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CAPITOLUL 1
COMERTUL INTERNATIONAL CONTEMPORAN

Contextul lumii globalizate presupune o intelegere din ce in ce mai mare a motivatiei tarilor
de a intreprinde schimburi economice internationale. Gasirea de argumente privind motivatia
internationalizarii este utild nu numai pentru a recunoaste caracterul unei politici la nivel
macroeconomic al unei tari, ci si pentru a vedea modul in care poate sa aiba loc o crestere a
profitabilitatii afacerilor economice internationale. Schimburile dintre tari rezultd din dorinta de a
investi, de a creste veniturile, precum si din nevoia de a beneficia de pe urma internationalizarii
afacerilor, pe toate palierele (specializarea muncii, diviziunea muncii, economii de scard). Teoriile cu
privire la schimburile economice internationale permit intelegerea necesitatii tarilor de a efectua
schimburi si de a interactiona. Multe dintre ele au fost scrise intr-un anumit context istorico-politic
pentru a explica fapte si fenomene aferente acelui context, insd ulterior practica tranzactiilor
comerciale internationale a demonstrat punerea lor 1n practica, prin studii empirice efectuate pe scara
macro $i microeconomica.

Rapoartele Organizatiei Mondiale a Comertului demonstreaza cifric, cu date pe tari, mutatiile
care au loc pe plan mondial intre liderii la schimburile internationale. Este evidentiata astfel,
ascensiunea Chinei, atat la exporturi, cat si la importuri, indeosebi dupa criza financiard mondiala.
Totodatd, ca urmare a crizei financiare mondiale au avut loc scaderi ale volumului schimburilor
comerciale, corelate cu scaderi ale PIB-ului pe plan mondial. De asemenea, mai recent (dupa 2016),
asistam la o usoara dezechilibrare a economiei mondiale, prin scaderi ale ritmurilor de crestere ale
PIB pe plan mondial si ale schimburilor economice mondiale.

Vom trata in acest capitol teoriile schimburilor economice internationale, insistaind pe
competitivitate, ca si concept desprins din aceste teorii, apoi pe indicatori de eficienta ai schimburilor
economice la nivel macroeconomic, cu interpretari.

1.1 Teoria economica asupra schimburilor internationale

Teoriile asupra schimburilor economice internationale au aparut, asadar, din nevoia de a
raspunde la intrebari precum:
e Cum se explica aparitia si ce elemente determind structura schimburilor economice dintre
doua sau mai multe state?
e (Care sunt mecanismele ce stau la baza formarii preturilor internationale?
e Ce efecte produc schimburile economice externe asupra statelor participante?

Pentru a raspunde acestor Intrebari, au aparut teorii, respectiv modele care simplifica realitatea
economicd. Aceastd abordare permite elaborarea unor concluzii care sunt partial valide, dar permit
extinderi prin relaxarea de ipoteze si permit intelegerea cadrului de baza.

Teoriile asupra schimburilor economice internationale se fundamenteaza, in principal, pe
analiza diferentelor de costuri, a diferentelor intre intensitatea inzestrarii cu factori de productie sau
a ritmului inovatiilor tehnice si tehnologice, a gradului de noutate al produsului sau a modalitatilor
de acumulare a capitalului. Teoria clasicd si neoclasica asupra schimburilor si specializarii
internationale cuprinde, in perspectiva istoricd, mai multe abordari sau curente pe care le vom analiza
succint in cele ce urmeaza, insistand indeosebi asupra premiselor de la care s-a pornit si a rezultatelor
mai semnificative la care s-a ajuns.

Mercantilismul' a fost primul curent de gindire care a abordat problematica schimburilor
internationale. Concluziile la care au ajuns mercantilistii deriva din specificul doctrinei propuse de

! Mercantilismul a fost o doctrind economica practicatd de statele europene in perioada de inceput a capitalismului
liberei concurente (sec. XVI-XVII) pentru a-si intari puterea economica §i influenta politica. (Dictionarul de Relatii
Economice Internationale, 1993)



ei: preponderenta capitalului comercial fatd de cel productiv, identificarea bogatiei cu metalele
pretioase, considerarea comertului exterior ca singura activitate aducatoare de bogatie” si in acelasi
timp ca joc cu suma nula, adica castigul unei tari de pe urma schimburilor se face intotdeauna pe
seama partenerului care pierde exact aceeasi valoare. Potrivit acestei conceptii castigd doar
exportatorii care, in schimbul marfurilor vandute primesc aur, in timp ce importatorii platind, pierd.

Exponentii cei mai reprezentativi ai scolii clasice engleze cum ar fi Adam Smith, Robert
Torrens, David Ricardo, John Stuart Mill, au fost primii care au adresat si au incercat sd ofere
raspunsuri la trei intrebari fundamentale:

e Care sunt castigurile din comert? (Beneficiaza cineva de pe urma comertului international?;
De unde provin castigurile din comert si cum sunt ele Impartite intre tari?; Care este costul
protectionismului?; Cat de mare este costul auto-suficientei?);

e Care este structura (sau modelul) comertului? (Ce bunuri se exporta si se importa de catre
fiecare tara?; Care sunt legile fundamentale care guverneazd alocarea internationald a
resurselor si fluxurilor comerciale?);

e (Care sunt termenii comertului?, (adicd la ce preturi sunt importate si exportate bunurile
schimbate?).

Adam Smith in lucrarea sa fundamentala Avutia Natiunilor (1776) respinge tezele avansate de
mercantilisti, atdt Tn ceea ce priveste izvorul sau sursa bogatiei, cat si In ceea ce priveste modelul
explicativ al schimburilor internationale. Astfel, la baza teoriei sale asupra comertului international
se afld ca premise esentiale: teoria valorii munca - care afirma cd munca este unicul factor de
productie, Intr-o economie inchisd bunurile se schimba 1n functie de munca incorporata in producerea
lor - ipoteza pietei cu concurentd pura si perfectd precum si ipoteza imobilitatii internationale a
muncii, respectiv a factorilor de productie, care potrivit teoriei avantajului absolut sunt perfect mobili
in interiorul unei tari si perfect imobili in exterior.

Pornind de la premisa ca doud tari dispun de aceeasi cantitate de munca, dar produc doua
marfuri (necesare consumului) luate in studiu (panza si grau) cu consumuri diferite (de munca,
singurul factor de productie considerat), satisfacerea nevoilor se realizeaza la un anumit nivel in
conditii de autarhie si la un alt nivel (mai ridicat) odata cu deschiderea pietelor si aparitia schimburilor
externe. Fiecare tard se va specializa si va exporta produsul in care detine avantajul absolut, respectiv
va importa produsul in care detine un dezavantaj absolut. Conform teoriei lui Adam Smith castigurile
realizate de fiecare tara in parte, ca urmare a participarii la schimburile internationale, vor fi datorate
exclusiv detinerii avantajului absolut in producerea bunului exportat. Aceasta inseamna ca ele produc
mai ieftin in termeni de intrari de munca/unitate de produs finit.

Amploarea crescanda a comertului exterior al Marii Britanii in perioada revolutiei industriale
si preocupare ei pentru intarirea legdturilor cu coloniile de pe alte continente au adus in atentia
economistilor timpului problema bazelor teoretice ale relatiilor economice internationale si ale
politicii economice externe optime. Teoria avantajelor absolute nu-si mai gasea aplicabilitate decat
in mod exceptional. Situatia cea mai frecventa in comertul international era aceea in care unul dintre
parteneri nu detinea avantaj absolut la nici un produs dintre cele care faceau obiectul schimburilor.
Din acest motiv, a aparut necesitatea fundamentarii teoretice a schimburilor in noile conditii.

Raspunsul a venit sub forma teoriei costurilor comparative de productie si avantajelor
relative reciproce, menitd sd explice cauzele si consecintele diviziunii internationale a muncii,
principiile alocarii rationale a resurselor si castigurile care pot fi obtinute. Rudimente ale acestei teorii
apar in scrierile unor mercantilisti tarzii, care privesc comertul international ca pe un mijloc de a
obtine produse care cer mai putind munci dect in tara data’.

De asemenea, notiunea de cost comparativ poate fi gasitd la englezul Robert Torrens (1780-
1864) in lucrarea Eseu asupra comertului exterior cu cereale (1815) in care demonstreaza ca poate fi
avantajos schimbul international chiar dacd marfurile importate au fost obtinute in tara de origine cu
costuri mai ridicate decat ar putea fi produse in tara importatoare.

2 productia era privitd ca o simpld premisd a cresterii avutiei, iar comertul intern doar o deplasare a avutiei in interiorul
tarii
3 lucrare anonima: Consideratiuni asupra comertului cu Indiile Réasaritene - 1701

10



Cu toate acestea, paternitatea teoriei este atribuitd economistului englez David Ricardo, care
in capitolul VII Despre comertul exterior al celebrei lucrari Despre principiile economiei politice §i
impunerii abordeaza alternativa, mult mai probabild, potrivit careia nu toti partenerii detin avantaje
absolute 1n productia de bunuri. El demonstreaza ca avantajul absolut nu este indispensabil pentru un
comert profitabil.

Avantajul relativ (sau comparativ)* reprezinti posibilitatea de a obtine o marfi cu o cheltuiali
de timp de munca relativ mai micd in comparatie cu cea necesitatd pentru producerea altei marfi in
aceeasi tard, chiar daca aceasta implica mai mult timp de munca decat in alte tari sau in tarile
partenere.

Specializarea in productie intre doud (sau mai multe) tari se realizeaza prin alocarea resurselor
in productia unor bunuri care, chiar daca ocazioneaza un consum de resurse mai ridicat decat la
partener, prin schimburi cu acesta din urma asigurd obtinerea altor marfuri, care ar fi incorporat un
consum mult mai mare de resurse. Specializarea de acest fel permite cresterea generald a consumului
(in toate statele) fara modificarea resurselor utilizate pentru productie. Comertul liber este reciproc
avantajos in acceptiunea ricardiand daca si numai daca exista un avantaj comparativ.

Daca exista, castigul de pe urma schimburilor este egal cu diferenta dintre raportul de schimb
intern (mai mare) si raportul de schimb international al produsului respectiv (mai mic). Pentru tarile
producatoare raportul international este dependent nu numai de raportul de schimb din tara partenera,
ci si de cererea de pe piata acestuia. Daca cererea este foarte puternica pretul international va fi
apropiat (sau chiar egal) cu pretul intern al tarii care nu detine avantajul comparativ (deci foarte
avantajos pentru producator), in timp ce, daca cererea este scazuta, pretul international va fi apropiat
de pretul (mai scazut) al producétorului specializat.

Rezultd deci, cd avem de a face cu o repartitie inegald® a castigurilor intre tarile participante
la schimburi, cererea jucand un rol esential in stabilirea pretului international. Specializarea se
realizeaza, deci, in functie de conditiile ofertei, in timp ce repartizarea castigurilor depinde intr-o
masurd decisiva de conditiile cererii, respectiv de dimensiunile pietei®.

David Ricardo a adoptat, la fel ca Adam Smith, o puternicd pozitie de dezaprobare a
protectionismului si in favoarea liberului schimb, declarandu-se impotriva celebrelor Legi ale
cerealelor’, care impuneau taxe vamale glisante la importul de cereale (cu cat scidea pretul in
straindtate, cu atat crestea taxa de import), constituind o eficienta bariera in calea aducerii graului
ieftin In Anglia si mentinand rente nejustificat de mari pentru proprietarii funciari in dauna profiturilor
intreprinzitorilor capitalisti®. Concluzia la care ajunge Ricardo este aceea ci singurul efect al
subventiilor si taxelor este deturnarea unui capital de la utilizarea inspre care el ar fi orientat Tn mod
normal.

Teoria ricardiana a fost testatd empiric in mod oficial pentru prima datd in anul 1951 (adica la
134 de ani de la lansarea ei) de citre MacDougall’, care a luat in considerare comertul a doud tiri:
Statele Unite ale Americii si Regatul Unit al Marii Britanii in anul de referinta 1937. Deoarece
comertul bilateral era distorsionat de tarife!®, deci greu de analizat si relativ mic in comparatie cu

4 avantajul comparativ este, spre deosebire de avantajul absolut, un termen relativ: intr-un model 2x2 (doud tiri, doud
produse) dupa ce se determind avantajul comparativ al unei tari intr-o ramurd, se concluzioneaza in mod automat ca cealalta
tard detine avantaj relativ in cealaltd ramura

Scazul ideal, in care partajarea schimburilor se face in mod egal, este acela in care pretul international se fixeaza exact la
mijlocul raportului dintre cele doua preturi nationale;

beste cunoscut “paradoxul tarilor mici”, care se pot specializa practic complet, in timp ce, in cazul tarilor mari,
specializarea completd nu este nici posibila nici eficientd. Astfel (pentru cé tara mai mare este nevoitd sa produca si in
ramura in care nu detine nici macar avantaj comparativ), tara mica va beneficia de o diferentd favorabila intre pretul intern
(fundamentat pe costul de productie) si pretul international si va fi in pozitia de a acapara o parte mai mare a castigurilor
din comert.

7 Corn Laws, eng.

8 vezi conceptia ricardiand referitoare la repartitia veniturilor

9 vezi Winters, op.cit.

10 exporturile britanice in SUA erau afectate de barierele comerciale, cele americane in Regatul Unit erau afectate de
tariful britanic si, astfel, comertul bilateral era deformat de diferentele dintre cele doua tarife vamale, in timp ce exporturile
intr-o tard terta suporta un tratament relativ uniform
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schimburile totale, MacDougall a generalizat teoria ricardiana, afirmand cd o tara care are avantaj
comparativ intr-un anumit bun va detine o parte relativ insemnata a pietelor terte ale bunului
respectiv. Utilizdnd date pentru 25 de produse manufacturate, el a ajuns la concluzia ca rata
exporturilor britanice/exporturilor americane depindea Tn mod strict invers proportional de cererea
relativd de munca fizicd in Regatul Unit fatda de SUA si de costurile relative ale fortei de munca.
Rezultatele au parut sa confirme ideea de baza a teoriei: acolo unde productivitatea este comparativ
mai ridicata, exporturile sunt mai mari. Aceastd metoda de verificare a fost criticatd pentru aspecte
legate de rigurozitatea demonstratiei (Bhagwati, 1964), dupa cum a fost criticata si teoria ricardiana
insdsi'!. In concluzie insa, desi predictiile specifice teoriei ricardiene nu sunt sustinute empiric in mod
strict (in special cele referitoare la specializarea completa la care sunt impinsi partenerii pentru a-si
maximiza profitul), ideea generald este aceea ca avantajele comparative pot explica in sens larg
modelul schimburilor comerciale ale statelor.

Pentru ca teoria lui Ricardo are, vis-a-vis de realitatile contemporane, numeroase limite, adepti
ai curentului neoclasic'? au integrat teoria avantajelor comparative intr-un model de echilibru general.
In acest model oferta si cererea, respectiv salariul si pretul au fiecare un rol bine determinat si analizat.

Cei mai de seama economisti ai timpului si-au adus o contributie la dezvoltarea teoriei
comertului international prin sublinierea sau confirmarea unor rezultate anterioare sau lansarea unor
conceptii noi. Astfel, teoria valorilor internationale a lui John Stuart Mill'* reafirmi constatarea
empirica a agentilor economici ca marfurile pe care le importa o tara sunt platite cu marfurile pe care
le exporta in tara partenera, iar raportul de schimb al unei tari este cu atdt mai avantajos cu cat cererea
pentru marfurile ei este mai mare, iar cererea proprie pentru marfurile stradine este mai mica.

Alfred Marshall'* este autorul unui compromis intre teoria subiectiva a valorii (teoria valorii-
utilitate) si preturilor si teoria obiectiva (teoria valorii-muncd). Pe termen scurt, el explica preturile
marfurilor In functie de utilitatea acestora, iar pe termen lung (ca tendintd) in functie de costul lor de
productie. In conceptia sa, avantajul in comertul international consta in surplusul de cost pe care ar fi
trebuit sa-1 suporte o tard daca si-ar fi produs singurd marfa importatd, peste costul produselor
exportate, pentru a-si procura marfa respectiva.

Marginalistii au introdus prin teoria pura a comertului international o tehnicizare accentuata
a investigatiilor in domeniul comertului international, examinand cu preponderenta latura cantitativa
a schimburilor, Incercand modelarea lor matematica si exprimarea grafica prin curbe de indiferenta.
Ei au subapreciat rolul banilor, ceea ce a condus la o “rupere” a teoriei pure de teoria monetara a
relatiilor economice internationale.

Neoclasicii sunt aceia care au introdus conceptul de cost de oportunitate. Costul de
oportunitate al produsului “i” este dat de o suma de bunuri *j”" a caror productie trebuie abandonata
pentru a se disponibiliza resursele necesare fabricarii unei unitati din primul produs (“i”). Cele doua
concepte fundamentale pe care se bazeaza teoriile dezvoltate de neoclasici sunt costurile de
oportunitate crescatoare si curbele de indiferentd la consum colective. Economistii neoclasici au
ridicat obiectii serioase premisei ricardiene relative la costurile de oportunitate constante. In primul
rand, aceasta contrazicea observatia empiricd conform careia in foarte multe ramuri de productie se
opera in conditii de costuri crescitoare. In al doilea rand, costurile de oportunitate constante
conduceau la specializarea absoluta sau completd, care, la randul ei, nu corespundea vietii economice
reale!’.

De asemenea, luarea in considerare a cererii prin curbele de indiferentd la consum remedia
lacuna lui Ricardo, care nu a fost in masurd sd stabileasca conditiile echilibrului international,
deoarece modelul siu considera doar oferta. Desi discutabile ca si concept'®, curbele de indiferenti

' vezi in acest sens analiza criticd a teoriei ricardiene prin prisma problemelor intAmpinate de tdrile rimase in urma,
realizatd de Mihail Manoilescu In Fortele nationale productive si comertul exterior, Ed. Stiintifica si Enciclopedica,
Bucuresti, 1986

12 avem 1n vedere lucriri ale unor autori ca W. Leontief, G. Haberler, J. Viner si altii;

13 Principii de economie politicd cu unele din aplicatiile lor la economia sociald, 1848

!4 Teoria purd a comertului exterior (1879), Principiile stiintei economice (1890), Bani, credit si comert (1923)

15 de exemplu SUA continuau s produci in interior cea mai mare parte a marfurilor pe care le importau

16 comparatiile interpersonale de utilitate sunt considerate nestiintifice
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colective (sau sociale) permit determinarea punctelor de echilibru potential, a punctului de echilibru
stabil al schimburilor internationale, iar rezultatele furnizate sunt calitativ similare cu cele obtinute
intr-un mod mult mai laborios prin utilizarea unui model total dezagregat!’.

Pe aceastd baza specializarea internationala trebuie sa tind cont de punctul de intalnire a
costului de oportunitate (numit si ratd marginala de transformare) cu rata marginald de substitutie (sau
raportul de schimb), care exprima importurile ce se pot realiza prin exportul unei cantitdti determinate
de produse. In modelul folosit de Ricardo preturile sunt egale cu costurile unitare ale muncii, dar
comparatiile reale trebuie sa tind cont si de nivelul salariilor, respectiv de efectele ratelor de schimb
ale valutelor celor doua tari asupra costurilor si preturilor. Luarea in calcul a acestor variabile arata
ca avantajele initiale (absolute sau relative) pot cunoaste modificari importante ca urmare a
modificarii salariilor sau a cursurilor de schimb valutar.

Intreaga teorie neoclasicd a comertului international este o teorie a echilibrului’®, fie ca este
vorba despre analiza specializarii la nivelul produselor care introduce conceptul, extrem de util, de
curba de cerere-oferta sau cerere reciproca sau analiza la nivelul factorilor de productie.

Teoria contemporand asupra schimburilor economice internationale are, in modelul H.O.S.
(Heckscher-Ohlin-Samuelson) o reprezentare foarte importanta. Modelul preia din teoria clasica (si
implicit din varianta initiald ricardiand) cel putin patru elemente: conceptul de cost comparativ,
conceptul de avantaj relativ in comertul international, conceptul de avantaj reciproc pentru partenerii
comerciali si politica externa a liberului schimb. Modelul respinge insa orice legaturd a teoriei
comertului international cu teoria valorii bazatd pe munca.

Baza metodologica a modelului HOS reconstituie teoria echilibrului economic general, avand
ca punct de plecare teoria subiectivist-marginalistd despre utilitatea si productivitatea marginala a
bunurilor economice si factorilor de productie!®. Nici Ricardo si nici Torrens nu au rispuns la
intrebarea referitoare la factorii esentiali care determind avantajul comparativ. Potrivit teoriilor lor, el
depindea de diferentele comparative ale productivitatii muncii (de fapt de diferentele de tehnologie)
in tarile participante la schimburile internationale, fara insd a explica care sunt bazele unor asemenea
diferente®.

in modelul Hekscher-Ohlin?', aparut la aproximativ un secol mai tarziu, cei doi economisti
suedezi au oferit o teza care a devenit explicatia larg recunoscuta a cauzelor comertului international.
Ideea centrala se bazeaza pe doua premise:

(a) Produsele diferd intre ele in ceea ce priveste necesarul de factori pentru fabricarea lor,
sau cu alte cuvinte, in functie de intensivitatea lor factoriala.

(b) Tarile difera in inzestrarea lor cu factori de productie, respectiv in abundenta resurselor
de care dispun. Pornind de la principiul marginalist al utilitatii finale, a carei marime este
invers proportionald cu abundenta bunurilor intermediare (sau factorilor) folosite sau direct
proportionale cu raritatea lor, se considera ca avantajul relativ al fiecarei tari depinde de
acea combinatie de factori de productie care asigurd o proportie comparativ mai mare din
factorul mai abundent si deci mai ieftin, care poate permite un cost de productie relativ mai
redus al marfurilor ce urmeaza a fi exportate.

Modelul Heckscher-Ohlin foloseste ipoteza ireversibilitatii intensitatii factorilor, potrivit careia
intensitatea factoriald a productiei unui bun fata de un altul, oricare ar fi remuneratia (productivitatea)
factorilor, este intotdeauna de acelasi sens (mai mare consumatoare de capital sau de muncad).
Celelalte premise pe care se sprijina teoria se refera la:

17 prin considerarea curbelor de indiferentd individuale

18 vezi Maurice Bye, op.cit.

19 Elemente sintetizate in Teoria interdependentei reciproce a preturilor de citre economistul suedez Cassel

20 1n analiza ricardiand cauza implicitd erau diferentele climatice

2l geneza acestui model, astdzi celebru, s-a produs in anul 1919, cand Elie Hekscher, economist suedez, publica un articol
(considerat piatra de temelie a teoriei Inzestrarii cu factori) consacrat efectelor comertului international asupra repartizarii
veniturilor; in 1933, Bertil Ohlin, fost student a lui Hekscher, dezvolta teoria profesorului sau in lucrarea “ Comertul inter-
regional si international”.

13



o numarul de tari, de factori si de bunuri luate In considerare (existd doud tari, fiecare fiind
inzestrata cu doi factori de productie omogeni, munca si capitalul si producand doua bunuri);

e  randamentele de scara (considerate constante);

e tipul specializarii (incompleta, nici una dintre tari nu se dedica in mod absolut productiei unui
singur bun);

e concurenta pe pietele factorilor si bunurilor (presupusa pura si perfecta);

e mobilitatea factorilor (considerati perfect mobili in interiorul aceleiasi tari, dar perfect imobili
intre tari);

e  gusturile sau preferintele consumatorilor (similare, dar nu neaparat identice);

e barierele in calea schimburilor (tarife, contingente, etc.) lipsesc;

e costurile de transport (zero).

