in fnctie de acela al concu-rentilor;

- Stabilirea volumului cheltuielilor publicitare in functie de obiective, metoda cea
mai apropiatd de realitate deoarece permite evaluarea obiectivelor publicitare in functie de
costurile lor si permite alegerea celor care au eficienta cea mai ridicata.
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