Fiecare regiune este inzestratd mai bine sa produca bunuri care cer o proportie mai mare din
factorii relativ abundenti in respectiva regiune. De aici rezulta concluzia cd, comertul international
este un caz particular al comertului regional si factorii de productie sunt mobili nu doar in plan intern,
ci si international®?,

In schimburile internationale se formeaza un lant al intensitdtii factoriale®® pentru diferite
bunuri, iar specializarea fiecarei tari trebuie sa tina cont, In mod obligatoriu, de pozitia fiecarui produs
“pe acest lant” si de Inzestrarea proprie cu factori de productie. Cresterea preturilor de vanzare in
raport cu piata internd, ca urmare a specializarii, determind sporirea remuneratiei factorului mai
intensiv si diminuarea remuneratiei factorului mai putin intensiv>*.

In masura in care remuneratia factorilor variazi mai puternic dect pretul produselor se
produce un efect de amplificare. Acest aspect este dezvoltat mai tarziu de Rybczynski, care
demonstreaza ca o anumitd crestere a unui factor de productie antreneaza, in preturi constante,
cresterea productiei de bunuri intensive In factorul respectiv, in detrimentul altor produse. Potrivit
teoriei lui Rybczynski, efectul de amplificare determind o crestere mai puternica a productiei in raport
cu cresterea factorilor.

Obiectul comertului international il constituie nu doar bunurile finale, ci si bunurile
intermediare, asimilate factorilor de productie. Ca urmare a comertului international apare evidenta
tendinta de ieftinire a bunurilor rare si de scumpire a bunurilor abundente. Situatia este analoaga
pentru factori, a caror preturi (chiar daca factorii ar fi imobili pe plan international) s-ar modifica ca
urmare a influentei indirecte pe care o exercitd asupra cererii lor comertul cu produse finite?. Cu atat
mai mult, in conditii de mobilitate internationald a factorilor, se produce o micsorare a decalajului
dintre preturile aceluiasi factor in téri diferite. Pentru ca preturile factorilor constituie venituri pentru
proprietarii lor, rezultd o tendinta de egalizare a veniturilor din tarile partenere ca urmare a
desfasurarii comertului international. Apare ceea ce poartd numele de paradoxul Samuelson, deoarece
statisticile nationale si internationale nu confirma o asemenea egalizare.

Remuneratia factorilor ar avea o tendintd de egalizare, care depinde insa de realizarea (sau
nu) a unor preturi internationale unice (pentru acelasi produs). in realitate, preturile internationale nu
se pot egaliza decat in conditii de liber schimb. Aceasta deoarece, in mod obisnuit, in calea egalizarii
stau numeroase obstacole importante (taxele vamale, contingentele la schimb, diferentele de
fiscalitate, cheltuielile de transport, etc). De asemenea, diferentele in privinta inzestrarii cu factori
intre tari sunt uneori foarte mari, ceea ce face imposibilda egalizarea preturilor internationale,
impiedicand si egalizarea remunerarii factorilor.

Teoriile traditionale asupra schimburilor si specializarii internationale s-au finalizat, la
inceputurile anilor ‘50, prin mai multe tentative de verificare empirica (pe baza datelor statistice).
Cea mai cunoscuti tentativa se datoreazi echipei de cercetitori condusi de Wassily Leontief>. In
incercarea de a demonstra viabilitatea modelului H.O.S., in anul 1953 Leontief a conceput un test

22 Ohlin

B gir de inegalitati

24 teoria Stolper-Samuelson

25 cand tarile comercializeazd bunuri, ele schimba de fapt continutul acestora in factori de productie

26 Jaureat al premiului Nobel pentru economie in 1973 pentru contributia la dezvoltarea teoriei input-output
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bazat pe tabloul input-output al economiei americane in anul de referinta 1947 si pe datele referitoare
la compozitia (intensivitatea) in factori a exporturilor pentru a elabora o estimare a cantitatilor de
capital si munca incorporate intr-o cantitate reprezentativa de exporturi in valoare de 1 milion $.
Deoarece nu se afla Tn posesia a cate unui tablou input-output asemanator pentru fiecare dintre tarile
din care Statele Unite realizau importuri, Leontief a fost nevoit sd calculeze, bazandu-se tot pe datele
statistice americane, intensitatea factoriala a productiei nationale substituite de importuri
reprezentative in valoare de 1 milion $.

Rezultatele cercetarilor, cunoscute ca paradoxul lui Leontief, au infirmat, la prima vedere,
teoria pe care si-au propus s-o valideze. Astfel, cu toate ca, potrivit parerii generale, SUA era la
vremea respectivd incontestabil mai abundent inzestrati cu capital’’ decit toti partenerii sii
comerciali si deci trebuia sa exporte (potrivit modelului H.O.S.), in principal, mai mult produse ale
unor ramuri mai intensive 1n capital, dupa datele statistice ale comertului din anul 1947, exporturile
de produse intensive Tn muncd s-au dovedit a fi preponderente. Contrar, au predominat importurile
mai intensive in capital.

Paradoxul lui Leontief a generat o vastd cantitate de studii teoretice si cercetari empirice
menite sd-1 explice si sd descrie mai exact atuurile si slabiciunile modelului H.O.S. Principalele
explicatii ale paradoxului pot fi grupate astfel:

o [Eficienta mai mare a fortei de munca americane este un argument invocat de insusi Leontief, care
a fost primul care a incercat sd ofere o explicatie plauzibila paradoxului. Deoarece productivitatea
muncitorilor americani era mult mai mare decat a celor straini, ar fi rezultat ca Statele Unite erau mai
abundent inzestrate cu munca si nu cu capital si astfel modelul H.O.S. era confirmat. Leontief a afirmat ca
productivitatea muncii ar fi fost de 3 ori mai mare decat in straindtate datoritd nu angajarii unei cantitati
mai mari de capital/muncitor, ci prezentei in Statele Unite a unui spirit intreprinzdtor, a unei organizari
superioare si unui mediu favorabil si cd, in consecintd, numarul muncitorilor americani ar trebui multiplicat
cu factorul 3. Aceastd explicatie este insa foarte greu de acceptat deoarece factorii favorizanti anterior
mentionati afecteaza nu doar munca ci si capitalul (situatie in care paradoxul revine), iar in plus alegerea
cifrei 3 este in intregime arbitrara’®.

o Specificul consumului americanilor a constituit o altd incercare de a explica paradoxul. Astfel,
intensivitatea mai mare in capital a importurilor ar fi fost explicabild prin preferinta pronuntata a
consumatorilor spre bunurile intensive in capital. Economistii au fost insd unanimi in a nu considera aceasta
inclinatie de consum ca determinantd, din cel putin doud motive: in primul rand, cercetérile empirice au
indicat o similitudine pronuntata a functiilor cererii din diferite tari, iar in al doilea rand, pe masura ce
venitul pe cap de locuitor creste, sporeste consumul de bunuri intensive in munca, de tipul serviciilor.

o Reversibilitatea intensitatii factoriale contrazice o ipoteza centrala a modelului H.O.S. afirmand ca
un bun intensiv intr-un factor de productie poate fi produs in altd tara ca bun intensiv in alt factor de
productie’®. De exemplu, agricultura este intensivi in capital in Statele Unite, dar intensivd in munci in
multe alte state. Totusi, reversibilitatea intensitatii factoriale caracterizeaza o gama relativ restransa de
produse si nu poate justifica, in sine, paradoxul.

o Prezenta tarifelor si a altor obstacole care distorsioneaza comertul a fost luata in considerare ca o
eventuald modalitate de influentare a importurilor, in sensul protejarii mai accentuate in Statele Unite a
ramurilor mai vulnerabile, care produc bunuri mai intensive in munca slab calificata, In timp ce protectia
bunurilor intensive in capital ar fi comparabil mai mica. Paradoxul ar putea fi astfel explicat, cel putin
partial, desi, nu este foarte clar de ce ar dori un partener sa exporte in Statele Unite produse (mai intensive
in capital) la care nu ar detine avantaj comparativ.

e Luarea in considerare a resurselor naturale ar putea inversa rezultatele paradoxului in masura in
care acestea sunt recunoscute ca fiind puternic intensive in capital (necesar extractiei) si majoritatea sunt

27 capital/cap de locuitor

28 potrivit unui studiu realizat de Kreinin in anul 1965, forta de munca era intr-adevar superioard celei a principalilor
parteneri comerciali, dar superioritatea Insuma maximum 20-25 de procente si nu 300%

2% Minhas, in Echange international et croissance, Economica, Paris, 1971 incearcd si demonstreze cd reversibilitatea
factoriala poate fi frecventa.
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importate in Statele Unite, pentru unele dintre ele neexistind deloc productie interna*. In tabloul input-
output al importurilor realizat de Leontief ele nu au fost considerate.

e Capitalul uman, un al treilea factor de productie’’ creat prin investitii in educatie (sau prin
combinarea muncii cu capitalul) este considerat ca fiind o iesire din sistem, o modalitate plauzibild de a
explica paradoxul. Argumentul este ca cel mai abundent factor de productie in Statele Unite nu era capitalul
fizic, ci capitalul uman, inclus de Leontief in costurile cu munca si deci, exporturile americane fiind mai
intensive in capital uman, concluziile modelului H.O.S. erau confirmate.

Rezultatele controversate obtinute in urma acestor incercari de verificare empiricd au
determinat specialistii sd-si intensifice preocuparile teoretice in doud directii principale, si anume,
dezvoltarea modelelor neofactoriale si neotehnologice, respectiv, prin contestarea vechilor teorii, care
a dus la determinarea noilor coordonate ale schimburilor internationale.

Potrivit teoriilor neofactoriale®, tirile relativ abundent inzestrate cu capital vor exporta bunuri
intensive in munca superior calificatd sau capital uman, iar celelalte vor exporta marfuri intensive in
munca de calificare mai redusa.

Ipoteza traditionald a modelului HOS este bazatd pe faptul ca toate tirile puteau produce
aceleasi bunuri. Dacd vom tine cont de evolutia tehnologica si de aparitia de produse noi, atunci va fi
posibil de explicat paradoxul. Preocuparile de actualizare a modelului HOS au adus in atentia
specialistilor si problema dinamizarii acestei teorii (in esenta staticd) in functie de cel mai mobil factor
al cresterii economice si anume progresul tehnic si tehnologic, strans legat de revolutia tehnico-
stiintifica din perioada postbelica.

Grefate pe modelul HOS, dar luand 1n considerare inegalitatile dintre tari in ceea ce priveste
nivelul de dezvoltare a fortelor de productie, teoriile de facturd neotehnologica®® consideri ci 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 cele mai cunoscute sunt: teoria decalajului tehnologic sau teoria ecartului tehnologic si teoria
ciclului de viata al produsului.

1.1.1 TEORIA ECARTULUI TEHNOLOGIC

Una dintre primele analize avand ca obiectiv explicarea schimburilor internationale prin
prisma evolutiilor tehnologiilor a fost efectuatd de Posner®, care a pornit de la cercetarea corelatiei
dintre exporturile unei téri si eforturile de cercetare anterioare acestora®. Posner a observat cd noile
produse si noile tehnologii se dezvolta in permanenta. Tarile in care inovatiile se realizeaza mai Intéi
(adica tarile in care se fac cheltuieli mai mari de cercetare-dezvoltare) vor detine, o perioada de timp,
avantaje absolute asupra partenerilor lor. Produsele respective fiind exportabile, ele sunt treptat
imitate, asimilate, prin difuzarea tehnologiilor si a noutétilor tehnice, ceea ce face ca avantajele
initiale sa dispard. Procesul de aparitie a noi produse si tehnologii este practic continuu la ora actuala.

Hufbauer testeaza o teorie comparabild asupra schimburilor cu produse asa-zise stiintifice,
distingand doua tipuri de schimburi: comertul de ecart tehnologic si comertul bazat pe costuri salariale
scazute. Dupd o prima perioadad de exploatare a monopolului inovatiei (de fapt sau legal, recunoscut
prin patent), tara inovatoare tinde sd transfere in mod progresiv procedeele de fabricatie in tari
capabile sd le aplice la cel mai bun cost, datoritd salariilor mai scazute. Se naste deci o scard
tehnologica: tarile avansate (tehnologic) vor exporta bunuri intensive in noile tehnologii, iar celelalte

30 asa-numitele importuri neconcurentiale (non-competitive imports, eng.)

31 alaturi de capital si de munca necalificatd

32 concluzia Findlay - Kierzkowski. O altd abordare este cea a lui Keesing in Labor Skills and Camparative Advantage,
The American Economic Review, May 1966

33 avandu-i ca principali autori pe M.Posner, P. Krugman si R.Vernon

34 Posner M. International Trade and Technical Change, Oxford Economic Papers, Oct.1961, pag.323-341

35 Pentru a arita ordinul de marime a legiturii intre cercetare (inovare) si export, au fost calculati o serie de coeficienti
reprezentativi: ponderea cheltuielilor de cercetare in totalul vanzarilor, ponderea personalului cu calificare superioara in
totalul angajatilor unei ramuri/tari, ponderea exportului in totalul vanzarilor, ponderea soldului balantei comerciale in
totalul vanzarilor etc.( din SUTA)
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tari vor exporta doar bunuri invechite (banalizate, comune) care nu mai aduc ceva foarte nou. Modelul
Posner poate fi privit ca o generalizare si o dinamizare a modelului lui Ricardo.

Acest model a fost dezvoltat si aprofundat mai apoi de Paul Krugman?*, poate cel mai faimos dintre
economistii anilor 80, care a incercat sa aprofundeze si sd regandeascd teoria comertului
international. El a fost preocupat, mai ales, de particularitatile comertului international in conditiile
concurentei imperfecte. Krugman subliniaza faptul ca: ,,Daca cineva ar trebui sd ofere un exemplu
concret despre ceea ce este noua teorie a comertului, aceasta ar putea fi urmditoarea: teoria
conventionald priveste comertul mondial ca fiind format din tranzactii cu bunuri cum este graul; noua
teorie il concepe ca fiind format din tranzactii cu bunuri, asemenea avioanelor. Deoarece o parte
insemnatd a comertului mondial consta din tranzactii cu bunuri ca graul si deoarece chiar tranzactiile
cu avioane sunt supuse unora dintre influentele care se exercitd asupra comertului cu grau, teoria
traditionald nu a fost Tnlaturata cu desavarsire. Totusi, noua teorie introduce un ansamblu Intreg de
noi posibilititi si preocupiri™®’.

Noua teorie porneste de la premisa ca protectionismul poate aduce tarilor avantaje mai mari
chiar decat liberul schimb, in cazul unor ramuri strategice, care necesitd, pentru a fi eficiente,
practicarea productiei la scard mare. Aceasta teorie a avut in vedere doud grupe de tari: cele din Nord
si cele din Sud. Tarile din grupa Nord sunt mai dinamice, mai receptive la nou, aplicand primele noile
tehnologii, iar cele din grupa Sud intrd in posesia acestor tehnologii abia dupa un anumit interval de
timp. Autorul aratd cum noile industrii prolifereaza permanent in Nord, in scopul mentinerii
avantajelor (salarii si profituri mari) pentru aceste tari, in timp ce industriile in declin sau care vor
disparea (mai devreme sau mai tarziu) ca urmare a concurentei si scaderii salariilor si a profiturilor
sunt transferate catre tarile din zona Sud. Salariile si profiturile mari din zona Nord reflecta, astfel,
renta de monopol pentru noile tehnologii. Dupa Krugman, monopolul tehnologic al tarilor din Nord
este erodat in mod continuu prin transferul international de tehnologie si nu poate fi mentinut decat
prin inovarea permanentd de noi tehnologii si produse.

1.1.2 TEORIA CICLULUI DE VIATA AL PRODUSULUI

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

Primul dintre autorii care abordeazad ciclul de viatd al produsului pentru a explica alte
coordonate ale schimburilor economice internationale este Raymond Vernon®. In analiza efectuati de
Vernon se combind fazele ciclului de viatd a produsului cu evolutia prezentei acestuia in comertul
international. Durata si dimensiunea avantajului relativ, privit in mod dinamic, depind de etapele pe
care le parcurge un produs in decursul prezentei lui pe piata.

In prima faza (lansarea) produsul este intensiv in tehnologie si, de reguld, este fabricat doar
pentru piata internd. Nu este standardizat si poate inca suferi modificari. Elasticitatea cererii in functie
de pret este slaba, produsul adresandu-se in special consumatorilor cu venituri ridicate si, deci,
considerentele legate de costuri sunt oarecum secundare.

In faza a doua (cresterea) trecerea la productia de masi (si deci la export) necesitd o
intensitate mare de capital (investitii), iar firma inovatoare va profita de un monopol tehnologic
temporar. Alte state Tncep sa-1 imite pe inovator. Piata internationala a produsului creste, la fel si
profiturile tarii inovatoare.

Apoi, cresterea exporturilor incetineste (maturitatea) odata cu extinderea producerii bunului
respectiv si in alte tari si standardizarea lui completa.

36 KRUGMAN.P. 4 Model of Inovation, Technology Transfer, and the World Distribution of Income, publicat in Journal
of Political Economy, nr 2 din 1979

3T KRUGMAN.P., Rethinking International Trade, MIT press, Cambridge, 1990, p.2

38 VERNON R. “International Investment and International Trade in the Product Cycle”, publicat in Quarterly Journal
of Economics, mai 1966
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In final intervine declinul, produsul fiind complet banalizat, productia se restrange foarte
mult, fiind posibild aparitia de importuri (pentru acoperirea nevoilor interne de consum), efectuate
din tari mai putin dezvoltate si, deci, cu costuri mai scazute.

Vernon stabileste o corelatie intre ciclul de viatd al produsului si ciclul acestora in comertul
international. Mai intai produsele sunt exportate de tarile care detin avantajele tehnologice pentru ca,
in final, exporturile sa revina tarilor abundente in munca slab calificata (si inapoiate tehnologic).
Ciclul de productie si de export este decalat in timp in functie de nivelul de dezvoltare tehnologica a
tarilor respective.

Numeroasele verificari empirice ale abordarii neo-tehnologice® au demonstrat ca exista o
foarte puternica corelatie intre performantele la export ale SUA (spre exemplu) si efortul facut de
aceasta tara pentru cercetare si dezvoltare, concretizat in stocul de brevete de inventii si inovatii noi.
Ca o concluzie generald, se poate spune cd tarile care au un nivel de dezvoltare industrial important
vor avea intotdeauna tendinta de a exporta produsele noi, la care detin suprematia.

Noile teorii ale schimburilor economice internationale definesc exportul ca fiind capacitatea
unor tari de a vinde produse inovative. Fluxul de produse inovative ofera posibilitatea detinerii unor
avantaje competitive. Dacd, in aceste sectoare, dinamismul este scdzut, atunci specializarea are loc in
bunuri mature. In cazul importurilor, capacitatea de a absorbi produsele inovative este esentiala. Noile
teorii ale competitivitatii includ factori precum economiile de scard, diferentierea produselor,
adaptarea produselor la gusturile consumatorilor.

Competitivitatea determind specializarea internationald si garanteaza pozitionarea strategica
a agentilor economici in mediul concurential. Porter (1990) defineste competitivitatea ca fiind
capacitatea natiunii mama de a stimula inovarea si cresterea calitdtii la nivelul firmelor sale. Una
dintre definitiile cele mai facile ale competitivitatii este aceea conform céreia a fi competitiv inseamna
a produce cu costuri mai scazute. Desigur, adaptat contextului actual, definitia este mult simplificata,
intrucat pretul mic nu mai poate Insemna neaparat competitivitate mai ales daca acel produs este
substituibil. La nivelul unei natiuni, competitivitatea este abilitatea unei tari de a concura cu succes
si de a sustine valori ridicate ale outputului real si ale bogatiei, precum si posibilitatea unei tiri de a-
si mari ponderea pe piata mondiald. Existenta unor preturi scazute nu o regdsim neaparat aici,
madsurarea competitivitatii nu este unica si existd diversi indicatori de mdsurare. Se poate ca pretul sa
fie chiar mai mare 1n raport cu concurenta, insa sa fie justificat ulterior de existenta unor servicii post-
vanzare de calitate, pe care nu le regasim la concurentul principal sau la concurentii principali, daca
firma opereazi in conditii de concurentd oligopolista. In literatura dedicati competitivitatii, se
traseaza modele de valori si competitivitate astfel:

e Modelul Sud-European: infrastructura relativ slab dezvoltata, reglementari usoare ale mediului de
afaceri, protectie sociala ampla, costuri ale fortei de munca reduse (Italia, Spania, Portugalia);
e Modelul Nord-European: caracterizat de stabilitate, consens social si reglementdri stricte

(Germania, Olanda, Austria, Elvetia);

e Modelul Anglo-Saxon: procese de dereglementare, privatizare, flexibilitatea fortei de munca, nivel
mare de risc.

Cai de crestere ale competitivitatii comertului:

Cresterea ponderii produselor industriale 1n totalul marfurilor;

Exportul unor produse cu grad ridicat de prelucrare si finisare;

Imbunatatirea unor activitati de marketing, distributie, service, aprovizionare;
Avans tehnologic in anumite ramuri,

Structura performantd a marfurilor exportate;

Cresterea productivitatii muncii.

39 cea mai noud dateaza din 1987 si este datoratd lui SOETE L. (The Impact of Technological Innovation on International
Trade patterns, publicat in Research Policy)
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Corelat cu teoriile avantajului, expuse anterior, produsele in care se detine un avantaj absolut
sunt un semnal bun pentru competitivitate pe pietele internationale. Parintele competitivitatii, Porter
(1990) prezinta ca determinanti ai avantajului competitiv ratele de schimb, costul muncii, economiile
de scara. Definitia este dominatd de relatia costuri-preturi si reducerea costurilor/preturilor era
considerata ca o mdsura potrivitd de crestere a competitivitatii. Porter merge cu rationamentul mai
departe, aducand in discutie faptul ca, competitivitatea unei tari incepe de la nivel microeconomic,
fiind nevoie ca firmele sd fie competitive, iar ulterior, sd poata fi abordata competitivitatea la nivelul
unei natiuni. Teoria ecartului tehnologic precum si teoria ciclului de viata al produsului - prezentate
anterior - sunt menite sd faciliteze explicarea competitivitatii la nivel microeconomic si anume:
firmele, in viziunea lui Porter, sunt competitive doar daci inoveaza in mod constant. in cazul inovatiei
poate sa apara riscul ca ea sa fie pe o perioada mai scurta de timp, de aceea exporturile, de exemplu,
pot sd aibd loc doar cand produsul este inovativ. Aceastd inovatie, insa, poata sa fie pe termen scurt,
deoarece ea reprezintd un mic succes $i nu un progres tehnologic remarcabil si cu capacitatea de a
revolutiona. Contributia lui Porter subliniaza ca masura relevanta a competitivitatii: productivitatea.

Regasim viziunea lui Porter la baza indicilor globali ai competitivitatii, care sunt prezentati
anual in raportul elaborat de World Economic Forum (Forumul Economic Mondial)*. Definitia
competitivitatii, conform acestui raport, este: ~un set de institutii, politici si factori care determina
nivelul de productivitate a unei tari“. Acesti indici privesc competitivitatea ca pe un element
determinat la nivel microeconomic, dar care este influentatd in mod decisiv de elemente ce tin de
mediul macroeconomic si de politicile guvernamentale. Mergand pe ideea productivitatii, unii autori
(Sala-i-Martin) considera ca la nivel macroeconomic este nevoie de o stabilitate macroeconomica si
de institutii capabile care si permiti manifestarea productivitatii. In calcularea indicilor
competitivitatii, se tine cont de nivelul de competitivitate, de aceea, tarile se impart in tari inovatoare,
respectiv tari imitative. La nivel microeconomic, productivitatea este redata de nivelul inovatiilor si
de toate dezvoltarile din interiorul firmei, care vor mari randamentul investitiilor. In rapoartele
Forumului Economic Mondial se redau pilonii competitivitatii, pe care 1i prezentam sintetic in cele
ce urmeaza:

------

Institutii publice: drepturile de proprietate, etica,
Institutii coruptia, eficienta guvernamentala si securitatea
Institutii private: etica corporatiei si responsabilitate
Infrastructura transporturilor, electricitatea si

Infrastructura

infrastructura de telefonie

Mediul macroeconomic

Inflatie, somaj, PIB, datorii

Educatia primara si
sandtatea

Séanatatea si educatia primara

Invatamant superior si
formarea resurselor umane

Cantitatea educatiei, calitatea precum si instruirea la
locul de munca

Eficienta pietei bunurilor

Competitia si calitatea cererii

Eficienta pietei fortei de
munca

Flexibilitatea si modul eficient de a utiliza talentul la
locul de munca

Dezvoltarea pietelor
financiare

Eficienta si increderea

Sofisticarea tehnologica

Adoptarea tehnologiei

Dimensiunea pietei

Dimensiunea pietei interne si a pietei striine

Sofisticarea afacerilor

calitatea operatiunilor la nivel de firma, precum si
strategiile individuale ale firmelor de a produce noi
bunuri pe piatd

Inovatia

Ritmul de crestere a progresului tehnologic

Sursa: https://www.weforum.org/
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In fiecare an, World Economic Forum (Forumul Economic Mondial) calculeazi indicele
competitivitatii globale (IGC). In reflectarea competitivitatii cu ajutorul IGC, regasim Impartirea lui




in alti 3 sub-indecsi aferenti unor stadii de dezvoltare (de baza, eficientd, inovare), fiecare cu cate o
pondere diferita in calcul. Daca e cazul unei tari sub dezvoltate din Africa, se va acorda o pondere
mai mare unor factori ce reflectd educatia primara, respectiv sanatatea, in timp ce, in cazul unei tari
dezvoltate OECD se vor acorda ponderi mai scazute. Nivelul venitului pe cap de locuitor reflecta
stadiile de dezvoltare, iar ca determinant principal al PIB pe locuitor se considera a fi cresterea
productivitatii. O tard aflata in primul stadiu de dezvoltare se regaseste in stadiul de baza, unde
lipseste cu desavarsire nivelul tehnologic. In acest stadiu predomina factorii primari - resursele
naturale, munca necalificata - calitatea productiei fiind una slaba, iar pretul muncii fiind unul scézut.
Pentru iesirea din acest stadiu, toti pilonii din calculul IGC pot fi imbunatatiti. In stadiul de eficienta,
nivelul de trai este mult imbunatatit, tarile vor sa dezvolte procese de productie tot mai eficiente,
productivitatea contribuie la cresterea nivelului de educatie si imbunatateste capacitatea de a absorbi
tehnologiile existente. In al treilea stadiu, tarile inoveaza, iar aceastd inovare se manifesta la nivelul
unui agent economic prin procesele existente, dar si prin descoperirea de noi masini si tehnologii prin
care procesul de productie este optimizat.

In functie de tipul de economie (imitativd sau inovatoare), Forumul Economic Mondial

e Economii inovatoare: IGC = 1/2 index al tehnologiei + 1/4indexul institutiilor publice + 1/4
indexul mediului macroeconomic

e Economii imitative: IGC = 1/3 index al tehnologiei + 1/3 index institutii publice + 1/3 index
mediul macroeconomic

In fiecare an, se realizeaza un clasament al tirilor. Pentru anul 2017-2018, de exemplu, primele
5 tari au fost: Elvetia, SUA, Singapore, Olanda, Germania®!.

1.2 Comertul mondial contemporan - caracterizare generala

Evolutia postbelica a comertului mondial s-a desfasurat sub influenta unui ansamblu
contradictoriu de factori. Cei mai importanti factori care au stat la baza dezvoltarii comertului
mondial postbelic au fost urmatorii:

1. Necesitatea lichidarii, intr-un timp cat mai scurt, a urmarilor celui de-al doilea razboi mondial;

2. Consecintele politice si economice ale razboiului;

3. Mutatiile profunde petrecute in raporturile dintre principalele forte economice pe plan mondial
respectiv intre SUA, Japonia si Europa Occidentala

4. Transformarile substantiale in procesul diviziunii internationale a muncii;

Revolutia stiintifica si tehnica contemporana;

6. Aparitia si accentuarea proceselor de integrare economicd regionald: NAFTA, LAFTA,

MERCOSUR;

Tendinta de liberalizarea treptatd a schimburilor internationale;

Caracterul contradictoriu al masurilor de politica comerciald practicat de multe state;

9. Cresterea capacitatii organismelor internationale cu atributii in solutionarea problemelor
comertului mondial (indeosebi GATT/OMC) de a elabora programe viabile, care sa asigure
echilibrul si dezvoltarea;

10. Socurile pe care le-a Inregistrat economia mondiala (socurile petroliere, ale nivelului dobanzilor, ale
fluctuatiei cursurilor principalelor valute, crahurile de bursa, foarfecele preturilor, datoria externa,
tensiunile geopolitice, recesiunea n domeniul tehnologiei informatiilor);

11. Dezvoltarea foarte puternica a transporturilor si telecomunicatiilor;

12. Extinderea si diversificarea tehnicilor de comercializare si a celor de cooperare internationala.

W

oo~

“http://www3.weforum.org/docs/GCR2017-
2018/05FullReport/TheGlobalCompetitivenessReport2017%E2%80%932018.pdf
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In cele ce urmeaza redam trasaturile comertului mondial, iar pentru o parte din ele, redam
cifric date statistice ale comertului pe plan mondial, avand ca referintd rapoartele comertului mondial
de pe site-ul Organizatiei Mondiale a Comertului:
= ritmul deosebit de rapid de crestere in valoare a schimburilor economice externe*. Ritmurile de

crestere (incepand cu perioada postbelicd) au fost: 1950-1960 6,4%; 1960-1970 9,3%; 1970-1980
20,3%; 1980-1990 8,0%; 1990-2000 6 %; 2000-2007 12%.

In anii de crizd, comertul mondial a suferit modificari. Anul 2009, conform statisticilor
raportate de World Trade Organization (World Trade Report) reflectd scaderi atat in comertul cu
produse agricole, cat si in comertul cu produse manufacturate si comertul cu produse petroliere. De
asemenea, in anul 2016 au avut loc cele mai scazute ritmuri de crestere la comertul cu marfuri pe plan
mondial, fapt corelat cu incetinirea economiei pe plan mondial, pe masura ce investitiile in SUA au
scazut, iar China a continuat sa creasca pe seama consumului si a investitiilor.

= O alta trasatura specifica comertului international o reprezintd devansarea ritmului de crestere a
PIB, a productiei industriale (vezi Fig. 1.1.), si a altor indicatori macroeconomici nationali de
catre ritmul de crestere a volumului exporturilor. Ca urmare, a crescut capacitatea de absorbtie a
pietei mondiale, s-au adancit interdependentele dintre economiile nationale, s-a adancit procesul
mondial de specializare internationald si s-a intensificat contributia schimburilor externe la
accelerarea cresterii economice pe plan intern. In graficul urmator, redim, pentru exemplificare,
dinamica exportului mondial si dinamica PIB mondial.

Figura 1. Evolutia schimburilor comerciale si a PIB-ului mondial 2003-2023 (crestere anuala, %)
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Sursa: UNCTAD Data Hub, 2025 (website: unctadstat.unctad.org/datacentre)

= s-a Inregistrat o modificare substantiala a structurii pe grupe de marfuri a comertului international.
Nomenclatorul produselor comercializate s-a imbogatit permanent, contributia cea mai insemnata
revenind produselor cu un grad foarte ridicat de prelucrare, in general produselor manufacturate.
In tarile in curs de dezvoltare a scazut considerabil ponderea comertului cu produse agricole,
castigurile din export al acestor tari incepand sad fie atribuite cresterii exporturilor de produse
manufacturate. Un rol important in aceasta directie 1-a avut cresterea pretului petrolului.

4 n perioadele anterioare ritmul mediu anual de crestere a comertului mondial a fost mai scizut: 1851-1880, de 5,1%,
intre 1881-1900 de 2,3%, pand in 1913 de 3,9%, iar in perioada interbelica de 0,4%;
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Figura 2. Comertul mondial contemporan pe produse, perioada 2013-2023 (mil. USD)
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Sursa: UNCTAD Data Hub, 2025 (website: unctadstat.unctad.org/datacentre)

= Preturile marfurilor s-au modificat in timp. Scaderea preturilor produselor nepetroliere a avut un
impact deosebit asupra comertului tarilor slab dezvoltate (indeosebi pana in anul 2006),
dependente de exporturile de produse primare. Pe de alta parte, pretul produselor petroliere,
respectiv manufacturate cunoaste o tendinta ascendenta continud, in functie de situatia economica
pe plan mondial. Potrivit Natiunilor Unite (2008), preturile globale la alimente au crescut
substantial n primele luni ale anului, iar rezervele alimentare sunt cele mai scazute n ultimii 30
de ani. La aceste tendinte au contribuit recoltele slabe asociate cu cresteri mari ale populatiei,
cresteri ale pretului energiei si ale pretului graului si efectele schimbirilor climatice®.

Figura 3. Pretul mediu lunar la bunuri primare, Ian. 2019-Mai 2023 (Index 2019=100)
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43 Pentru prima data in ultimele doud decade Pakistan a reintrodus ratia la alimente, Rusia a inghetat preturile la lapte,

paine, oud si ulei pentru sase luni. Indonezia a crescut subventiile la alimente, iar India a interzis exportul de orez cu
exceptia orezului basmati de calitate superioara.
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= Exporturile statelor in curs de dezvoltare cunosc un ritm de crestere superior mediei mondiale. In
special, statele exportatoare de bunuri manufacturate (Bangladesh, Cambodgia, Haiti), si mai ales
statele exportatoare de petrol (Angola, Yemen) au cunoscut un ritm de crestere al exporturilor
nationale superior mediei mondiale. Statele care exporta materii prime s-au confruntat cu o scadere
a valorii exporturilor, datorata degradarii preturilor mondiale la produsele de baza.

= Cresterea comertului cu servicii. Un rol din ce in ce in ce mai mare il au serviciile, comertul
mondial cu servicii inregistrand ritmuri de crestere spectaculoase atat pe plan mondial, cat si in
unele regiuni.

Figura 4. Exporturile mondiale de servicii comerciale pe regiuni, 2013-2023 (Mil. USD)
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Dupa aproape trei decenii de expansiune a globalizarii economice, in care liberalizarea
comertului si integrarea pietelor internationale au fost sustinute activ de Organizatia Mondiala a
Comertului (OMC), incepand cu anul 2016, o serie de evenimente majore au contribuit la o
reconfigurare semnificativd a comertului international, marcand o tendintd accentuatd spre
protectionism: Primul si ulterior al doilea mandat al presedintelui Donald Trump au fost insotite de o
retoricd nationalista si de masuri comerciale agresive, precum impunerea de taxe vamale unilaterale
st retragerea din acorduri multilaterale, subminand autoritatea OMC. Aceastd abordare a stimulat o
reactie in lant din partea altor actori globali si a diminuat increderea In mecanismele multilaterale de
reglementare a comertului.

Criza sanitard generata de pandemia COVID-19 (anii 2020-2021) a adancit aceste tendinte,
determinand multe state sd isi reorienteze politicile comerciale catre securizarea lanturilor de
aprovizionare interne si regionale, in detrimentul liberalizarii globale. In continuare, invazia Rusiei
in Ucraina (2022) a accentuat fragmentarea economica globala si a amplificat tensiunile geopolitice,
favorizand aparitia unor blocuri comerciale alternative si sporirea masurilor de control la frontiera. In
acest context, rolul OMC ca garant al unei ordini comerciale internationale deschise si echitabile a
fost tot mai frecvent pus sub semnul intrebarii.
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1.3 Indicatori de eficienta ai comertului exterior

Efectuarea de analize economice prezintd importanta pentru precizarea tendintelor de evolutie
a comertului exterior. Specializarea in crestere si diviziunea muncii impun implicarea activa a tarii la
schimburi economice externe. Importanta mare a comertului exterior in economia unei tari justifica
analizarea acestuia.

1.3.1 INDICATORI DE EFICIENTA LA NIVEL MICROECONOMIC
Aportul net in valutid(Anv)*

Este un indicator folosit in analiza rentabilitatii exporturilor de marfuri, a carui marime se calculeaza
ca o diferenta:

Anv = Ve — Me

unde:

Anv - este aportul net in valuta
Ve - reprezinta valoarea externa (incasarile in valuta),
Me - cheltuielile materiale, atat bunuri importate, cat si din surse interne, (exprimate in valuta)

In expresie absolutd, 4nv aratd munca vie Incorporatd in marfurile exportate, dar valoarea
indicatorului depinde si de cantitatea de marfa; in expresie relativa se calculeaza dupa relatiile:

Ranv = % * 100 sau Ranv = % * 100

unde :

Ranv — rata aportului net in valuta

Anv - aportul net in valuta

Q - cantitatea exportatad

Ve - valoarea externa (incasarile valutare din export)

Ranv serveste la analiza eficientei exporturilor, permitand realizarea de comparatii asupra
rentabilitdtii diferitelor sortimente fabricate din aceleasi materii prime, precum si la aprecierea rentabilitatii
exporturilor realizate la obiectivele de investitii noi sau specializate in exporturi (asigurand posibilitatea
cuantificarii gradului de valorificare a manoperei pe piata externa).

Cursul de revenire (Cr)

Este un indicator economico-financiar utilizat in activitatea de comert exterior din Romania, pentru
comensurarea rentabilitatii exporturilor si importurilor.

Pentru exporturi Cr (brut) se determind ca raport intre Pretul complet de export (exprimat in lei) -
Pce si Pretul obtinut pentru produsul exportat pe piata externa (exprimat in valutd) — PE, si exprima
cheltuiala interna (in lei) pentru a obtine (din export) o unitate de valutd (dolar SUA, de reguld). Pentru
importuri Cr (brut) se calculeaza ca raport intre Pretul de livrare catre piata interna (in lei)- Pli si Pretul
extern platit pentru importul respectiv (in valutd)- PE. Pentru determinarea pretului extern se foloseste, in
ambele situatii, conditia de livrare DAF-frontiera romana.

Pce . . Pli
Cr(b)e = —p iar Cr(b)i = o5

4 Practica a consacrat expresia APORT VALUTAR.

24



Cursul de revenire net se determina pornindu-se de la Cr brut, cu deosebirea ca atat din pretul intern

(in lei), cat si din cel extern (in valutd) se scad preturile corespunzatoare ale materiilor prime si a
componentelor materiale exportabile sau ale materiilor prime de import. Cr net permite evaluarea eficientei
exporturilor pe diferite trepte de prelucrare a materiilor prime, pentru a se determina exportul cel mai
avantajos.

Comparatiile dintre cursul de revenire si cursul de schimb al monedei nationale, cat si cele ce

reliefeazd schimbarea valorilor Cr de la o perioada la alta, de la un partener la altul si/sau de la un flux
comercial la altul, asigura o expresivitate sporitd pentru acest indicator si o cat mai justd fundamentare a
strategiei firmei pe piata externa in perspectiva.

1.3.2
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B.

INDICATORI DE EFICIENTA LA NIVEL MACROECONOMIC

Analiza generala a activitatii de comert exterior se bazeaza pe un sistem unitar de indicatori:
volumul comertului exterior, volumul exportului, volumul importului, exportul pe locuitor,
gradul de acoperire

Analiza specifica presupune o serie de indicatori calculati:

gradul de deschidere, gradul de concentrare, multiplicatorul comertului exterior, indicatorul
avantajului comparativ indicatorul comertului intra-ramurd, aportul net in valuta, cursul de
revenire)

Indicatori generali:

Volumul comertului exterior - suma activitatilor de export si import efectuate intr-o anumita
perioada de timp

Volumul exportului - se determina prin insumarea contravalorii marfurilor expediate intr-o
anumita perioada (pret FOB)

Volumul importului - se determina prin insumarea importurilor pe o anumitd perioada, la
marfuri curente. Se poate face distinctie intre importuri pentru productie, importuri pentru
investitii si importuri pentru consum. Se exprima in preturi CIF

Balanta comerciala - respectiv excedentul sau deficitul acesteia constituie un reper important
privind functionarea economiei nationale

Exportul pe locuitor - oferd indicii privind nivelul de dezvoltare al tarii. El trebuie analizat
tindndu-se seama de mérimea pietei interne, dotarea economiei cu factori de productie, analiza
structurald a comertului exterior

Gradul de acoperire (G4) — folosit pentru masurarea gradului de echilibru al schimburilor si
se poate calcula relativ fie la comertul cu un anumit produs, fie la ansamblul balantei, potrivit
relatiei:

_ Valoarea exporturilor (FOB) 100

4™ Valoarea importurilor (CIF) i

Indicatorii specifici:

e [Indicatorii deschiderii - iau in considerare exportul, importul si PIB

Export + Import
Lieschidere = PIB

e Indicatori ai dinamicii:

Indicele volumului fizic - exprima dinamica exporturilor, respectiv a importurilor de-a lungul
unui anumit interval de timp. Pentru calculul lui, se folosesc indicii Laspeyres si Paasche. In



relatiile de mai jos: to reprezintd perioada de baza, t; reprezintd perioada curentd, qo, qi
reprezinta cantitatile specifice fiecdrei perioade, iar po si p1 reprezintd preturile specifice
fiecarei perioade.

Indicii Laspeyres:

t t1
= _ Yp1*q .17 XDo*q
Lto = ===2 respectiv Lo = ==
Y. Po*qo Y Po*qo

Indicii Paasche:

t1 t1

— * . - *
Pto — m’ respectlv Pto — m
Do*q1 X p1*do

- Indicele valoric al exportului si al importului - in calcularea acestor indici se tine cont de
unitatea de timp, iar raportarea se face la unitatea de timp anterioara

V1 V1
"X = o (M) = o
unde:
X - exportul, M - importul,
I"(X) reprezinta indicele valoric al exportului,
I"(M) reprezinta indicele valoric al importului,

vo, v; reprezintd volumul valoric al fiecarui flux de comert exterior in cele doua perioade: de baza (0)
si curenta (1).

- Indicii raportului de schimb - se calculeaza ca un raport intre indicii preturilor sau ai valorii
importurilor si exporturilor, cu aceiasi baza de raportare. Ei presupun urmatoarele:
- exportul si importul indeplinesc functii economice diferite
- exportul presupune incasari, iar importul plati
-exportul si importul sunt cuantificate prin volum (¥), cantitate (g) si pret (p), intre aceste
masuri existand relatia V'=¢*p
- Indicele raportului de schimb brut se calculeaza ca raport intre indicele volumului fizic al
exportului si indicele volumului fizic al importului
19(E)
Igsp = —Iq (M)
Irsp < I aratd o evolutie pozitiva, o imbundtétire a structurii comertului exterior, in sensul ca, fatd de
perioada de baza, pentru marfurile importate se exporta o serie de bunuri materiale in randul carora
creste ponderea produselor finite cu grad inalt de prelucrare. Daca insa Irsgp > 1, raportul dintre export
si import evolueazd defavorabil din punct de vedere structural.
- Indicele raportului de schimb net se calculeaza ca raport intre indicele pretului la export si
indicele pretului la import
IP(E)
RSN — W
Pentru a intelege semnificatia raportului dintre acesti indici, se poate presupune ca numitorul reflectd
un nivel mediu constant al preturilor de import, adicd (M) = 1,00 sau 100 %. Daca Izsy > 100 evolutia
structurii este favorabild, in timp ce, daca Izrsy < 100 structura exporturilor este putin competitiva in
raport cu importurile.
- Indicele gradului de acoperire al importului prin export (IGA)- se calculeaza ca raport intre

indicele valoric al exportului si indicele valoric al importului adica:
Vx1
IY(E) _ byo _ GA1

IGA = oD % = Ay
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unde:

GA - gradul de acoperire a importului prin export pe perioada analizata (1) si in perioada de baza (0);
vo §i vi - volumul valoric al fiecarui flux de comert exterior in cele doua perioade

amelioreaza sau se deterioreaza situatia balantei comerciale.

- Coeficientul de elasticitate se calculeaza ca raport intre ritmul de crestere al exportului (sau
importului) si ritmul de crestere al PIB.

- Multiplicatorul comertului exterior arata cu cat creste venitul national la cresterea exportului
cu o unitate.

- Indicatorul concentrarii comertului exterior (coeficientul Hirschmann) se obtine prin
determinarea ponderii comertului unui produs sau a unei grupe de produse in comertul total.

Se foloseste relatia:
X 2
K= (%)

unde: i este numarul de produse sau a grupei de produse, x; reprezintd exporturile produsului
respectiv, iar X reprezinta exportul total.
- Indicatorul specializarii comertului - specializarea unei tari Intr-un anumit sector se poate
determina cu ajutorul urmatorilor indicatori:
- Indicatorul avantajului comparativ aparent (Revealed Comparative Advantage - RCA)
propus de Balassa (1965), care se calculeaza dupa urmatoarea formula:

i
S
N .1
i—1 X;
RCA = —’XW /
J
j=1
unde: X ji reprezintd exporturile din produsul ; al tarii i, iar X }”i reprezintd exportul mondial

agregat din produsul ;.
Indicatorul Balassa a constituit punctul de plecare in metodologia exprimarii avantajului
comparativ intern sau extern:

Avantajul comparativ intern se calculeaza astfel:

ke
<

<

ir

IRCA=In

SE

<

Avantajul comparativ extern se calculeaza astfel:

><

=}

L

S

T

ERCA =In

<

<

L
M,
unde: i reprezintd produsul sau grupa de produse; » regiunea; X exporturi, M importuri.
- Indicatorul comertului intra-ramura Grubel LLoyd masoara gradul in care marfurile
importate si exportate sunt incadrate similar.
Formula de calcul:

x. —_— m.
Igp=1- M
unde: x; sunt exporturile din produsul sau grupa de produse ;.

my; sunt importurile din produsul sau grupa de produse j

27



1.4 Organizatia mondiala a comertului - istoric, evolutie, activitate.

La nivel international, comertul este reglementat de activitatea unei organizatii internationale
extrem de importante, si anume Organizatia Mondiald a Comertului (World Trade Organization).
Inainte de a discuta succint despre aceasta si rolul sdu, gasim important si aruncam o privire asupra
precursorului OMC, Acordul General pentru Tarife si Comert.

1.4.1 ACORDUL GENERAL PENTRU TARIFE SI COMERT

Acordul General pentru Tarife si Comert (General Agreement on Tariffs and Trade - GATT)
a fost principalul aranjament care a asigurat materializarea caracterului multilateral al politicilor
comerciale din perioada postbelicd. Necesitatea unui cadru juridic institutionalizat, bazat pe drepturi
si obligatii convenite de comun acord intre tari si care sd reglementeze principiile si regulile de
desfasurare a relatiilor comerciale dintre state, a fost lansatd la Conferinta de la Bretton Woods.
Negocierile initiale, desfasurate sub egida Consiliului Economic si Social al ONU, au avut ca obiectiv
elaborarea Cartei*® Organizatiei internationale a Comertului, iar GATT urma sa fie doar o anexa la
aceasta. In final nu a putut fi adoptat decat tratatul GATT, care a fost semnat, de toate cele 23 de state
participante la negocieri, la 30 octombrie 1947, intrand 1n vigoare la 1 ianuarie 1948. Numarul statelor
membre a crescut in permanentd, ajungand la 125 (parti contractante), inainte de semnarea
documentelor de infiintare a O.M.C.

GATT a fost un tratat comercial multilateral prin care se stabileau reguli si principii
fundamentale ce trebuiau respectate in relatiile comerciale dintre statele membre, reguli de naturd sa
asigure eliminarea treptata a taxelor vamale si a celorlalte obstacole tarifare si netarifare si, totodata,
sd prevind sau sa impiedice introducerea in mod abuziv, nejustificat sau discriminatoriu de noi
asemenea obstacole in calea comertului. GATT avea o tripla natura:

A. acord multilateral cu caracter contractual, deci cu forta obligatorie, stabilind drepturi si
obligatii precise pentru membrii sdi, precum $i mecanisme care sa asigure respectarea acestora;
caracterul contractual al GATT a fost premisa esentiala a eficacitatii sale.

B. institutie internationald, avand organe proprii (Consiliul reprezentantilor — ce cuprindea
toate statele avand calitatea de “parte contractanta”, diferite Comisii si Grupe de lucru specializate,
Secretariatul, si altele), un buget si personal propriu* ce desfasoara o munca foarte ampla, indeosebi
in privinta examindrii politicilor comerciale practicate de statele membre.

C. cel mai cuprinzétor si eficient organism de dezbatere si solutionare a problemelor cu care
se confrunta comertul mondial contemporan.

La baza intregii activitati GATT au stat urmatoarele principii:

1. Nediscriminarea — este un principiu fundamental al politicii comerciale a statelor membre
ce isi gaseste reflectarea in Clauza natiunii celei mai favorizate (la ora actuala, sub denumirea de
Clauza regimului comercial normal), in virtutea careia, partile contractante trebuie sa-si acorde, pe
baza de reciprocitate, aceleasi avantaje comerciale. Chiar si atunci cand, in mod necesar trebuie
pastrate unele restrictii cantitative (cum sunt cele prevazute in articolul XIV al Tratatului, privind
asigurarea echilibrului balantei comerciale), acestea urmau a se aplica In mod nediscriminatoriu.
Pentru situatii deosebite, cand sunt amenintate sau chiar prejudiciate interesele producatorilor
nationali, Tn baza clauzei de salvgardare, se prevede posibilitatea suspendarii, in mod unilateral, a
angajamentelor asumate fatd de parteneri, retragerea sau modificarea concesiilor acordate pentru
repararea prejudiciilor. Principiul nediscrimindrii se poate materializa si prin aplicarea tratamentului
national in materie de impuneri sau reglementari. Doar ca exceptie de la acest principiu poate fi

=« =99

4 Desi, dupa lungi si complicate negocieri, aceastd “cartd”, Carta de la Havana, a fost elaboratd, datorita faptului cd nu
a fost ratificata de toate statele participante la negocieri (in primul rand documentul nu a fost ratificat de SUA), nu a putut
intra efectiv in vigoare.

46 Numai personalul Secretariatului GATT cuprindea, in anul 1994, mai bine de 350 de angajati, multi dintre acestia fiind
specialisti cu foarte bogatd experientd in domeniul comercial; personalul GATT- OMC beneficiaza de privilegiile si
imunitatile proprii functionarilor internationali. in prezent, staff-ul de secretariat numara 628 persoane.
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acceptatd folosirea subventiilor pentru export in conditii foarte riguros determinate in Acord (solutie
reglementata de Runda Tokyo).

2. Reciprocitatea in cadrul negocierilor si practicilor comerciale internationale se aplica
numai in relatiile dintre tarile dezvoltate. In relatiile dintre acestea si tarile in curs de dezvoltare se
foloseste Clauza de abilitare (clauza, definita dupa principiul reciprocitatii relative, a fost convenita
in cadrul Rundei Tokyo). Aceasta clauza obligd statele dezvoltate sa nu pretinda tarilor n curs de
comertului lor exterior.

3. Taxele vamale trebuiau sa fie principalul instrument de politica comerciald, masurile
netarifare fiind autorizate numai cu titlu de exceptie? si in circumstante foarte bine definite. Taxele
vamale care au facut obiectul unor negocieri sunt considerate consolidate (fiind notificate in anexe la
Acord); acestea nu mai pot fi modificate in mod unilateral, ci doar in urma altor negocieri, in baza
carora sa se stabileasca si compensatiile corespunzatoare care se vor acorda partenerilor.

4. Neadmiterea concurentei neloiale. GATT condamna practicarea dumpingului, cat si orice
fel de conduita neloiala, in relatiile comerciale, autorizand partile contractante sa adopte masuri de
protectie sau chiar de sanctionare Tmpotriva celor vinovati. Atat codul antidumping, cat si procedurile
de instituire a taxelor compensatorii si a altor masuri cu caracter de sanctionare au dobandit, dupa
Runda Uruguay de negocieri GATT, o importanta sporita.

5. Folosirea metodei consultarilor pentru aplanarea diferendelor comerciale dintre partile
contractante. Pentru evitarea lezarii intereselor comerciale ale partenerilor, GATT recomanda initierea
unor consultari (negocieri) Intre cei interesati; dacd nu se ajunge la o solutie satisfacitoare se apeleaza
la experti neutri care, in urma analizelor pe care le efectueaza, vor prezenta recomandari de rezolvare
a problemelor litigioase.

6. Transparenta masurilor de politica comerciala. Potrivit reglementarilor GATT (art. X),
toate masurile de politica comerciala, cat si acordurile comerciale, trebuie publicate, pentru a putea
fi cunoscute de catre toate partile interesate. Aceste prevederi nu se referd la informatiile
confidentiale, a caror divulgare ar impiedica aplicarea legilor, ar fi contrara interesului public, sau ar
putea prejudicia interesele comerciale ale statului respectiv.

Rezultate ale activitatii GATT. Prin normele de conduita in domeniul politicilor comerciale,
prin negocierile multilaterale organizate si prin solutionarea pe cai negociate a diferendelor dintre
state, GATT a adus o contributie foarte importanta la dezvoltarea comertului mondial. Prin activitatea
GATT s-a instaurat o anumita disciplina internationala in aplicarea masurilor de politicd comerciala
evitandu-se, in mare masura, adoptarea arbitrard sau abuzivd de masuri restrictive. Negocierile
comerciale multilaterale, organizate sub egida GATT, au avut ca rezultat efectuarea unor reduceri
importante a taxelor vamale, cat si diminuarea obstacolelor netarifare sau limitarea efectelor lor
restrictive. Pand in prezent au avut loc opt runde de negocieri GATT si o runda de negocieri OMC:

e Runda Geneva 1948

e Runda Annecy (Franta) 1949

e Runda Torquay (Anglia) 1950

e Runda Geneva Il 1956

e Runda Dillon 1960 - 1961

e Runda Kennedy 1964 - 1967

e Runda Tokyo 1973 - 1979

e Runda Uruguay 1986 - 1994

e Runda Doha 2001 - prezent*s.

Urmare a primelor 6 runde de negocieri s-au operat reduceri ale taxelor vamale (cu circa 60%

47 Potrivit Articolului XI al Acordului, folosirea de restrictii cantitative la import este, in principiu, interzisa.

48 Desi Runda de la Doha nu a fost niciodata declaratd oficial incheiatd sau abandonatd, ea este considerata de facto
inghetata sau esuatd. Statutul actual reflectd impasul durabil al negocierilor comerciale multilaterale sub egida OMC.
Din cauza esecului Rundei de la Doha, multe state au inceput sd ocoleasca OMC-ul si sd incheie acorduri regionale sau
bilaterale, considerate mai rapide si flexible.
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fatd de 1947), iar dupa Runda Tokyo, la produsele manufacturate, s-a efectuat, in medie, o reducere
cu circa 34%. Reducerile de taxe vamale au fost, de regula, “compensate” de escaladarea barierelor
netarifare. Drept urmare, Rundele Kennedy si Tokyo au pus un accent special pe definirea de reguli
si proceduri privind aplicarea de restrictii netarifare. S-a reusit, in urma acestor negocieri, ca circa
90% din nomenclatorul produselor ce fac obiectul comertului intre statele membre GATT sa fie
liberalizat de restrictii cantitative, adoptandu-se totodatd unele coduri de conduita de importanta
esentiala, cum sunt: procedura de stabilire a valorii in vama, procedurile Tn materie de /icente, regimul
subventiilor pentru exporturi si conditiile de aplicare a taxelor compensatorii, codul antidumping,
codul privind regimul obstacolelor tehnice; toate aceste solutii institutionalizate, la care s-a ajuns prin
negocieri internationale, trebuie sd permita evitarea utilizarii neuniforme sau arbitrare a diferitelor
instrumente de politica comerciala.

Sub egida GATT s-au realizat si unele acorduri sectoriale, ce reglementeaza comertul cu
unele produse, cum ar fi: textilele, acronavele civile, produsele lactate si carnea de vita. In privinta
textilelor, in 1961, adica intre rundele de negocieri Dillon si Kennedy, a fost incheiat un acord pe
termen scurt referitor la textilele din bumbac, ca derogare de la regulile GATT, permitand negocierea
unor restrictii (limitdri) cantitative (contingente) in calea exporturilor tarilor producatoare de bumbac.
In 1962, Acordul pe termen scurt este inlocuit de citre Acordul pe termen lung, care a fost aplicat
pana la intrarea in vigoare, la 1 lanuarie 1974, a Acordului sau aranjamentului Multifibra (AMF).
Acesta viza promovarea expansiunii si liberalizdrii progresive a comertului cu produsele textile si a
fost modificat succesiv in 1978, 1982, 1986, 1991 si 1992.

RuND4A URUGUAY a fost cea mai complexa si laborioasa negociere multilaterald din cadrul
GATT; au fost abordate pe langa domeniile traditionale (reducerile de taxe vamale, diminuarea
obstacolelor netarifare, reglementarea comertului cu diferite produse) si domenii noi, in special
comertul cu servicii, apararea drepturilor de proprietate intelectuala, si altele. inceputd in 1986, prin
Declaratia de la Punta del Este, Runda Uruguay s-a incheiat in 1994 (15 aprilie) prin semnarea (de
catre 113 reprezentanti ai partilor contractante) a Declaratiei de la Marrakesh. Rezultatele principale®
cu care s-a finalizat aceasta ultima runda de negocieri sunt urmatoarele:

1. cresterea gradului de securitate Tn privinta accesului pe piatd al produselor, ca urmare a
extinderii aplicarii taxelor vamale consolidate; pentru produsele agricole gradul de securitate este
considerat maxim (100%), iar pentru produsele industriale destinate tarilor dezvoltate sau in tranzitie
aproape de 100%;

2. s-a convenit efectuarea unei reduceri globale, cu 38%, a taxelor vamale percepute de tarile
dezvoltate la produsele industriale, nivelul mediu al acestora urmand sa scada de la 6,3 la 3,9%;

3. s-arealizat o sporire de la 20% la 43% a valorii produselor industriale liberalizate la import
in tarile dezvoltate, odata cu reducerea, de la 7 la 5%, a importurilor pe care aceste tdri le efectueaza
in conditii de presiuni tarifare ridicate;

4. s-au realizat progrese importante ca urmare a reducerii progresivitatii taxelor vamale, de
care trebuie s profite tarile in curs de dezvoltare, care trebuie sd exporte mai mult produse prelucrate
(in locul celor primare);

5. s-au operat reduceri tarifare superioare mediei stabilite (38%) pentru a facilita exportul
unor produse foarte importante pentru tarile in curs de dezvoltare din Africa, America Latina si Asia;

6. acordul general asupra comertului cu servicii (GATS.) cuprinde, pe langa chestiunile de
ordin general, si angajamentele nationale (liste concrete) privind liberalizarea schimburilor cu
servicii, ceea ce, se aprecia, cd va conduce (fapt deja confirmat de realitati) la cresteri spectaculoase
in domeniul turismului si al serviciilor financiare;

7. Se estima ca — urmare a aplicarii tuturor facilitatilor pe care le-a asigurat Runda Uruguay —
exporturile mondiale si veniturile totale obtinute pe seama schimburilor internationale vor creste
(exporturile au crescut cu circa 755 miliarde de dolari* pe an, veniturile sporind cu circa 235 miliarde
dolari pe an);

8. Sunt anexate documentelor Rundei Uruguay 28 de acorduri sectoriale, pe produse, sau

4 dupd GATT, Bulletin d’information , nr 110/1994.
390 prima confirmare este datd de cresterea exporturilor mondiale de marfuri in 1995 fata de 1994 cu 785 miliarde dolari.
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care vizau procesul de integrare regionald, care vor produce, de asemenea, efecte promotionale
importante.

Actul final al rundei Uruguay (1994, Marrakech) a marcat crearea ORGANIZATIEI MONDIALE A
COMERTULUI (OMC) care a inceput sa functioneze din 1 ianuarie 1995 si care inglobeaza GATT-ul in
intregul sau (deci nu numai Tratatul semnat in 1947, ci si toate modificarile aduse acestuia, cat si
documentele noi semnate in toate rundele de negocieri).

1.4.2 ORGANIZATIA MONDIALA A COMERTULUI

Organizatia Mondiala a Comertului (OMC) este o organizatie internationald independenta
care reprezintd, alaturi de Fondul Monetar International si Banca Mondiala, unul dintre pilonii
functiondrii economiei mondiale moderne. OMC este unicul organism international competent in
domeniul reglementarii comertului dintre statele lumii.

In prezent, aceasta este singura organizatie internationala care se ocupa cu regulile si normele
specifice comertului dintre state. Din acest punct de vedere, rolul central il prezintd acordurile,
negociate si semnate de catre tari si ratificate, ulterior, de puterile legislative. Scopul declarat al OMC
este reprezentat de catre liberalizarea fluxurilor comerciale.

Localizata in Elvetia (Geneva), incepand cu ianuarie 1995 (cand a fost creata in cadrul Rundei
Uruguay a GATT), OMC opereaza cu un sistem global de reguli de comert, oferind, in acelasi timp,
un cadru de negociere si contribuind la rezolvarea disputelor comerciale dintre statele membre. In
prezent, peste 160 de state ale lumii sunt membre OMC, iar director-general este domnul Roberto
Azevedo.

Sintetic, functiile principale ale Organizatiei Mondiale a Comertului sunt:

e administrarea acordurilor comerciale;

forum pentru negocierile legate de comertul international;

cadru de rezolvare a disputelor comerciale;

monitorizarea politicilor comerciale nationale;

asistenta tehnica pentru statele in curs de dezvoltare;

cooperare cu alte organizatii internationale.

Una dintre principalele motivatii ale existentei OMC este cd formeaza un cadru in care
tarile pot sd-si exprime opiniile divergente, referitoare la diversele chestiuni comerciale. Exista
numeroase avantaje care fac ca existenta OMC sa reprezinte o ameliorare a mediului economic. Vom
prezenta in continuare 10 dintre ele, fara a avea pretentia de sustine ca acest sistem estre perfect:

1. Sistemul contribuie la promovarea pacii.

2. Neintelegerile sunt tratate intr-o manierd constructivd.

3. Regulile fac viata mai usoara pentru fiecare.

4. Liberalizarea schimburilor diminueaza costul vietii.

5. Largeste gama produselor si a calitatilor propuse.

6. Comertul aduce o crestere a veniturilor.

7. Comertul stimuleaza cresterea economica.

8. Principiile fundamentale cresc eficacitatea schimburilor internationale.

9. Guvernele sunt scutite de presiuni.

10. Sistemul incurajeaza practicile pozitive ale guvernelor.

1. Pacea este, in parte, rezultatul a doud dintre cele mai fundamentale principii ale sistemului
comercial: favorizarea libertatii schimburilor si oferirea unui mijloc constructiv si echitabil de
reglare a diferendelor asupra unor chestiuni comerciale. De asemenea, pacea rezultd si din
increderea si cooperarea pe care OMC le sustine pe plan international. Simplificat, toate acestea
pot fi enuntate intr-o propozitie: vanzatorii evita, in general, si se lupte cu clientii lor. In conditiile
sistemului comercial al OMC tarile sunt mult mai putin inclinate spre un protectionism care ar
putea duce spre autarhie, situatie in care o tara ar putea evolua doar in dauna vecinilor sai.

2. Cresterea comertului duce la cresterea riscului de aparitie a diferendelor, care nedezamorsate pot
duce la conflicte majore. Prin supunerea acestor neintelegeri atentiei OMC se poate lua o decizie,
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bazata pe reguli si proceduri clare, oferind tarilor o alternativa la declararea razboiului. De la
infiintarea sa in 1995, OMC a solutionat sute de asemenea conflicte.

In cadrul OMC deciziile sunt luate prin consens, acordurile sunt negociate de toti membrii,
aprobate prin consens si ratificate de catre fiecare parlament in parte. Acordurile se aplica tuturor,
indiferent de puterea economica. Astfel, tarile mici beneficiaza de o crestere a puterii lor de
negociere. Existd avantaje si pentru marile puteri economice: ele pot utiliza aceasta tribuna unica
pentru a negocia simultan cu toti partenerii lor comerciali, o simplificare considerabila a situatiei
in care o tard ar Incerca semnarea simultand a catorva zeci de acorduri bilaterale.

Negocierea si aplicarea principiului non-discrimindrii permite diminuarea obstacolelor
comerciale impuse de protectionism, ducand la o reducere considerabild a costului vietii
(produsele nationale sunt mai scumpe decat cele care ar putea fi importate). Cateva exemple sunt
concludente:

e Sustinerea sectorului zaharului, in 1988, a costat 1500 USD pe an pentru o familie de 4
persoane in UE, echivalentul unui impozit de 51% aplicat produselor alimentare in Japonia
si 3 miliarde USD pentru SUA.

e Restrictiile la importurile produselor textile de la sfarsitul anilor '80 au costat consumatorii
din Marea Britanie 500 milioane GBP pe an, iar pe cei din Canada 780 milioane CAD. S-
a calculat ca daca taxele vamale ar fi eliminate cu totul, castigurile ar fi de aproximativ 23
miliarde USD pe an la nivel mondial, deci 12,3 miliarde pentru SUA, 0,8 miliarde pentru
Canada, 2,2 miliarde pentru UE si 8 miliarde pentru tarile in curs de dezvoltare.

e Dupa ce SUA a limitat importurile de automobile japoneze, la inceputul anilor '80, pretul
automobilelor a crescut cu 41%, intre 1981 si 1984.

Existd numeroase produse care sunt disponibile astazi numai datorita faptului ca pot fi

importate: fructe si legume in afara sezonului, produse alimentare, haine si alte produse exotice,

flori din orice parte a globului, bunuri de consum, carti, muzica, filme, etc. Chiar si calitatea
produselor locale creste datoritd concurentei celor importate. Si pentru producatori atat gama
de materiale, echipamente si tehnologii disponibile este mult mai larga, cat si gama de produse
oferite beneficiaza de o sporire substantiala, chiar si pe plan local. De exemplu, introducerea
telefoniei mobile a dus la o inflorire a serviciilor conexe si in tarile care nu au posibilitatea
fabricarii acestor echipamente, ducand la o crestere a veniturilor disponibile in tarile respective.

Diminuarea obstacolelor in calea liberului schimb permite acestuia sa progreseze, ceea ce duce

la o crestere a veniturilor, atat cele ale statelor, cat si cele ale particularilor. Dupa estimarile

OMC, acordurile comerciale incheiate in 1994 cu ocazia Rundei Uruguay au dus la o crestere

a veniturilor mondiale situata intre 109 si 510 miliarde USD (in functie de diversele ipoteze de

calcul si tinand cont de marjele de eroare). In UE, Comisia Europeani a calculat ca intre 1989

si 1993 cresterea veniturilor a fost cu 1,1% pana la 1,5% mai mare decat ar fi fost in conditiile

inexistentei Pietei Unice.

Exista motive puternice pentru a face o legatura directa intre cresterea comertului si cresterea

economicd. Aceasta din urma, la randul ei, antreneaza o crestere a locurilor de munca, insa o

analiza fiabild a acestei chestiuni se loveste de cateva probleme. Si alti factori sunt implicati

(de exemplu progresele tehnologice) si, in plus, o crestere a numarului de locuri de muncd nu

se traduce automat prin aparitia unui nou loc de munca pentru cei care si-au pierdut slujba.

Unele tari se adapteaza mai bine decat altele, pentru cd au o politica de ajustiri mai eficace. Cu

toate astea, Comisia Europeana a calculat ca daca Piata Unica n-ar exista, ar fi, in prezent, cu

300.000 pana la 900.000 locuri de muncid mai putine. In SUA 12 milioane de persoane isi

datoreaza locul de munca exporturilor. Dintre acestea, 2 milioane de locuri de munca au fost

create intre 1993 si 1997.

Pe langa faptul cd prin comert se obtine o diviziune internationald a muncii care permite o

utilizare mai eficienta a resurselor, principiile fundamentale impuse de OMC (non-

discriminarea, transparenta, stabilitatea conditiilor de schimb, simplificarea si reglementarea
procedurilor vamale) simplifica operatiunile comerciale si diminueaza costurile suportate de
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10.

intreprinderi, intarind increderea in viitor, lucru care duce la o crestere a cererii pe piata muncii
si o ameliorare calitativa a marfurilor si serviciilor.

Unul dintre pericolele protectionismului este aparitia unor puternice grupuri de interese
sectoriale care, dobandind o influentd politica considerabild, pot conduce la o escalada a
protectionismului in lume incepand chiar si de la o singura tard, cum s-a petrecut in anii '20-
'30. Sistemul OMC poate inarma guvernele pentru a putea rezista presiunilor grupurilor ce
reprezinta interese particulare. In cadrul unei negocieri GATT/OMC un guvern poate respinge
o presiune protectionistd, argumentand ca are nevoie de un acord de vastd deschidere, de care
sa beneficieze toate sectoarele economice, adica exact ceea ce fac efectiv, frecvent, guvernele.
In cadrul regulilor OMC, o dati ce un angajament de liberalizare a unui sector a fost luat, este
dificil de a se reveni la situatia precedenta. Regulile descurajeaza o serie de politici arbitrare
(de exemplu, contingentarea comertului exterior), ceea ce semnifica, pentru intreprinderi, un
plus de claritate si de siguranta in conditiile schimburilor, iar pentru guverne o mai buna
disciplina si o scadere a nivelului coruptiei.

Structural, Organizatia Mondiala a Comertului prezinta o arhitectura bine definita:

Figura 5. Organigrama OMC

Conferinta
Ministerialad
Consiliul General Consiliul Consiliul General
ca General ca
Organism de analiza Organism de
a politicilor reglementare a
comerciale diferendelor
Comitete Consiliul Consiliul pentru Consiliul Comitete
Reuniuni de pentru aspecte legate de pentru plurilaterale
lucru comertul cu comert ale comertul cu
Grupuri de marfuri alrEml o aE servicii
e Proprletat%
intelectuala

Sursa: OMC, www.wto.org

Acordul are un caracter contractual (deci partile semnatare sunt obligate sd respecte

obligatiile asumate) si o sfera mult mai larga de cuprindere decat GATT, incluzand nu doar
reglementarea comertului cu marfuri, dar si a schimburilor de servicii comerciale si solutionarea
diverselor probleme cu incidentd comerciala, apdrute in legdtura cu drepturile de proprietate
intelectuala.

Structura institutionala a OMC, in cadrul careia se pot identifica 4 niveluri de decizie, este

alcatuita din:
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Conferinta Ministeriala, organul suprem, ce se reuneste la 2 ani, in care fiecare stat membru
este reprezentat la acelasi nivel (fiecare stat membru are un singur vot). Se ajunge, astfel, la
un statut de echilibru (de pe pozitii egale) intre ONU, FMI si OMC.

Consiliul General, organul care conduce activitatea curenta si care actioneaza atat ca Organ
de reglementare a diferendelor, cat si ca Organ de examinare a politicilor comerciale.
Consiliile pentru domeniile mari de actiune si aici se includ Consiliile pentru comertul cu
servicii (prevederi referitoare la libera circulatie a persoanelor, traficul aerian, transportul



maritim, telecomunicatiile, serviciile financiare etc.), pentru Comertul cu marfuri si pentru
protectia proprietatii intelectuale®’ (TRIPS) (urmareste respectarea Conventiilor de la Berna
1986 si Paris 1993 privind drepturile de autor, inventiile, indicatiile de provenienta, modelele
si desenele industriale, marcile de comert, de fabricd si prevederile Conventiei de la
Washington privind circuitele integrate si problema contrafacerilor, falsurilor de orice fel), si
unele organisme executive: Comitetul pentru comert si dezvoltare, Comitetul pentru balantele
de plati si Comitetul pentru buget.

e Organele subsidiare: comitetele sau grupurile de lucru pe probleme specifice, subordonate
nivelului decizional anterior.

Acordul care stabileste infiintarea OMC statueaza, in preambul, obiectivele generale ale
activitatii acestui organism (care sunt de fapt si obiectivele pe care si le-a propus GATT): cresterea
nivelului de trai si a veniturilor populatiei, sporirea productiei si a comertului, asigurarea ocuparii
fortei de munci si utilizarea optima a resurselor mondiale. In domeniul serviciilor si al protejarii
mediului se introduce conceptul de dezvoltare durabila, care presupune atat folosirea optima a
resurselor mondiale, cat si necesitatea protejarii si conservarii mediului de o manierd compatibila cu
nivelurile diferite de dezvoltare ale statelor. Se subliniaza faptul ca eforturile pozitive trebuie sa
permita tarilor in curs de dezvoltare, in particular celor mai putin avansate, sa obtina rezultate mai
bune pe seama cresterii comertului mondial.

OMC a demarat analiza unor domenii de intrepatrundere a comertului international cu alte
sfere ale economiei, devenite actuale mai ales in ultimul deceniu. Asa-numitele “chestiuni noi” sunt
incidenta crescanda a investitiilor asupra comertului si relatia cu politica de protectie a concurentei
si necesitatea unor reglementari globale unitare. Deciziile luate de intreprinderi in materie de comert
si de investitii devin tot mai indisociabile, asa cum o aratd importanta tranzactiilor intraramura.
Obiectivul vizat de investitia strdina directa nu este doar de a ocupa o parte a pietei locale, dar si de a
beneficia de costuri de productie mai reduse. Aceasta integrare mai stransa a comertului si investitiilor
solicitd o mai mare coerentd intre politicile nationale comerciale si de investitii care trebuie sa se
reflecte si in aranjamentele internationale.

Pe masurda ce obstacolele de ordin legislativ sau administrativ din calea comertului sunt
coborate, devine necesard examinarea masurilor private care pot avea ca efect distorsionare a
schimburilor. Intr-o economie mondiala tot mai interdependenti, diferentele in ceea ce priveste
normele de protectie a concurentei si eficacitatea controlului aplicdrii lor practice au consecinte
internationale din ce in ce mai semnificative, de unde decurge si necesitatea analizarii coerentei celor
doud domenii.

Procesul de mondializare economica, antrenat si sustinut de liberalizarea comertului si a
investitiilor si de armonizarea politicilor economice la nivel unilateral, regional si multilateral,
impune eforturi intense de aducere la zi a problematicii si stadiului negocierilor specifice OMC.
Politicile comerciale si economice ale majoritatii statelor (desi avand ritmuri diferite, grade de
intensitate proprii) sunt In continuare axate pe deschiderea economica spre exterior. Potrivit acestor
evolutii se pot distinge anumite obiective ale sistemului comercial international a céror solutionare se
afla, in prezent, pe agenda organizatiei.

1.4.2.1 RUNDA DOHA

Sub titulatura de “Runda Doha” (Doha fiind capitala Quatar-ului) este cunoscuta ultima runda
de negocieri din cadrul Organizatiei Mondiale a Comertului, care a debutat in noiembrie 2001.
Filosofia acesteia vizeaza continuarea procesului de reducere a barierelor in calea comertului la nivel

SIExista opinii care sustin cd adoptarea de noi acorduri in privinta drepturilor de proprietate intelectuald nu face decat sa
forteze statele in curs de dezvoltare (unde tehnologia informatiei este inca in stadiul de industrie incepatoare) sa adopte
reguli similare cu cele din statele cele mai dezvoltate, consolidand pozitia de monopol a firmelor din aceste state. Unii
merg pand acolo incat afirmd ca intreg TRIPS nu reprezintd in fapt un pas spre comertul liber, ci dimpotriva,
restrictioneaza si nu promoveaza fluxurile de tehnologie, favorizand pozitiile de monopol si practicile anti-competitive in
loc sa le descurajeze.
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global, in vederea intensificarii schimburilor internationale. Agenda de discutii include elemente
precum sectorul agricol, industrial si cel al serviciilor, investitiile, politica privind concurenta,
transparenta in guvernare, comertul electronic, etc.; obiectivele principale ale rundei sunt legate de
reducerea/eliminarea diverselor bariere tarifare si non-tarifare (in special pentru produsele exportate
de catre statele in curs de dezvoltare).

inca de la inceput, o serie de probleme delicate au iesit in evidenta, precum relatia dintre statele
dezvoltate (cele membre UE, SUA, Japonia) si cele in curs de dezvoltare, avand drept principali
exponenti China, India si Brazilia, ori conflictul dintre Uniunea Europeana si Statele Unite legat de
mentinerea unor subventii considerabile in agriculturd, cu un puternic efect de denaturare a
comertului.

Debutul rundei a fost marcat de intilnirea la nivel ministerial de la Doha, Quatar, din 2001,
urmata de altele, cu acelasi caracter: Cancun, Mexic (2003), Geneva, Elvetia (2004, 2006, 2008),
Paris, Franta (2005), Hong Kong (2005), Potsdam, Germania (2007).

Global, negocierile au atins problematici apartinand atat sferei produselor agricole si
industriale, cat si comertului cu servicii (GATS) sau dreptului de proprietate intelectuald (TRIPS).
Intentia principald a fost, incepand cu demararea negocierilor, orientata inspre formularea unor reguli
ale comertului international echitabile pentru statele in curs de dezvoltare.

Negocierile s-au derulat anevoios inca de la primele intalniri; in acest sens, relevant este
deznoddmantul reuniunii de la Cancun, cind, datoritd lipsei de flexibilitate in negociere, dar si
pozitiilor radical diferite ale statelor dezvoltate si ale celor in curs de dezvoltare (erijate In nou-
formatul grup G20) —in cazul cvasi-totalitdtii subiectelor abordate — discutiile s-au finalizat fara vreun
progres notabil. Mai tarziu, in 2004, este de consemnat acceptarea de catre Uniunea Europeand a
eliminarii subventiilor la exportul de produse agricole; luna iulie a aceluiasi an aduce si semnarea
unei intelegeri vizand agricultura, accesul pe pietele produselor non-agricole, serviciile si
incurajarea/facilitarea comertului. Un an mai tarziu, la Paris, negociatorii ajung din nou in impas:
apar proteste la eliminarea subventiilor pentru fermieri (Franta), dar si diferende legate de anumite
produse agricole®?. Urmatoarea reuniune a fost gdzduita de Hong Kong, in luna decembrie a anului
2005. O prima intelegere a vizat stabilirea unui termen pentru eliminarea totald a subventiilor la
exportul de produse agricole (anul 2013). In acelasi timp, tarilor dezvoltate li s-a pretins deschiderea
pietelor pentru bunuri provenite din statele sarace.

Din nefericire, negocierile derulate ulterior in cadrul rundelor de la Geneva (2006, 2008) si
Potsdam (2007) au esuat la randul lor. Neintelegeri intre Statele Unite, Uniunea Europeana, India si
Brazilia au iesit in evidenta cu privire la deschiderea pietelor produselor agricole (reducerea tarifelor
practicate — UE: de la 21% la 12% in medie; Japonia: de la 31% la 17%) ori industriale, dar si in
problema reducerii subventiilor acordate fermierilor in statele dezvoltate. Tot in domeniul agricol, s-
au inregistrat conflicte legate de acordarea unei protectii speciale fermierilor chinezi si indieni, ori
stimularea importului de banane in Uniunea Europeana®.

In lipsa unui consens, negocierile s-au blocat, iar marile piete (SUA, UE, Canada, Japonia s.a.)
s-au Indreptat tot mai adesea spre acorduri regionale sau bilaterale, ocolind OMC. Cateva exemple in
acest sens sunt: incercarea TPP>*, care a evoluat apoi si a intrat in final in vigoare ca CPTPP>?,
USMCA®® sau CETA®". Astfel, desi Runda de la Doha nu a fost niciodatd oficial incheiatd sau
abandonati, ea este de facto inghetati, esuati. In context geopolitic actual, ea poate reflecta si impasul
durabil al negocierilor multilaterale globale.

52 Carnea de pui, vitd, orez.

33 Problema reducerii tarifului UE la importul de banane de la 176 euro/toni la 114 euro/tona — disputd cu America Latina.
5% Trans-Pacific Partnership (initiat in 2016 de citre Australia, Brunei, Canada, Chile, Japonia, Malaezia, Mexic, Noua
Zeelanda, Peru, Singapore respectiv Vietnam, insa nu a intrat in vigoare niciodata intrucat SUA, prin alegerea lui
Donald Trump in 2016, s-au retras din discutii)

35 Comprehensive and Progressive Agreement for Trans-Pacific Partnership (succesor de facto al TPP, construit fara
includerea SUA, intrat in vigoare in decembrie 2018 si avand 12 tari partenere: Australia. Brunei, Canada, Chile,
Japonia, Malaezia, Mexic, Noua Zeelanda, Peru, Singapore, Regatul Unit si Vietnam)

%6 United States-Mexico-Canada Agreement

37 Comprehensive Economic and Trade Agreement — intre Canada si UE.
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1.4.2.2 DISPUTE COMERCIALE

Comertul international presupune, in mod recurent, si diverse conflicte intre statele lumii.
Cunoscute si sub termenul de dispute comerciale, acestea implicd adesea medierea Organizatiei
Mondiale a Comertului. In cele ce urmeazi, vom evoca succint, cu titlu de exemplu, trei dispute
comerciale, una foarte recenta si in curs de derulare/analiza, si doua de factura mai putin recentd, dar
importante.

1. China vs SUA — masuri privind otelul si aluminiul (2018)

La data de 5 aprilie 2018, China a solicitat consultatii cu Statele Unite privind introducerea,
de catre acestea din urma, a unor taxe vamale la importurile de produse din aluminiu si otel. Ulterior,
consultarilor s-au aldturat India (17 aprilie), Federatia rusd si Thailanda (18 aprilie), Uniunea
europeana si Hong Kong (19 aprilie).

Ultima perioada a marcat o evolutie preocupanta catre protectionism, in special in cazul SUA,
reactiile din partea partenerilor comerciali fiind prompte. De altfel, dupa criza economica si financiara
globala (2008), protectionismul — in special cel netarifar — a redevenit o prioritate pentru un numar
semnificativ de decidenti.

2. Uniunea europeanda vs China — masuri antidumping privind anumite importuri de
incaltaminte (2010)

La 4 februarie 2010, China a solicitat consultari cu Uniunea Europeana privind trei masuri ale
UE vizand impunerea de taxe antidumping asupra importurilor de incéltdminte din piele din China.
In special, China a contestat articolul 9 alineatul (5) din regulamentul de bazi antidumping al CE,
care prevede cd, in cazurile care implica importuri din tiri non-membre, taxa antidumping este
specificata pentru tara furnizoare si nu pentru fiecare furnizor individual. in opinia reprezentantilor
Chinei, normele OMC aplicabile impun determinarea si specificarea unei marje si a unei taxe
individuale pentru fiecare exportator si producator cunoscut, si nu pentru tara furnizoare in ansamblul
sau. Reprezentantii statului asiatic au afirmat, de asemenea, ca regulamentul de baza prevede ca o
taxd individuald va fi aplicatd doar pentru exportatori care demonstreaza ca indeplinesc criteriile
prevazute la articolul 9 alineatul (5), normele privind tratamentul individual si, prin urmare, este
incompatibila cu diferite dispozitii ale Acordului OMC, Protocolul de aderare a Chinei, GATT 1994
si Acordul antidumping. Reprezentantii chinezi au semnalat si ei incompatibilitatea cu OMC a
Regulamentului de revizuire si a regulamentelor definitive de impunere a taxelor antidumping la
importurile de Incaltdminte din China.

China si Uniunea Europeand au avut consultari la finalul lunii martie 2010. Aceste consultari
nu au reusit sd solutioneze litigiul. Mai tarziu, in aprilie 2010, China a solicitat crearea unui
grup/panel. La reuniunea sa din 20 aprilie 2010, DSB (Dispute Settlement Body) a amanat insa
infiintarea unui comitet.

in sedinta din 18 mai 2010, DSB a infiintat un grup/panel, Australia, Brazilia, Columbia,
Japonia, Turcia, Statele Unite si Vietnam fiind statele terte. La 23 iunie 2010, China a solicitat
directorului general sa compuna comisia. La 5 iulie 2010, directorul general a compus grupul.

In luna aprilie 2011, presedintele comisiei a informat DSB ca, datoriti numarului mare de
reclamatii i argumente implicate in litigiu, precum si a numarului mare de observatii prezentate de
parti, grupul nu ar fi putut si finalizeze lucru in intervalul de timp initial previzut (iunie 2011). in
lipsa oricaror alte intarzieri dincolo de controlul comisiei, comisia se asteapta ca raportul final sa fie
prezentat partilor pana in iulie 2011. Acest lucru s-a intamplat pe 27 iulie 2011.

Mai tarziu, in decembrie 2011, China si Uniunea Europeana au solicitat DSB sa adopte un
proiect de decizie de prelungire a perioadei de 60 de zile prevdzuta la articolul 16.4 din DSU pana in
22 februarie 2012. La reuniunea sa din 19 decembrie 2011, DSB a convenit ca, la cererea Chinei sau
a Uniunii Europene, va adopta, pana la data de 22 februarie 2012, raportul juridic, cu exceptia cazului
in care DSB hotéraste prin consens sa nu faca acest lucru sau dacd China sau Uniunea Europeana
notifica DSB privind decizia de a face recurs.

In cadrul reuniunii sale din 22 februarie 2012, DSB a adoptat raportul comisiei.
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La reuniunea DSB din 23 martie 2012, Uniunea Europeana a subliniat faptul ca intentioneaza
sa pund in aplicare recomandadrile si hotararile intr-un mod in care sa respecte obligatiile OMC si ar
avea nevoie de o perioadd rezonabild de timp pentru a face acest lucru. La 23 mai 2012, China si
Uniunea Europeana au informat DSB ca au convenit ca termenul rezonabil pentru punerea in aplicare
de catre Uniunea Europeana a recomandarilor si hotdrarilor DSB este de 7 luni s1 19 de zile, incepand
cu 22 februarie 2012.

Cu ocazia sedintei DSB din 17 decembrie 2012, Uniunea Europeana a informat institutia ca a
adoptat masurile necesare pentru a se conforma recomandarilor si hotararilor, Tnainte de expirarea
termenului rezonabil. Cu toate acestea, reprezentantii Chinei nu a fost de acord ca Uniunea Europeana
a implementat pe deplin recomandarile si hotararile DSB.

Ne apare ca evidenta, In concluzie, complexitatea relatiilor economice internationale, precum
si interesele adesea divergente ale marilor blocuri comerciale

3. SUA vs Romania, masuri privind preturi minimale de import (2000) — plangere din partea
SUA

La data de 30 mai 2000, SUA au solicitat OMC consultiri cu Romania in ceea ce priveste
utilizarea de catre Romania a preturilor minime de import in scopul evaludrii in vama. Masurile in
cauza au vizat Codul vamal din 1997 (L141 / 1997), Directiva generala privind vamile emisa de catre
Ministerului Finantelor (Ordonanta nr. 5 din 4 august 1998) si alte legi si reglementari conexe. Statele
Unite au afirmat cd, In conformitate cu aceste masuri, Romania a stabilit preturi minime si maxime
arbitrare de import pentru produse precum carnea, oudle, fructele si legumele, imbracamintea,
incdltdmintea si anumite bauturi spirtoase distilate.

Reprezentantii Statelor Unite au afirmat, de asemenea, cd Romania a instituit proceduri
impovardtoare pentru investigarea preturilor de import, atunci cand valoarea CIF scade sub pretul
minim de import. Statele Unite au considerat ca masurile adoptate de Romania erau incompatibile cu
obligatiile care 1i reveneau in temeiul articolelor 1-7 si articolului 12 din Acordul de evaluare vamala;
notele generale 1, 2 si 4 din anexa 1 la Acordul de evaluare vamala; Articolele II, X si XI din GATT
1994; Articolul 4.2 din Acordul privind agricultura; si articolele 2 si 7 din Acordul privind textilele
si imbracamintea.

La 26 septembrie 2001, SUA si Romania au informat DSB ca au ajuns la o solutie reciproc
satisfacatoare in conformitate cu articolul 3 alineatul (3) din DSU.

Iatd deci un caz de disputa solutionata, rolul negocierilor dovedindu-se unul extrem de
important.

Remarcam, in final, oportunitatea unui cadru institutional adecvat oferit de catre OMC, care
favorizeaza rezolvarea eficientd a disputelor si litigiilor. OMC s-a ndscut din negocieri si tot ceea ce
face OMC este rezultatul negocierilor, dupd cum este subliniat si pe site-ul web al institutiei. Cea mai
mare parte a lucrdrilor actuale ale OMC provine din negocierile din 1986-1994, numite Runda
Uruguay, si negocierile anterioare din cadrul Acordului General pentru Tarife si Comert (GATT). in
prezent, OMC gazduieste noi negocieri, in cadrul Agendei de dezvoltare de la Doha, lansata in 2001.
Desigur, OMC nu are doar rolul de a deschide pietele ci si, in anumite circumstante, de a sprijini prin
regulile formulate mentinerea barierelor comerciale — de exemplu, pentru a proteja consumatorii in
anumite contexte speciale. In centrul activitatii raman acordurile OMC, negociate si semnate de cea
mai mare parte a statelor lumii. Aceste documente ofera regulile, un cadru pentru comertul
international.

Scopul principal al sistemului este de promova fluxuri comerciale cat mai libere posibil — atat
timp cat nu existd efecte secundare nedorite — deoarece acest lucru este, fara indoiala, important
pentru dezvoltarea economica si bunastare. De asemenea, OMC pledeaza pentru reguli "transparente"
si previzibile, deci pentru predictibilitate.

Relatiile comerciale implica adesea interese conflictuale. Acordurile, inclusiv cele negociate
in mod sistematic in cadrul sistemului OMC, necesitd, deseori, interpretari si analize de substanta.
Desi rolul OMC este unul extrem de important, anumite accente protectioniste ale statelor nu pot fi
anihilate, iar organizatia ramane, faptic, in principal un forum de discutii.
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CAPITOLUL 2
SISTEME DE ORGANIZARE A COMERTULUI EXTERIOR

Schimburile economice externe se organizeaza si realizeazd dupa un mecanism specific pietel
mondiale, in principiu diferit de cel ce caracterizeazd schimburile comerciale ce se produc in cadrul
national. Particularitatile acestui mecanism sunt determinate de pozitia si rolul statului in raport cu
schimburile externe, de structurile organizatorice ale activitatilor de comert exterior si de specificul atat de
marcant al activittilor de cercetare a pietei, de negociere, de formare a preturilor si de finalizare a unor
tranzactii intre agentii economici rezidenti in state diferite.

2.1. Rolul statului in organizarea schimburilor economice externe

Realizarea functiei externe a statului presupune o implicare mult mai puternica a acestuia in
definirea cadrului juridic (a reglementarilor de politica comerciald, valutara, financiara si fiscala etc.)
si In coordonarea schimburilor externe, n raport cu piata interna (comertul interior).

Cea mai importanta atributie a statului in domeniul schimburilor economice externe este deci regle-
mentarea organizarii si desfasurarii fluxurilor economice cu strainatatea.

Schimburile economice externe se realizeazd in conformitate cu normele si uzantele
internationale, ceea ce determind necesitatea compatibilizarii reglementarilor interne privind
activitatea economica si financiara internationala a agentilor economici, cu reglementdrile din tarile
partenere. Aceste reglementari, caracterizate prin stabilitate, elasticitate si adaptabilitate pot crea un
cadru favorabil pentru angajarea de tranzactii eficiente si pentru fructificarea situatiilor conjuncturale
favorabile. Pe de altd parte, “vidul” legislativ, incompatibilitatea dintre reglementarile nationale si
uzantele internationale ori caracterul rigid al politicii comerciale, pot reprezenta tot atatea elemente
perturbatoare 1n calea dezvoltarii schimburilor economice externe.

In al doilea rand, statul se poate implica, prin mijloace directe sau indirecte, in realizarea
schimburilor economice externe. Gradul de implicare si mijloacele utilizate n acest scop sunt foarte
diferite de la o tard la alta. Astfel, prin monopolul statului asupra schimburilor externe, comertul
exterior, in totalitatea sa, se realizeaza numai de catre firmele de stat. Se apreciaza ca aceasta situatie
are unele avantaje, indeosebi in ce priveste corelarea ofertei totale cu cererea solvabila. In principal
echilibrul macroeconomic poate fi asigurat in conditii foarte bune atunci cand firmele de stat exporta
intregul excedent al productiei interne si asigurd completarea prin importuri a ofertei interne
insuficiente. In mod practic insd, monopolul statului asupra schimburilor externe nu di cele mai bune
rezultate, deoarece conducerea acestor unitati de comert exterior nu poate beneficia de autonomia
necesara valorificarii cu operativitate a situatiilor conjuncturale favorabile de pe piata internationala.
Experienta a dovedit ca sistemul devine, 1n timp, greoi, in locul elasticitatii, indispensabile relatiei cu
piata internationald, se instaureaza sisteme de conducere bazate pe o birocratie excesiva. In plus,
insasi evaluarea nevoii sociale si a prioritatilor de satisfacere a acesteia se face dupa criterii si interese
politice, subiective, ceea ce conduce la dereglarea totald a acoperirii cererii de consum atat ca nivel,
dar mai ales ca structura.

Cele mai multe state nu se implica decat partial in realizarea schimburilor externe prin firme
proprii. In aceste tari comertul de stat acopera doar fluxurile comerciale esentiale pentru economia
respectiva: importul unor resurse naturale vitale, importul de tehnica si tehnologii necesare realizarii
unor programe nationale de dezvoltare, cat si valorificarea, pe piata externa, a resurselor excedentare
ori a produselor ce prisosesc In raport cu cererea internd. Statul 1si indeplineste Tnsd misiunea de a
orienta specializarea pentru export a productiei nationale in ramurile sau domeniile de activitate in
care economia respectiva detine avantaje comparative (sau chiar absolute). In retelele de import-
export nationale un loc important 1l detin grupurile cooperatiste sau consortiile, cat si organizatiile
promotionale sau centrele nationale de comert ori asociatiile de producatori si exportatori.
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2.2. Modalitati de organizare a comertului exterior

Din punct de vedere organizatoric, schimburile economice externe pot fi realizate prin forme
directe (integrale ori prin delegare sau reprezentare) respectiv indirecte. Optiunea pentru una din
aceste solutii este determinata de dimensiunile firmei, de intensitatea legaturilor economice externe,
de reglementarile nationale, de ramura de activitate si de alti factori.

2.2.1. SCHIMBURILE ECONOMICE DIRECTE: FORME, AVANTAJE SI LIMITE; COMERCIANTII DE
INTERMEDIERE

Intreprinderile mici si mijlocii sau cele in care ponderea productiei destinati exportului este redusa,
utilizeaza, pentru comertul exterior, acelasi compartiment pe care-1 folosesc si pentru piata internd, in timp
ce Intreprinderile mari sau cele 1n care schimburile cu strainatatea detin o pondere ridicatd, au structuri
organizatorice si functionale destinate in exclusivitate comertului exterior. Aceste aparate de comert
exterior cunosc, la randul lor, diferite forme organizatorice: pot fi grupe de export subordonate serviciului
desfacerii ori sectii sau directii independente.

Directiile sau sectiile de export-import independente sunt organizate pe diferite sectoare sau
alte compartimente; acestea trebuie sa dispuna de un personal corespunzator (atdt numeric, cat si
structural-calitativ), de mijloace financiare si de logistica necesara indeplinirii functiilor specifice:

e prospectarea pietei internationale;
realizarea unei propagande comerciale eficiente;
contactarea partenerilor externi;
negocierea tranzactiilor internationale;
supravegherea indeplinirii obligatiilor contractuale asumate pana la finalizarea contractului;
asigurarea bunei functionari a aparatului propriu de comert exterior din strdinatate.
Marile grupari monopoliste 1si organizeaza exportul-importul direct sub forma unor birouri
centrale sau sub forma de societati pe actiuni, independente din punct de vedere juridic sau prin filiale.

Pe masurd ce tarile in curs de dezvoltare nationalizeaza domenii importante ale productiei
materiale: industria petrolierd, a extractiei unor minereuri etc., apar, si in aceste tari, primele
preocupari pentru folosirea unor forme organizatorice ale exportului direct.

Un aparat propriu de comert exterior in strainatate, este, de reguld, accesibil, doar firmelor
mari. In sarcina acestui aparat intrd studierea cerintelor pietelor, a conditiilor de incheiere a
tranzactiilor, a gusturilor cumparatorilor etc., ceea ce permite firmei sa realizeze vanzarea directa a
marfurilor sale nu numai cétre firmele industriale sau comerciale, dar chiar si citre cumparatorii
individuali.

Organizarea comertului cu amanuntul in strdindtate este caracteristica pentru firmele
industriale care produc automobile, aparate electrocasnice, diferite masini de uz individual, precum
si incaltaminte, articole cosmetice si alte marfuri pentru uz si confort personal.

Exportul direct poate sa fie organizat sub forma vdnzarii directe integrale, in care caz, intre
producatorul exportator si utilizatorul final nu intervine nici Tn amonte (in tara exportatorului), nici in
aval (In tara in care se exportd) vreun intermediar. A doua formd de organizare a exportului direct
consta Intr-o vanzare directa prin delegare (sau reprezentare), caz in care, in aval poate interveni un
agent comercial, eventual unul sau mai multi subagenti reprezentanti.

In cadrul primei forme de organizare, firmele industriale se ocupa nu numai de exportul direct
al produselor, dar si de importul direct al materiilor prime si al materialelor necesare. Importul direct
este utilizat de marile Intreprinderi industriale cumparatoare de materii prime, materiale, utilaje; de
municipalitatile care procura petrol, gaz, carbune; de intreprinderile comerciale; de marile plantatii;
de asociatiile de fermieri si diferitele organizatii cooperatiste care importd masini agricole, inventar,
seminte, ingrasaminte, vite de munca etc.; de magazinele universale care cumpara marfuri din in-
dustria alimentara si usoara; de marile restaurante care importa marfuri alimentare, bauturi si tutun.

Pentru efectuarea operatiunilor de import se creeaza diferite unitati de import sau sectii
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functionale: pe ramuri, teritoriale, societiti-filiale de import etc. In marile centre comerciale, unde
cumpardrile de marfuri au un caracter permanent, se folosesc reprezentante. Acestea sunt
compartimente organizate pe piata strdind pentru procurarea marfurilor locale direct de la producator
sau, uneori, de la firmele comerciale intermediare. Un asemenea sistem de achizitii ii izoleaza pe
producitori de pietele externe. In ciuda faptului ci pentru producitorii locali conditiile de vanzare a
produselor lor prin birourile straine de achizitii sunt neavantajoase, ei sunt totusi nevoiti sa foloseasca
serviciile acestora, deoarece le faciliteazi desfacerea produselor. In aceasta simplificare a functiilor
producatorului constau avantajele comertului prin birourile de achizitii.

Exporturile sau importurile directe prin delegare se bazeaza pe utilizarea comerciantilor de
intermediere care actioneaza in numele, pe contul si riscul clientului. Folosirea comerciantilor de
intermediere prezintd o serie de avantaje fapt care explicd rolul lor foarte important in practica
comerciald internationald contemporand. Unul din aceste avantaje este economia de mijloace
financiare realizatd de comitent, care, in lipsa intermediarilor, este nevoit sd-si organizeze o retea
proprie de desfacere in strdinatate. Comerciantii de intermediere au propria lor baza tehnico-
materiala: depozite, sali de expunere a marfurilor, ateliere de reparatii, iar cateodata, chiar propriile
lor magazine cu amanuntul. Firmele comerciale de intermediere il elibereaza pe exportator de
numeroase griji legate de realizarea livrarii marfii: formalitati de expediere si asigurare, lucrdrile de
sortare si ambalare, reclama si adaptare la cerintele pietei locale. Capitalul firmelor comerciale
intermediare poate fi folosit pentru finantarea tranzactiilor. O mare importantd o au relatiile stabile si
stranse ale intermediarilor cu bancile, firmele de transporturi si expeditie, companiile de asiguriri. In
sfarsit, pietele anumitor marfuri sunt monopolizate de firmele comerciale de intermediere (de
exemplu, brokerii In Anglia) si nu sunt accesibile pentru realizarea unor contacte directe cu
consumatorii. In acest caz, folosirea verigii intermediare este practic inevitabila.

Realizarea desfacerii prin intermediul firmelor comerciale intermediare prezintd o serie de
neajunsuri. Astfel, exportatorul este lipsit de contacte directe cu pietele de desfacere si depinde, in
intregime, de buna credintd si posibilitdtile intermediarului comercial. Intermediarii sunt verigi
interpuse care duc la diminuarea beneficiilor exportatorilor. De reguld, firmele pierd mult timp si
mijloace pentru descoperirea intermediarilor competenti, folosindu-se de serviciile organelor de stat
si organizatiilor care dau informatii despre agentii externi; ale bancilor mari; ale asociatiilor de
exportatori etc.

Succesul firmei In promovarea marfurilor sale precum si desfacerea de noi produse depinde in
mare miasurd de alegerea justd a intermediarului comercial pe o piatd noud. In cazul unei alegeri
gresite, se poate ajunge la sldbirea pozitiei pe piatd sau chiar la pierderea posibilitatilor de a patrunde
pe aceasta in viitor.

In practica schimburilor internationale se utilizeaza serviciile mai multor categorii de
intermediari: comisionari, dealeri, reprezentanti etc.

Comisionarii sunt persoane fizice sau societdti comerciale care participa la incheierea
operatiunilor, in numele lor, dar pe contul altora. Comisionarul poate lucra concomitent si pe cont
propriu. In functie de natura operatiilor pe care le indeplinesc, firmele comisionare pot fi exportatoare
si importatoare.

Firmele comisionare exportatoare (export commission houses) pot actiona pe contul
vanzatorului sau pe cel al cumparatorului.

Comisionarul care actioneaza pe contul exportatorului (selling merchant) indeplineste
ordinele date de catre vanzatorul din tara sa, pentru desfacerea marfurilor in strainatate. Firma
comisionard isi asuma raspunderea pentru livrarea la timp a marfii catre cumparator, transportul
acesteia, finantarea si indeplinirea formalitdtilor legate de tranzactia respectiva, realizarea unor ac-
tivitati comerciale in tara cumparatorului si, intr-o serie de cazuri, realizarea de asistenta tehnica in
limitele termenului de garantie a marfii. De asemenea, comisionarul poate sd organizeze pdstrarea
marfurilor In tard sau strdinatate.

Comisionarul care actioneaza pe contul cumparatorului (buying indent houses) indeplineste
ordinele cumpdratorului strdin, pentru achizitionarea de marfuri din tara sa. Firma comisionara
transmite comenzile importatorilor strdini catre producatorii din propria sa tard. Cumpdrarea
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marfurilor este realizatd de catre comisionar, de reguld, la comanda ferma a cumparatorului (indent
inchis), dar, uneori, el transmite ofertele clientului siu si din proprie initiativa. In mod obisnuit,
comisionarul nu-si asuma riscul neplatii din partea cumparatorului. Comisionarul poate alege
furnizorul sau cumpira marfa de la producitorul mentionat de firma cumparitoare. in toate cazurile,
in obligatiile comisionarului intrd pregatirea comenzilor si transmiterea acestora, transportul si asigu-
rarea madrfurilor, semnarea contractului si Indeplinirea operatiilor de decontare in numele
cumparatorului. Comisionul este suportat de catre cumparator si marimea lui se determina in functie
de valoarea tranzactiilor si calitatea, respectiv importanta serviciilor prestate.

Printre firmele comisionare exportatoare mentionam casele de confirmare (confirming
houses) care isi asuma riscurile de creditare a cumparatorilor si nu solicita de la acestia dovezi privind
posibilitatile de rambursare a creditelor. Casele de confirmare se preocupa, de asemenea, de
transportul si asigurarea marfurilor. Serviciile lor sunt remunerate cu un comision care se ridica la
2,5-3% din valoarea tranzactiilor de export. Casele de confirmare au cunoscut cea mai mare
raspandire in Anglia, unde au aparut inci din perioada primului rizboi mondial. In prezent, o dati cu
dezvoltarea sistemului asigurarilor de stat a tranzactiilor de export, in mod firesc, rolul lor s-a
diminuat, dar ele continud sa detind o anumita importanta in comertul cu tarile in curs de dezvoltare.

Firmele comisionare importatoare (import commission housses) actioneaza ca reprezentanti
ai cumparatorilor din tara lor si transmit, pe contul acestora, comenzile catre producatorii exportatori
straini. Marile firme comisionare au reprezentantii lor peste granita, care mentin contactul direct cu
furnizorii si culeg informatii despre toate schimbarile ce intervin pe piata. Uneori, firma comisionara
importatoare primeste de la producatorii straini marfuri in consignatie.

Contractul de comision constituie o relatie juridico-economica in care comitentii se obliga sa
puna la dispozitia comisionarului o cantitate de marfuri, iar comisionarul se obligd sd manevreze
marfa cu grija unui comerciant onorabil, s-o valorifice la pretul pietei si sa predea comitentului sau
contravaloarea acesteia.

Contractul de comision cuprinde o serie de elemente dintre care, cele mai importante, sunt:

e Depozitul de comision sau de consignatie. In cazul vanzarii cu ajutorul comisionarilor se poate
apela la depozitele lor, situatie 1n care, acesti intermediari sunt denumiti consignatari. Consignatarul
este obligat sa tind evidenta marfurilor primite si sa le depoziteze separat de alte produse ale
consignatarilor sau ale unor terti. Comitentul isi rezerva dreptul de a controla depozitul si operatiile
efectuate.

e Limita de pret. Comitentul si comisionarul stabilesc, de comun acord, o limitd de pret care este
maxima in cazul cumpararii $i minima in cel al vanzarii. Limita de pret reprezinta contradictia de
interese dintre comitent si comisionar care, in conditiile necunoasterii temeinice a pietei de cétre
primul, este, de regula, rezolvata in favoarea celui din urma.

e Cumparari pe cont propriu. Prin contractul de comision se prevede daca comisionarul poate
cumpadra pe cont propriu o parte din marfurile aflate la el. Practica arata ca, de regula, comitentii tin
sa 1i oblige pe comisionari sd preia o anumita cantitate de marfa, pe aceasta cale cautand sa imparta
riscul cu acestia din urma.

e Comisionul. Prin contractul de comision se prevede marimea comisionului care, de multe ori,
este corelata cu cea a pretului, urmarind sa se realizeze cointeresarea comisionarului pentru vanzari
la preturi cat mai ridicate.

o Garantia referitoare la stocul din depozit. Prin tranzactia comisionard, comitentul ajunge in
afara posesiunii stocului de marfuri din depozitul din strdinatate, situatie care prezinta un risc foarte
mare. Pentru a se apara, comitentul 1l obligd pe comisionar sd prezinte o garantie pentru marfurile
aflate la el, adica sa dea o cautiune printr-o banca. Prin aceastd garantie banca se obliga sa plateasca
in locul comisionarului, daca acesta nu valorifica marfa conform contractului.

e Delcrederea. Comisionarul poate obtine, in functie de contract, autorizatia de a valorifica
marfurile pe credit, preluand sarcinile ce decurg din eventuala neachitare a ratelor de catre
cumpardatori. Preluarea de risc se face, insd, cu conditia unei retributii separate de comisionul obisnuit,
fiind suportatd de catre comitent.

e Decontarea sumelor incasate din valorificarea marfii. Comisionarul are obligatia sa faca
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decontarile la pretul cu care a valorificat marfa si, de asemenea, trebuie mentionat ca nu poate folosi
nici macar temporar incasarile din valorificarea marfurilor pentru finantarea afacerilor sale proprii.
Retinerea comisionului se face conform intelegerii sau comitentul il achitd imediat dupa decontare.

Tranzactiile comisionare prezintd numeroase elemente de risc si incertitudine pentru comitent.
Totusi, In interesul impulsionarii exporturilor, in cazurile unui aparat comercial propriu mai modest
sau in alte situatii speciale, se recurge la comerciantii de intermediere.

In comertul international actioneazi o serie de intermediari care lucreazd in numele si pe
contul altora. Acesti intermediari nu preiau riscurile inerente tranzactiilor de comert exterior, functia
lor fiind sa reprezinte, temporar sau continuu, interesele comitentului. Exista mai multe tipuri de
asemenea intermediari dintre care cei mai frecvent intdlniti sunt:

e Reprezentantii, cunoscuti in diferite tari sub denumirea de agenti reprezentanti sau de agenti.
Operatiunile de reprezentare au la baza ordinul pe care o parte (comitent, ordonator) il da celeilalte
parti (agent, reprezentant) de a savarsi acte si fapte comerciale legate de vanzarea sau cumpararea
marfii pe contul si in numele sau; aceastd Intelegere Imbraca forma unui contract de agent, sau de
reprezentare.

Reprezentantul este, In majoritatea cazurilor, o persoana juridicd inregistrata in registrul
comercial.

Durata mare in timp a relatiilor dintre reprezentant si comitent il deosebeste pe acesta de broker
si de alte tipuri de intermediari, care nu au, ca reguld, imputerniciri, de lungad durata, de a infaptui
operatiuni de intermediere in tranzactiile de comert exterior.

Indeplinirea de citre reprezentant a atributiilor sale in numele si contul comitentului il
deosebeste de comisionar, care poate aparea in fata tertelor persoane ca lucrand in numele sdu.
Reprezentantul trebuie sa contribuie la realizarea tranzactiei de vanzare-cumparare, dar nu participa
la aceasta 1n calitate de parte Tn contract si nu cumpara marfuri pe contul sau. Aceasta este particu-
laritatea esentiala a contractului de agent, comparativ cu contractul privind cesionarea dreptului de
desfacere, acordat distribuitorilor care lucreaza in nume si pe cont propriu.

Reglementarea juridico-economicd a operatiilor de agent diferd de la o tara la alta. Astfel, In
unele tari din Europa, n Japonia, cat si in unele tari in curs de dezvoltare, exista norme speciale care
reglementeaza relatiile cu agentii. Acestea sunt cuprinse, de obicei, fie in normele dreptului civil si
comercial, fie in legile privind agentii comerciali. In alte tari, unele europene, si in majoritatea tarilor
din America Latind, legislatia nu contine norme speciale privind agentii comerciali, iar pentru relatiile
dintre agent si comitent se aplicad reglementarile generale ale legii privind contractul de cesionare a
desfacerii sau contractul de reprezentantd comerciala. Legislatia din S.U.A., Anglia si din alte tari
care folosesc normele dreptului englez privind reprezentarea, nu contine norme speciale; in legatura
cu acestia, se utilizeaza cutumele comerciale si practica judiciara (arbitrajul). Trebuie mentionat ca si
terminologia in definirea acestui tip de intermediar difera de la o zona la alta. Astfel, in Anglia si In
alte tari, prin agent se intelege o persoand fizica sau juridicd, care are dreptul de a reprezenta o alta
persoand sau de a savarsi operatii comerciale, In numele acesteia din urma, cu marfuri dintr-o
nomenclatura determinata si pe un teritoriu determinat. Agentul duce tratative Tn numele comitentului
sau, dar nu participd ca parte independenti in contract™.

In Germania reprezentantul comercial, in calitate de intreprinzitor independent, are o
imputernicire indelungata de a intermedia Incheierea de tranzactii pentru alt intreprinzator sau de a
realiza tranzactii in numele acestuia.

In Ttalia se face deosebire intre agent si reprezentant; primul reuneste partile pentru incheierea
contractului, iar ultimul semneaza contractul in numele intreprinzatorului.

In Japonia prin reprezentant comercial se intelege o persoand care, nefiind functionar,
savarseste actiuni in numele intreprinzatorului sau realizeaza pentru acesta operatiuni comerciale de
intermediere si Incheierea tranzactiilor. Reprezentantul comercial nu are dreptul, fara acordul
intreprinzétorului, de a incheia pe contul lui sau pe contul unei terte persoane, tranzactii care se referd
la ramura respectiva a comertului. Firmele agent pot actiona in tara comitentului - ca agent de export,

38 In Anglia si in tdrile Commonwealth-ului britanic, precum si in S.U.A. termenul “agent” se intrebuinteaz, adesea, intr-
un sens larg, care cuprinde toate tipurile de reprezentare si intermediere, inclusiv contractul de comision.
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agent de import - sau Intr-o tard strdind - ca agent de desfacere in strainatate sau agent de achizitionare
din strainatate.

e Agentii de export (export agent, manufacturers’ export agent) sunt firme comerciale care
actioneaza din ordinul unei intreprinderi industriale sau al unui numar restrans de astfel de
intreprinderi din tara lor, pe baza contractului de agent. Marile firme agent exportatoare au propriile
lor compartimente pentru primirea comenzilor strdine, sub forma agentiilor de desfacere si a
birourilor de comercializare.

e Agentii de import sau agentii rezidenti (resident agent) sunt firme care isi desfagoara activitatea
pe contul vanzatorului extern, intermediind, deci, operatiuni de import in schimbul unui comision.
Agentii rezidenti nu poarta rdspunderea financiara pentru operatiunile realizate, iar decontérile pentru
marfa cumpdratd se fac nemijlocit intre vanzator si cumpardtor. Unele firme de agent, pe langa
operatiunile specifice de intermediere, indeplinesc si servicii in legatura cu pastrarea marfurilor in
depozitele pe care le detin, in asteptarea primirii comenzilor si indeplinesc anumite actiuni de
promovare prin reclama comerciala.

o Agentii de desfacere in strainatate (sales agent) sunt persoane fizice sau juridice carora le este
acordat dreptul, de catre o altd companie, de a actiona in numele ei, intr-un anumit teritoriu dintr-un
stat strdin, cu o anumitd nomenclatura de marfuri. Firma agent duce tratative pentru incheierea
contractelor in numele comitentului, dar singura nu apare ca parte in contract. Agentii de desfacere a
marfurilor in straindtate isi asuma, de obicei, un larg cerc de obligatii in legaturd cu organizarea
desfacerii marfurilor, inclusiv in ceea ce priveste reclama comerciala, vanzarea pieselor de schimb,
activitatea de service. Acestia pot fi specializati pe o grupa limitatd de marfuri sau actioneazad pe un
nomenclator foarte larg de produse. O specializare mai ingusta o au, de reguld, agentii care se ocupa
cu intermedierea comercializarii masinilor si utilajelor de serie mare.

Agentul de desfacere in strdindtate este imputernicit, adesea, de producétor sa vanda marfurile
acestuia in cadrul unui teritoriu determinat. In tirile mari, de regula, producatorul numeste céte un
agent cu drept de monopol al vanzarilor pentru o zona delimitata a tarii. De asemenea, sunt cazuri in
care un singur reprezentant este numit sa actioneze deodata pe teritoriile mai multor tari apropiate din
punct de vedere economic si geografic.

Marile firme de agent au o larga retea de subagenti si primesc dreptul de monopol pe teritoriul
intregii tari>.

Pe unele piete ale tarilor in curs de dezvoltare din America Latina, Asia de Sud-Est, Orientul
Apropiat si Mijlociu, agentii locali constituie cele mai importante canale de desfacere a méarfurilor
straine. Chiar cele mai mari firme strdine exportatoare, care dispun de un aparat propriu de comert
exterior in aceste regiuni ale lumii, actioneaza prin agentii locali. Contactarea acestor reprezentanti
contribuie la realizarea unor relatii durabile cu firmele industriale locale sau la obtinerea comenzilor
guvernamentale.

o Firmele agent de achizitionare din strainatate (buying agent) realizeaza operatii intermediare
de achizitionare a marfurilor din strainatate pentru comitentii lor, primind pentru aceasta un comision.
La serviciile lor recurg, de obicei, acei importatori care nu au propriile filiale peste granita si care nu-
si pot trimite reprezentantii lor pe pietele respective.

o Reprezentantul intreprinderii (factory reprezentative) este numit de exportator cu scopul de a
cauta agenti, distribuitori si depozitari ai companiei exportatoare pe anumite piete si de a urmari
activitatea lor. Reprezentantul intreprinderii poate fi rezident in tara strdind sau isi realizeaza
activitatea prin calatorii sistematice in strainatate. El nu participa la tratative comerciale si nu incheie
tranzactii. Reprezentantul intreprinderii trebuie sa cunoasca bine pietele si agentii comitentului sau.
De aceea, el trebuie sa aprecieze periodic activitatea agentilor pe care-i controleaza si sa recomande
comitentilor schimbarea acelora care nu corespund cerintelor sau stimularea celor ce se dovedesc a fi
foarte buni si loiali intereselor firmei. Reprezentantul intreprinderii trebuie, la randul sdu, s respecte

39 Legislatia unor tari si, in principal, cea a Italiei, interzice agentilor importatori si actioneze pe unul si acelasi teritoriu
in numele diferitelor firme care comercializeaza utilaje identice. Dar daca intre ele nu existd concurentd, atunci aceasta
restrictie cade. De aceea, firmele agent reprezintd, de reguld, interesele mai multor firme furnizoare din una sau céateva
tari.
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riguros interesele acesteia, si sa foloseasca in mod rational largile sale competente.

Contractul de reprezentare. Reusita in colaborarea dintre un comitent si un reprezentant este
conditionatd, in mare masurd, de contractul care se incheie intre acestia. Un reprezentant trebuie sa
respecte nu numai dispozitiile exprese ale contractului si normele legale, dar sa tind cont si de uzantele
comerciale din ramura respectiva.

Contractul trebuie sd defineascd cat mai complet si cat mai clar obiectul si conditiile
colaborarii dintre cele doua parti. De obicei, reprezentantii oferd o gama variata de servicii. Astfel, ei
transmit informatii curente cu privire la conjunctura pietei, la metodele de lucru si la activitatea
firmelor concurente pe piata respectiva, il tin la curent pe comitent cu dispozitiile privind
reglementarea comertului exterior in tara respectiva (regimul autorizatiilor de import, modificarea
regimului vamal etc.). Reprezentantii pot avea si sarcina de a organiza propaganda si reclama in tara
importatoare, Indeosebi cu prilejul organizarii de targuri si expozitii, de a infiinta ateliere de reparatii,
cursuri de initiere Tn tehnica legata de produsele pe care le desfac. Ei pot efectua anumite servicii de
desfacere cum ar fi inchirierea de mijloace de transport sau obtinerea licentelor de import sau de
export. Reprezentantii pot fi insarcinati si cu apararea intereselor comitentului 1n fata autoritatilor, cu
urmarirea apardrii drepturilor asupra brevetelor, patentelor si marcilor de fabrica.

In contractele de reprezentare se poate inscrie clauza de exclusivitate, corespunzitor careia,
firma exportatoare se obliga sa acorde unui singur agent extern dreptul de a plasa produsele sale pe
un anumit teritoriu, iar Tn unele tari acesta se numeste reprezentant general. De asemenea, se poate
inscrie clauza prin care agentul reprezentant se obliga sd nu primeasca reprezentanta unor articole
similare de alti exportatori. Clauza poate fi deci reciproca, bilaterala, dacé ea leaga atat pe exportator,
cat si pe reprezentant sau unilaterala, daca numai unul dintre acestia este legat in sensul anterior
aratat.

Contractul poate prevedea clauza prin care intermediarul este recunoscut ca reprezentant
general pe un timp Indelungat, punandu-l pe acesta la adapost de riscul ca rezultatele activitatii sale
sa fie culese ulterior de un alt agent. Aceasta clauza, prevazuta in favoarea reprezentantului, comporta
anumite riscuri pentru exportatori. Pentru incalcarea clauzelor cu privire la exclusivitate se prevede
in contract o penalizare care, de cele mai multe ori, este 0 suma considerabila.

In unele zone s-a statornicit regula ca, in cazul in care comitentul nu apeleazi pentru unele
afaceri la reprezentantul cu care are relatii, acesta sd primeasca un comision mai redus decat cel pe
care-l primeste pentru operatiunile Incheiate prin intermediul sau.

In practica folosirii reprezentantilor se remarci, de asemenea, preocuparea pentru stimularea
acestora in a obtine rezultate cit mai bune, prin comisioane suplimentare. In schimb, pentru a mari
raspunderea acestora, se pot prevedea in contract rulaje minime a caror nerealizare sa duca la
penalizari si chiar la rezilierea contractelor.

e Brokeri, misiti, samsari sau curtieri’®’. Acestia sunt intermediari care se ocupi cu mijlocirea
incheierii contractelor prin punerea in legatura a vanzatorului cu cumparatorul sau a cumparatorului
cu vanzatorul. Spre deosebire de agentii reprezentanti, brokerii nu intrd in relatii contractuale de
durata cu nici unul din cei doi parteneri, colaborarea avand un caracter accidental. De obicei, brokerul
nu incheie personal contractul, ci dupa ce gaseste pentru vanzator un cumparator sau invers, pe baza
consimtamantului exprimat de fiecare, constatad incheierea contractului. Pentru serviciile sale el este
remunerat cu un curtaj calculat printr-un anumit procentaj din valoarea contractului, sau pe unitate
cantitativd (tond, bucata etc.). Pe langd curtierii de marfuri existd si curtieri de efecte, curtierii de
asigurare, agenti de navlosire etc.

Trebuie, de asemenea, mentionatd existenta unor asociatii profesionale care reunesc brokerii
dupa criteriul domeniului de activitate. Aceste asociatii, intalnite mai ales in Anglia, poseda capitaluri
insemnate si se bazeaza pe legaturi cu bancile, finanteaza tranzactiile efectuate prin intermediul lor,
acordand credite cumparitorilor si avansuri exportatorilor. in unele cazuri, firma de brokeri ia asupra
sa si sarcina de realizare a tranzactiei, adica indeplineste, contra unei taxe suplimentare, rolul de
garant-delcredere. Dupa legile unor tari, brokerul nu poate fi cumparator sau vanzator al marfurilor,
prin aceasta aparandu-se interesele partilor. La importul si exportul unor marfuri cum ar fi lemnul,

%0 In limba francezi - courtiers en marchandises, engleza - broker, germana - makler.
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cauciucul, untul, oudle etc., brokerii sunt intermediari permanenti intre intreprinderile strdine si
firmele locale. Se poate ajunge chiar ca firmele de brokeraj sa monopolizeze intermedierea
comerciala Intre exportator i importator, incheind contracte conform carora exportatorii se obliga sa
nu vanda marfa direct importatorilor, iar acestia se obliga sa nu cumpere direct de la exportatori. Din
insdrcinarea clientilor, brokerul poate sa-si asume obligatia alegerii unor partizi de marfuri, a culegerii
de informatii despre situatia pietei, in scopul de a asigura o clienteld permanentd. Uneori, ca
intermediari, pot actiona doi brokeri: unul din partea cumparatorului, celdlalt din partea vanzatorului.
Functiile brokerului se considera indeplinite atunci cand, ca urmare a masurilor luate de el,
importatorul si exportatorul se intdlnesc sau stabilesc intre ei contacte.

2.2.2. SOCIETATI DE INTERMEDIERE SI SCHIMBURILE INDIRECTE

Cu toate cd marile intreprinderi industriale au tendinta de a recurge din ce in ce mai mult la
exportul si importul direct, o mare parte a comertului exterior a tarilor dezvoltate este derulat de
intreprinderi comerciale specializate. In activitatea de comercializare a produselor este angrenati o
varietate foarte mare de unitati comerciale si mijlocitori, firme care lucreaza in nume si pe cont
propriu.

In aceasta categorie intra intreprinderile comerciale care achizitioneaza marfuri de pe piata
nationald sau din alte tari si le revand in strainatate. Ele incheie operatiunile in nume si pe cont
propriu, cu alte cuvinte cumpard si revand marfa in numele, pe contul si riscul lor, revenindu-le
profitul ce rezulta din diferenta dintre pretul de achizitionare si cel de vanzare. Aceste intreprinderi
pot realiza beneficii si din diferentele de curs al valutelor, diferente ce rezulta fie intre momentul
cumpadrarii si cel al platii, fie ca diferentd de curs intre moneda de pe piata furnizoare si moneda din
tara in care se vinde marfa; profiturile acestor societati se mai realizeaza, intr-o mdsura importanta la
unele produse, prin stocarea productiei (o perioada de timp bine determinatd), timp in care se
deregleaza raportul dintre cerere si oferta si se Inregistreaza cresterea (urmaritd) a pretului mondial.

Exista diverse tipuri de unitati, intre care, uneori, deosebirile sunt abia perceptibile.

Tindnd seama de modalitatea In care se realizeazd relatia dintre firma comerciala si
producatorul exportator, distingem, de reguld, urmatoarele situatii:

e comerciantul obtine marfurile de la producator, pe baza unui contract de vanzare-cumparare,
fara ca intre ei sa existe o intelegere prealabila;

e relatia de cumpdrare a marfurilor se realizeazd In conditiile unei intelegeri, prin care
producatorul acorda exportatorului dreptul de vanzare pe termen lung. Aceastd intelegere se
incheie prin contractul de cesionare care, la randul sau, poate fi de mai multe feluri. Astfel,
mentiondm contractul de cesionare obisnuita, in care caz producatorul exportator isi rezerva
dreptul de a vinde marfurile pe un teritoriu si prin alte forme decat prin distribuitorul cu care a
incheiat intelegerea. O altd varianta este cea a cesiondrii cu clauza de exclusivitate, in care caz,
pe teritoriul respectiv, nu se pot folosi alte retele de comercializare decat cea asupra careia s-a
convenit. Comerciantul respectiv devine o verigd permanentd In organizarea desfacerii
marfurilor producatorului. Cesionarea cu clauzad de exclusivitate creeaza o situatie de
dependenta totala fata de intermediar. Aceasta clauza insa, permite consumatorului sa identifice
reteaua de comercializare a produselor autentice. Mai existd, de asemenea, cesionarea
prioritara, in care caz, producatorul poate apela si la alte firme, nu numai la cea céreia i-a cedat
dreptul de desfacere a marfurilor sale, numai dacd aceasta isi exprima refuzul fata de o anumita
oferta.

Din punct de vedere al obiectului firmelor comerciale si al formelor concrete de organizare a
procesului vanzarii, distingem mai multe tipuri de unitati comerciale, fara ca intre acestea sa existe
deosebiri esentiale Tn ceea ce priveste continutul juridico-economic al operatiunilor pe care le
infaptuiesc.

1. Case comerciale. Acestea sunt mari firme comerciale care, pe de o parte, cumpara marfuri
de la producatorii sau de la angrosistii din tara lor si le revand in strainatate, iar pe de altd parte,
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achizitioneaza produse din straindtate pe care apoi le revand angrosistilor locali sau detailistilor,
precum si intreprinderilor producitoare. In general aceste case de comert se ocupi atat cu operatiuni
de comert exterior, cat si cu cele de comert interior.

Casele comerciale realizeaza, in principal, operatii pe cont propriu, dar adeseori indeplinesc si
diferite servicii pe baza de comision. Astfel, ele realizeaza unele servicii pentru firmele producatoare
autohtone la care productia pentru export detine o pondere ridicatd, cum ar fi selectionarea agentilor
externi, elaborarea de studii de piatd sau programe publicitare pentru promovarea exporturilor. Casele
comerciale i crediteaza pe cumparatori, isi asuma riscurile corespunzatoare, organizeaza expozitii,
asigura intocmirea documentelor necesare etc. Aceste case comerciale cunosc o larga raspandire in
tari cum sunt Anglia, S.U.A., Japonia, Olanda, Suedia. Prin reteaua imensa de filiale in strainatate,
asemenea companii patrund pe diferite piete externe si isi creeaza, treptat, propriul aparat comercial
in aceste tari. Ele dispun, peste granita, de o vasta retea de agenti, distribuitori, reprezentanti.

2. Firmele exportatoare (export merchants). Acestea sunt intreprinderi comerciale care
cumpdri, pe cont si in nume propriu, mirfuri de pe piata internd pe care le revand peste granita. In
unele cazuri ele indeplinesc si operatiuni pe baza de comision, actionand in calitate de comisionari ai
firmelor striine. In functie de diversitatea marfurilor pe care le exportd si de functiile pe care le
indeplinesc, firmele exportatoare se impart in firme specializate, firme universale sau firme care
prelucreaza produsele agricole ale tarilor in curs de dezvoltare.

Firmele de export specializate comercializeaza o singurd marfa sau cateva marfuri omogene
si sunt amplasate, de obicei, In apropierea centrelor industriale puternice. Sunt considerate firme
specializate acele firme in tranzactiile cdrora o anumita grupd de marfuri detine peste 50% din totalul
vanzarilor. Aceste firme desfac, in principal, marfuri ale industriei usoare si ale industriei lemnului si
celulozei.

in unele tari in curs de dezvoltare asemenea firme specializate detin monopolul sau cvasi
monopolul exportului unor marfuri, mai ales in vanzarea unor produse care detin ponderi ridicate n
exportul tarilor respective (cafea, cacao, bumbac, minereuri etc.). Firmele specializate de export sunt
frecvent intalnite si in aparatele operative de comert exterior ale tarilor dezvoltate.

Pe langa criteriul specializarii pe anumite marfuri, se poate intalni si criteriul specializarii pe
tipuri de operatiuni de export: vanzari traditionale, export de consulting, engineering, leasing etc.

Firmele exportatoare universale comercializeaza un larg sortiment de marfuri si, de obicei,
exportd produsele mai multor ramuri. Firmele exportatoare universale se ocupa, indeosebi, cu
marfurile de consum de masa, pentru care cererea este destul de stabild. In general, insd, ponderea
tranzactiilor realizate de aceste firme este redusa atat in tarile dezvoltate, cat si in cele in curs de
dezvoltare, cu toate ca, in acestea din urma, au, uneori, un loc foarte important.

3. Firmele importatoare cumpara, pe contul lor, marfuri din strdinatate si le revand apoi pe
piata internd, industriasilor, comerciantilor cu ridicata si cu amanuntul. Aceste firme au in depozite
rezerve de marfuri si, la cerere, realizeaza livrari pe piata internd, acoperind nevoile acesteia.

In tarile industriale predomina firmele importatoare specializate in cumpararea si desfacerea
unui numadr limitat de marfuri alimentare si materii prime omogene. Astfel de firme, de regula, se
ocupd nu numai cu importul, dar si cu sortarea si realizarea de sortimente cerute pe piata interna, cu
finisarea, reambalarea si marcarea marfurilor. Unele firme importatoare din tarile industrializate, pe
masura acumularii capitalului, si largesc sensibil sfera de activitate si concentreazd in mainile lor,
practic, toate canalele de achizitionare si desfacere, transformandu-se astfel in mari monopoluri
comerciale.

In tarile in curs de dezvoltare o importanti tot mai mare o capati firmele comerciale nationale
care realizeaza importul de masini si utilaje, si unele tipuri de semifabricate. Activitatea lor contribuie
la o cunoastere mai buna a cerintelor pietei locale, desi multe dintre ele dispun de posibilitati
financiare limitate. Intr-o serie de cazuri, aceste firme detin monopolul importului la diferite produse.
Asemenea exemple se Intalnesc in tarile in curs de dezvoltare din Africa, Asia si in unele din America
Latina, mai ales 1n legatura cu preocuparea acestora de a crea Intreprinderi de stat, care actioneaza in
domeniul importului.
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4. Firmele en gros (cu ridicata). Acestea sunt intreprinderi comerciale care Indeplinesc rolul
de verigi intermediare intre intreprinderile industriale si firmele de comert cu amdnuntul. Ele cumpara
in mod independent si vand marfurile pe pietele straine, cel mai frecvent in tarile vecine. Angrosistii
indeplinesc si functii de agenti in ceea ce priveste desfacerea marfurilor straine pe piata proprie.

Firmele en-gros exercitd o mare influentd asupra intreprinderilor industriale si comerciale
mici, unele constituind cumparatorii lor permanenti.

Intre firmele cu ridicata si intreprinderile specializate in comertul exterior exista o concurenta
permanentd, din care, adeseori, primele ies invingétoare. Astfel, intreprinderile cu ridicata pot, de
reguld, sd satisfacd mai bine cerintele comertului cu amanuntul decat casele de import, care sunt
specializate pe un numar limitat de produse. Intreprinderile cu ridicata comercializeazi atat produse
de import cat si indigene, putand face fatd cu mai multa usurinta eventualelor masuri de restrangere
a importurilor. Politica de preturi a intreprinderilor cu ridicata poate fi mai elastica decat a caselor de
import, datoritd varietatii sortimentului de marfuri comercializate. Angrosistii pot organiza legaturi
permanente cu exportatorii din strainatate, obtinand, de multe ori, si exclusivitatea vanzarii produselor
pe piata interna.

5. Intreprinderi en detail (cu amdnuntul). In tarile dezvoltate, marile intreprinderi comerciale
cu amanuntul isi realizeaza singure importul de marfuri, pe care le desfac pe piata internd. De
asemenea, acestea primesc diferite comenzi pentru partizi de marfuri cu amanuntul de la cetateni
straini sau de la concetateni care traiesc in straindtate. Printre principalele categorii de firme de acest
fel mentionam:

e Magazinele universale. Acestea dispun de un numar mare de sectii i raioane, situate in aceeasi
cladire, in care desfac un sortiment variat de marfuri de consum. Unele magazine universale intrd in
uniuni monopoliste sub denumirea de magazine universale concerne, ajungand sa concentreze partea
covarsitoare a acestui gen de comert.

e Magazinele in lant. Acestea reprezintd o vastd retea de unitati specializate intr-o anumita
ramurd, de exemplu, specializarea in desfacerea cafelei, a ceaiului etc. Unele dintre acestea importa
produsele direct din tarile producatoare, iar altele au chiar plantatii proprii de cafea, ceai etc. In
aceastd categorie putem mentiona concernele de restaurante si bufete. Magazinele in lant sunt
subordonate unei conduceri generale, au o aprovizionare centralizatd si se caracterizeazd prin
standardizarea denumirilor firmei de comercializare. In cadrul magazinelor in lant se situeaza si
supermarketurile, create, indeosebi, ca urmare a extinderii autoservirii. O forma deosebita de
organizare a magazinelor in lant sunt si cele cu preturi unice; de pilda, magazinele firmei americane
“F.W.Woolworth”, in care toate marfurile dintr-un raion au acelasi pret;

e Intreprinderile de expeditie, care servesc clientela luAnd comenzile prin corespondenti si
trimitdnd marfurile prin posta la domiciliu, fac operatiuni de export, executand, de obicei, comenzile
conationalilor care trdiesc in straindtate. Asemenea firme exista indeosebi in tarile dezvoltate.

6. Organizatiile cooperatiste. Organizatiile cooperatiste din tarile dezvoltate sunt asociatii in
comanditd de consumatori (tdrani si meseriasi), pentru cumpararea sau desfacerea marfurilor, fara
intermedierea comerciantilor cu amanuntul si cu ridicata din tara lor. In tiri ca Anglia, Canada,
Austria, Danemarca, Suedia, Elvetia, operatiunile de comert exterior ale organizatiilor cooperatiste
sunt relativ dezvoltate. Organizatiile cooperatiste de consum, uniunile lor pe tard, efectueazd importul
bunurilor de consum direct din tarile exportatoare. In unele tiri, cum ar fi Danemarca, Elvetia, exista
cooperative de aprovizionare, care dispun si de Intreprinderi de prelucrare.

Organizatiile cooperatiste detin un loc din ce in ce mai Insemnat in comertul exterior al tarilor
in curs de dezvoltare. Aceste organisme sunt create atit din initiativa producatorilor, cét si a
organismelor promotionale. Asemenea organizatii cooperatiste actioneaza, de pilda, in domeniul
valorificarii pe pietele externe a produselor agricole sau a produselor industriei extractive.
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2.2.2.1. COMPANIILE OFFSHORE®!

In desfasurarea schimburilor indirecte, in cadrul societatilor de intermediere, un loc aparte il
detin companiile offshore, cu rol de instrument financiar de planificare si evitare a taxelor, de crestere
a profitabilitatii unei afaceri si de coordonare a unei activitati productive.

Potrivit dictionarului anual al revistei “The Economist”, companiile offshore reprezinta firme
inregistrate Tn anumite tari sau jurisdictii, care au o legislatie fiscala fie fara impozite, fie cu impozite
foarte reduse. De reguld, aceste jurisdictii sunt cunoscute sub numele de paradisuri fiscale (tax
heaven). Pentru ca un teritoriu sa fie considerat paradis fiscal trebuie sa indeplineasca o serie de
conditii si anume: fiscalitate redusd, birocratie scazuta, anonimitate, protectia patrimoniului si o
infrastructurd bine dezvoltati. In functie de regimul de impozitare paradisurile fiscale au fost
impartite in patru categorii si anume:

1. paradisuri fiscale fara taxe, asa numitele paradisuri fiscale pure, care nu percep nici un fel
de taxe si impozite pentru activitdtile desfasurate pe teritoriul lor. Aici putem aminti urmatoarele
state: Bahamas, Insulele Cayman, Insulele Cook, Caicos. Autoritdtile locale isi incaseaza totusi
destule taxe din documentele de inmatriculare, procentele din actiuni, taxele de rezidenta etc.

2. paradisuri fiscale in care veniturile straine nu sunt impozitate (no-tax-on-foreign-incomes).
In aceasta categorie intrd: Hong Kong, Liberia, Panama, Filipine, Venezuela, Jersey. Aceste state sau
jurisdictii cer impozit pe profit, atat persoanelor individuale cat si firmelor, dar numai din profitul
obtinut pe plan local.

3. paradisuri cu fiscalitate redusa. Statele care intrd in aceasta categorie sunt: Cipru, Malta,
Liechtenstein, Elvetia. In aceste state se taxeaza un procent mic din venitul companiilor, aceste state
avand conventiile de evitare a dublei impuneri cu multe téri cu fiscalitate ridicata.

4. paradisuri fiscale care acorda stimulente si privilegii companiilor offshore, respectiv
reduceri partiale de impozit pe profit. Aici includem teritorii ca: Belize, Jamaica, Singapore,
Luxemburg.

De reguld, aceste paradisuri fiscale sunt situate in tari mici, cu populatie scazutd, a caror
economie se bazeaza mai ales pe turism si diferite servicii, astfel cd “industria” offshore aduce
venituri considerabile bugetului acestor state, din taxele de Tnmatriculare, autentificare si reinnoire.
Totodata, se creeaza locuri de munca in diferitele birouri de consultanta, precum si 1n institutiile care
opereaza inmatricularea companiilor.

Prin extensie, in categoria jurisdictiilor offshore au fost cooptate si state bine dezvoltate, care
au “strecurat” in legislatie prevederi avantajoase investitorilor straini - Irlanda si statele americane
Nevada, Delaware, Wyoming si Vermont. Aceste tari au creat in mod deliberat brese in propria lor
fiscalitate, cu scopul de a atrage anumite activitati (se includ aici si Olanda si Luxemburg care sunt
tari cu impozitare ridicata).

O companie offshore este supusd tuturor reglementarilor normale din jurisdictia tarii de
origine, la care se adauga obligatia de a respecta cateva conditii suplimentare legate de
extrateritorialitatea activititilor sale si de domiciliere. In cele ce urmeaza sunt expuse unele din aceste
conditii:

e derularea afacerii in afara teritoriului in care a fost incorporata compania, acesta constituind, de
fapt, motivul principal al scutirii de taxe;

e angajarea unui reprezentant/agent local si/sau a unui secretar al companiei, domiciliat in statul
respectiv, in scopul mentinerii unei legaturi permanente cu autoritatile;

e evitarea unor activitati cum ar fi asigurdrile si reasigurdrile, operatiunile bancare, brokerajul
titlurilor mobiliare, fonduri mutuale. Companiile care doresc totusi sd activeze in aceste
domenii au acest drept numai dupa primirea unei licente speciale si respectand unele conditii
suplimentare.

Infiintarea si activitatea companiilor offshore sunt operatiuni legale de evitare a impozitului.

1 off shore inseamnd, in traducere liberd, “in larg”, adicid dincolo de tirm. In lucrarea Bursa la dispozitia
intreprinzatorului (C. Fota), originea termenului este dedusa prin opozitie cu activitatile financiare “onshore”, din statele
cu taxe ridicate.
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Evitarea legala a impozitului reprezinta structurarea activitatilor financiare in conformitate cu legea,
in scopul minimalizarii obligatiei fiscale. Pe de alta parte, evaziunea fiscald reprezintd neplata
obligatiei fiscale de catre o persoana fizica sau juridica si este pedepsitd de codurile penale. De aceea,
se impune a se face o diferentiere neta intre cele doud notiuni si a se retine ca regimul de non-
impozitare din cazul companiilor offshore este garantat prin lege si nu este rezultatul unei fraude.
Orice Intreprinzator isi poate dirija afacerile liber, n orice tara doreste, cu conditia sa respecte legile,
atat n tara 1n care isi deruleaza afacerile, cat si in aceea in care este rezident.

Firmele rezidente in tari cu impozite ridicate, care desfasoara activitati de comert international,
pot reduce, cu ajutorul companiilor offshore, impozitul pe profit prin transferarea profitului in
conturile firmei offshore. Exportatorul va vinde la un pret foarte scazut marfurile companiei offshore
a carui proprietar este tot el, iar aceasta va revinde mai scump unui tert. Astfel, firma, subiect al
impozitului pe profit, va inregistra un profit mult mai mic decat profitul pe care l-ar fi realizat daca
ar fi vandut direct adevaratului cumparitor. Marea parte a profitului realizat prin tranzactia
internationald se depune in conturile firmei offshore si nu se impoziteaza.

La ora actuala, companiile offshore reprezinta mijlocul cel mai raspandit prin care se reduce
impozitul pe profitul realizat in urma executarii unor contracte de lohn; a unor operatiuni bursiere; a
unor tranzactii imobiliare si a realizarii unor investitii profitabile.

Afacerile offshore au cunoscut in ultimii ani o dezvoltare in  progresie geometrica, in jur de
60% din depozitele in valuta ale populatiei fiind Tnmagazinate in banci offshore, iar 35% din valoarea
comertului mondial de bunuri si servicii trece prin centre offshore.

Ponderea diferitelor tipuri de unitati comerciale de intermediere, in totalul comertului, difera
de la o tard la alta, precum si, in cadrul aceleiasi tari, pe grupe de produse si produse. In general, se
remarca existenta unei retele mai variate in domeniul bunurilor de consum decat in cel al bunurilor
de investitii.

In tarile dezvoltate existd numeroase alte intreprinderi si institutii cu activititi de comert
exterior, unele foarte vechi, altele care au aparut si s-au dezvoltat ca tipuri de firme cu activitati de
export-import abia in ultimele decenii.

Asemenea unitdti cum sunt: bursele, intreprinderile care au ca obiect operatiuni speciale de
switch aller-retour, intreprinderi de leasing, sau de engineering, vor fi prezentate in capitole care
analizeaza aceste forme specifice de comert exterior.
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CAPITOLUL 3
INFORMAREA SI NEGOCIEREA iN TRAN ZACTIILE
COMERCIALE INTERNATIONALE

3.1. Informarea cu privire la piata si la partenerii externi

Sistemul relatiilor economice internationale depinde in mod decisiv de sistemul informational
economic. In domeniul relatiilor economice internationale, mai mult decat in alte domenii, aspectele
"informationale" sunt adeseori mai importante decat aspectele "materiale" ale afacerilor. Sistemul
informational trebuie sa fie un instrument activ care sa faciliteze previziunea si formularea
strategiilor, urmarirea si controlul operativ al rezultatelor practice, reglarea continua si eficienta a
proceselor de productie si comercializarea madrfurilor, in concordantd cu cerintele pietei
internationale. Informatiile obtinute trebuie sa contribuie la determinarea corectd a momentului
conjunctural de pe piata externa, fie pentru operatiunile de export, fie pentru cele de import.

Conjunctura economica reprezintd un moment caracteristic in ceea ce priveste situatia
economicad, sub aspecte multiple: investitii, productie, consum, comert, finante-banci, conjugate si cu
factori extra-economici: politici, militari, naturali, etc. Cunoasterea conjuncturii la un produs sau altul
se Tnscrie ca o cerintd importantd a managementului in afaceri, ea conditionand, intr-o mare masura,
eficienta economica a acestora.

3.1.1. STUDIILE DE PIATA

Intreaga activitate de cercetare a pietei internationale este orientata spre studierea fenomenelor
si proceselor specifice tarilor si grupelor de tari, studierea pietelor pe marfuri si evaluarea
posibilitatilor de desfacere si/sau aprovizionare. Sunt supuse cercetdrii: consumatorii, conditiile
comerciale, valutare, financiare, precum si institutiile economice, produsele, preturile, sistemele de
distributie, practicile si reglementarile promotionale, concurenta si multe alte aspecte cantitative ale
fiecarei piete.

Studierea pietelor externe indeplineste mai multe functii: descrierea, evaluarea si explicarea
evenimentelor, proceselor si fenomenelor fiecarei piete, prevederea evolutiei lor, care depinde in mod
hotarator de corectitudinea si rezultatele cercetarii.

Cunoasterea pietei externe presupune studierea acesteia In mai multe etape:
stabilirea obiectivelor cercetarii pietei externe;
identificarea si selectarea surselor de informatii;
selectarea metodelor de cercetare;
culegerea informatiilor;
prelucrarea informatiilor;
analiza si interpretarea informatiilor;
redactarea studiului.

Dupa cum s-a mentionat mai sus, studiile de piata abordeaza aspecte de piatd foarte precise
privind caracteristicile acesteia, in scopul furnizarii de informatii indispensabile produsului pe piata
respectiva; principalii indicatori care se folosesc sunt volumul, potentialul si capacitatea pietei,
elemente care permit evaluarea cantitativa a dimensiunilor acesteia.

Astfel, volumul pietei este un indicator care ilustreazd ansamblul bunurilor si serviciilor
vandute, achizitionate sau consumate In mod efectiv sau considerate astfel.

O parte din marfurile ce constituie volumul unei piete provin din strdinatate, ceea ce aduce in
discutie volumul pietei de import (V;), care, pentru un produs, poate fi exprimat astfel:

I/i:]\,iex}iexpie,
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unde:
Nie = numarul importatorilor (consumatorilor de import);
Lie = importul (consumul) mediu unitar;
Pi. = pretul de import.

Potentialul pietei reprezinta volumul probabil al pietei; poate fi exprimat ca potential total,
potential de absorbtie si de ofertd. Partea din potentialul de absorbtie, ce se datoreaza achizitiilor
probabile din strainatate, este potentialul de import (P;) care, in cazul unui produs, se determina astfel:

Pi =]\/ipx1ipxPip,
unde:
Niy= numarul importatorilor potentiali;
1= volumul mediu probabil al importului;
Piy= pretul mediu de import exprimat.

Potentialul de export (P.) acoperd partea din potentialul de oferta al unei piete care este
destinata exportului si poate fi de forma:

Pe=Nepx Copx Pep
unde:
Nep=numarul producatorilor (ofertantilor) pentru export;
C—= capacitatea de productie (ofertd) probabila a fiecaruia;
Pey=pretul mediu de export (ofertd) estimat.

Capacitatea pietei reprezinta marimea globala a cererii sau ofertei teoretice de marfuri,
indiferent de conditiile de comercializare; poate fi determinatd sub aspectul capacitatii de absorbtie,
totala si de import si, respectiv sub aspectul capacitatii de ofertd, totala si pentru export. Capacitatea
de import (C;) este partea din capacitatea de absorbtie a pietei care are ca sursd de acoperire marfuri
provenite din strainatate; poate fi evaluata astfel:

Ci = Nitx Iy , unde:
Ni=numarul de importatori (consumatori) teoretici ai marfurilor din import;
I;= importul mediu pe locuitor, firma, institutie.
Capacitatea de export (Ce) reprezinta partea din capacitatea de oferta totala a unei piete care
este destinata satisfacerii altor piete. In expresie cantitativa ea poate avea forma:
Ce = Z?:l P ;’nleec >
in care:
C. = capacitatea de export;
C, = capacitatea de productie;
N~ necesarul intern ce poate fi acoperit atat din surse proprii cét si din import;
i=1,2,..,n-numarul producatorilor;
j=1,2, ..., m - numarul consumatorilor nationali.

Cea mai larga sfera de cuprindere o are capacitatea pietei, care include potentialul, iar acesta
la rAndul sau, volumul pietei. In general, intre cele trei marimi nu exista egalitate, dar intre volum si
potential se poate manifesta tendinta de apropiere, uneori ele devenind egale; in asemenea situatii
piata devine saturata si este mai greu de abordat, mai ales de catre exportatori.

Cota de piata este partea dintr-o piatd detinuta sau sperata a fi obtinuta de catre un exportator,
calculata ca procente din volumul total al pietei respective si in raport cu ceilalti concurenti. Daca
(Q)) este volumul unei piete, total sau de import, iar (m;) reprezinta importul total provenit din tara
sau de la firma (i), atunci cota de piata (g;) a acesteia este:

(m‘) 100
qij Qj ve
Segmentarea pietei este o necesitate obiectiva determinata de marea eterogenitate a pietelor
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a desfasura o activitate eficientd, sa cunoasca acele parti ale diverselor piete, de interes pentru ei.

Segmentarea pietelor externe reprezintd ansamblul de activitati, procedee si tehnici folosite
pentru Tmpartirea unei piete in componente, sau a cumparatorilor in grupuri relativ omogene,
denumite segmente.

Delimitarea segmentelor de piatd se face cu ajutorul unor criterii care ilustreaza caracteristici
comune pentru fiecare parte din piatd si care o diferentiaza de celelalte, de tipul: natura si
caracteristicile marfii, caracteristicile socio-economice, criteriul geografic sau criterii psihologice.

In procesul de segmentare se porneste de la piata ca intreg ajungandu-se prin fragmentari
succesive la cateva segmente sau la un segment care prezinta interes; de fiecare data se recurge la
acele criterii care permit delimitarea cat mai buna in faza respectiva.

3.1.2. METODOLOGIA SI TEHNICILE CERCETARII CONJUNCTURII PIETELOR EXTERNE

Evidentierea situatiei conjuncturale, a relatiilor si dezechilibrelor intre componentele sale si a
tendintelor de viitor se face cu ajutorul indicatorilor conjuncturali, ca marimi ce grupeaza elementele
semnificative ale conjuncturii si ilustreaza legaturi temporale (indicatori avansati, concomitenti si
intarziati) sau durata si sensul in care actioneazda numerosi factori asupra situatiei conjuncturale
generale a pietei (factori de durata, ciclici, sezonieri si Intdmplatori/aleatori).

Cunoasterea factorilor conjuncturali are importantd pentru realizarea unor analize si
previziuni conjuncturale stiintifice si realiste. In principiu, cercetarea conjuncturii urmareste evolutia
pietei pe termen scurt (lunar, trimestrial, anual), dar ea se poate extinde pe perioade medii.

Analiza conjuncturala implicd determinarea cauzelor si factorilor componenti ai situatiei unei
piete nationale, zonale sau a celei mondiale, pentru o marfa sau o grupa de marfuri si a legaturilor
dintre componentele conjuncturii. Ea sta la baza previziunilor, impreuna cu care constituie cercetarea
de conjunctura.

Diversitatea metodelor concrete folosite in abordarea conjuncturala a pietelor internationale
include: corelari ale indicatorilor conjuncturali, balante, analiza si extrapolarea seriilor cronologice,
anchete si teste conjuncturale.

In studiile de conjuncturd, rezultatele cercetdrii se regisesc intr-o forma organizati si structurata
pe principalele componente si tendinte ale conjuncturii economice si de piatd. Aceste studii pot fi cu
caracter monografic avand un continut larg, ce include indicatori, date si tendinte care ilustreaza
conjunctura unei tari/a unui grup de téri/la nivelul pietei mondiale sau cu un continut concentrat pe un
produs sau o grupa de produse ntr-un anumit profil teritorial (tara, grup de tari, piatd mondiald). Studiul
de conjuncturd pentru un produs sau grupa de produse are o structurd care cuprinde productia,
consumul, schimburile comerciale internationale, preturile internationale, inclusiv previziuni ale
evolutiei lor.

3.1.3. ELEMENTE DE MARKETING INTERNATIONAL

Marketingul international reprezintd un ansamblu de activitdti practice realizate prin
mobilizarea resurselor umane, materiale, financiare de care dispun firmele, si care se materializeaza
in cercetarea pietei, conceperea si realizarea de marfuri destinate consumatorilor din alte tari,
promovarea si distribuirea acestor marfuri, conceperea si implementarea unei anumite politici de pret
pentru negocierile internationale.

Mijloacele de care dispune firma pentru activitatea pe pietele externe sunt definite de mixul
de marketing; in cadrul acestuia produsul reprezinta axa centrala in jurul careia se construieste politica
de marketing a firmei.

Sub influenta factorilor care actioneazd pe piata internationald se constatd modificari ale
duratei ciclului de viata al produselor de cele mai diverse proveniente si cu variate utilizari. Ciclul de
viata comercial al produsului pe piata internationald reprezintd perioada de timp cuprinsd intre
momentul introducerii produsului nou pe piata externd si cel al disparitiei sale de pe aceastd piata.
Aprecierea lungimii si fazei ciclului de viatd capata o importantd deosebitd pentru strategia de
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marketing international a firmei. Avand in vedere faptul cd profitul pe unitate de produs incepe sa
scadd inaintea aparitiei saturatiei in curba vanzarilor, rezultd necesitatea ca firma sa culeaga
informatiile cu caracter previzional asupra aspectelor tehnologice, comerciale si sociale ale pietelor
externe.

Complexitatea pietel internationale, existenta produselor in diferite faze ale ciclului de viata
si necesitatea ca firmele sa atingd anumite obiective cu ajutorul produselor rezultate si exportate, fac
necesara formularea si transpunerea in practicd a unor strategii in domeniul produsului, care se
regasesc in politica de produs.

in principiu, prin politica de produs in domeniul marketingului international se urmareste
combinatia optima intre produsele aflate in diverse etape ale ciclului de viata, ceea ce inseamna
orientarea pe urmatoarele directii strategice:

- perfectionarea produselor existente si abandonarea produselor vechi;
- inovarea, care permite crearea de produse noi pentru pietele externe.

Perfectionarea produselor presupune modificarea lor in scopul mentinerii pe piatd si al
stimuldrii exporturilor prin imbunéatatirea calitatii, a caracteristicilor functionale si a performantelor,
prin modificarea designului, a ambalajului, etc.

Dinamismul accelerat al transformadrilor tehnice, economice si sociale inregistrate pe piata
internationald face ca singura cale de mentinere In competitia acerba de pe pietele externe sa fie
diversificarea si innoirea permanenta a produselor.

O cale de solutionare a unor probleme impuse de noile produse si de cele perfectionate este
cooperarea in producerea si in comercializarea diverselor marfuri. Prin asemenea actiuni se asigura
accesul la tehnologiile moderne, cét si sumele necesare pentru finantarea proiectelor de realizare de
produse noi.

O altd problema de actualitate a marketingului international este aceea a standardizarii
produselor sau cu alte cuvinte atribuirea acelorasi caracteristici produsului, indiferent de piata de
desfacere careia 1i este destinat. Aceasta confera anumite avantaje:

- economii in faza productiei, a controlului stocurilor si a politicii serviciilor;

- un produs standardizat mareste sansele de a recupera rapid investitiile;

- o firmd ce comercializeaza produse standardizate este mai usor de condus, atat in ceea ce
priveste organizarea, cat si controlul;

Cu toate acestea, standardizarea prezinta si unele dezavantaje:

- descurajeaza adesea creativitatea si inovarea, mai ales In firmele locale care comercializeaza
produsul in cauza;

- seconstatd ca personalul din unitatile subsidiare, de pe diverse piete, tinde sd-si gaseasca locul
in alte companii, care ofera posibilitatea utilizarii ideilor sale referitoare la perfectionarea produsului.

Studierea problemei standardizarii are ca rezultat doud categorii de argumente in favoarea
acestei politici: eficientd de marketing mai buna si costuri de marketing mai reduse. La nivel de firma
sau la nivel de produs deciziile privind standardizarea este indicat sa fie luate doar dupa evaluarea in
prealabil si a celeilalte alternative de lucru: adaptarea produsului la o noua piata.

3.2. Procesul negocierii comerciale internationale
3.2.1. DELIMITARI CONCEPTUALE ALE PROCESULUI NEGOCIERII COMERCIALE INTERNATIONALE

Din perspectiva afacerilor internationale, negocierea poate fi definitd ca un proces organizat
de comunicare intre doi sau mai multi parteneri din tari diferite, care urmaresc adaptarea progresiva
a pozitiilor lor, in scopul realizérii unei intelegeri reciproc acceptabile, materializata in contractul
extern.

Negocierile comerciale internationale prezinta o serie de particularitati.

In primul rdnd, au un caracter organizat, adica initiativele, contactele, schimburile de mesaje
si discutiile care se realizeaza de partenerii comerciali, firme din tari diferite, se deruleaza in
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conformitate cu regulile si uzantele statornicite in lumea afacerilor. Tratativele se desfasoara, de
reguld, intr-un cadru formal, pe baza unor proceduri si tehnici specifice si sunt purtate de negociatori,
care au capacitatea de a se angaja in mod legal in numele firmei pe care o reprezinta.

In al doilea rand, negocierea este un proces de adaptare, de armonizare a intereselor partilor,
in vederea realizarii obiectivului comun: acordul de vointd privind incheierea unei afaceri. Aceasta
inseamna ca, dincolo de caracterul competitiv al raporturilor dintre parti, se urmareste afirmarea
elementelor de interes comun, scopul insusi al negocierii. Negocierea, deci, nu trebuie sa fie
considerata un “joc cu suma nuld” (ceea ce castiga o parte, pierde cealalta parte), ci mai degraba “un
joc de cooperare” (partenerii pot obtine impreund un castig, inaccesibil fiecaruia in parte) sau “joc cu
suma pozitiva”.

In tranzactiile internationale, identificarea si promovarea interesului comun presupune o
activitate mai laborioasa si mai indelungata, tinand seama de caracterul complex al raporturilor dintre
parti, determinat, intre altele, de incidenta elementului de extraneitate.

In al treilea rand, negocierea este un proces cu o finalitate precisd: incheierea de contracte de
vanzare sau alte tipuri de contracte comerciale (licentiere, franchising etc.) ori de contracte de
cooperare industriala internationala.

Multe negocieri sunt centrate pe pret, dar mai sunt si alte aspecte care se negociaza: termenii
(ex. cum si cand se va face plata), livrarea, calitatea, serviciile, instruirea, resursele (oameni, bani,
materiale), scop, proces (cine ce va face cui?), care se refera la rentabilitatea investitiei sau la valoarea
adaugata.

In negocieri existd sase etape prin care acestea ar trebui si treaca: orientare si informare /
constatare, rezistentd, reformularea strategiilor, negociere si luarea deciziilor, acord si urmare.

Casuta 1 Etapele negocierii

1. Orientare si informare — cu cat se obtin mai multe informatii, cu atat vor fi mai utile in
urmatoarele etape ale negocierii. (informatii legate de organizatia cu care se negociaza:
istoricul privind negocieri similare cu partenerul, stilul individual al partenerilor, reputatia
organizatiei partenere, puterea de negociere a partenerilor, preferinta fatd de negocierea
individuald sau de grup, atitudinea fatd de contracte, dificultatea de a face afaceri cu
partenerul);

2. Rezistenta — cunoasterea sursei de rezistentd a partenerilor ajutd la depasirea obiectiilor
(partenerii trebuie sa Inteleaga ce au de castigat si cum vor fi satisfacute nevoile lor);

3. Reformularea strategiilor — disponibilitatea de reevaluare a strategiilor planificate, in functie
de informatiile suplimentare obtinute (presupune creativitate si inventivitate);

4. Negocierea si luarea deciziilor — identificarea de optiuni pentru asigurarea castigului reciproc,
obtinerea unui rezultat de tip castig-castig (win-win);

5. Acord — rezolvarea detaliilor si asigurarea acordului, ratificarea acordului cu seful, avocatii,
managementul financiar;

6. Urmare — dupa finalizarea negocierii ar trebui pregatitd urmatoarele negocieri. Aceasta etapa
poate fi folosita pentru construirea relatiilor.

Sursa: Acuff, F. L., How to negotiate anything with anyone anywhere around the world, AMACOM, 2008

Planificarea negocierii presupune patru pasi importanti: identificarea tuturor
aspectelor/subiectelor care ar putea aparea pe timpul negocierii in toate etapele negocierii, atat pentru
echipa proprie, cat si pentru partener, prioritizarea aspectelor din timpul negocierii (identificate
anterior) pentru ambele parti, stabilirea limitelor de negociere si dezvoltarea de strategii si tactici care
ajutd la atingerea obiectivelor ambelor parti.
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3.2.2. FACTORI CULTURALI CARE INFLUENTEAZA NEGOCIERILE iN TRANZACTIILE
INTERNATIONALE

Negocierea internationald (intre culturi) este mult mai complexa decat negocierea in cadrul
aceleiasi culturi, datorita faptului ca negociatorii straini trebuie sd facd fatd cu stiluri si variabile
culturale diferite simultan (stilul de negociere care functioneaza in tara de origine, nu functioneaza si
in alte culturi). Elementele care deosebesc negocierea internationala de cea nationala sunt: diferentele
culturale (inter-culturalitatea este cea mai importantd), diferentele intre sistemele juridice (relevante
in procesul contractarii propriu-zise), diferentele intre sistemele politico-administrative (relevante in
executarea contractului).

Negociatorii internationali trebuie sd inteleaga diferentele culturale care existd intre partile
implicate in negociere, datorita faptului ca necunoasterea acestora pot duce la distrugerea potentialei
afaceri. Bineinteles, este aproape imposibil ca acesta sa Tnvete totul despre o alta cultura, dar trebuie
sa stie suficient despre cultura si stilul de negociere al localnicilor, astfel incat sa nu se simta
inconfortabil 1n timpul si dupa derularea negocierii (sa stie suficient pentru a castiga si a nu esua).
Strategiile care nu tin cont de factorii culturali sunt gresite. Obstacolele care trebuie depasite atunci
cand vorbim de negociere internationald (inter-culturald) sunt: cunoasterea limbii locale (cel putin
atat cat sa permita selectarea si utilizarea unui translator eficient), cunoasterea culturii locale (cum
sunt gestionate conflictele, care sunt practicile de afaceri si etica in afaceri), cunoasterea aprofundata
a afacerii negociate.

Casuta 2 Stiluri de negociere — exemplificari
Importanta relatiilor
Orientati pe crearea unor relatii | Orientati moderat | Orientati pe afaceri

personale pe afaceri

China, India, Japonia, tarile arabe, | Italia, Franta Germania, Olanda,

Grecia, Brazilia, Mexic Danemarca, SUA
Formalitate

Formali Moderat formali Informali

China, India, Japonia, tarile arabe, | Germania, Olanda, | SUA
Grecia, Brazilia, Mexic, Italia, | Danemarca

Franta
Atitudinea fata de timp
Policronici Moderat Monocronici
Monocronici
China, India, tarile arabe, Grecia, | Franta Japonia, Germania,
Brazilia, Mexic, Italia, Olanda, Danemarca,
SUA
Atitudine / comportament
Rezervati Moderat expresivi Expresivi
China, India, Japonia, Germania, | SUA Grecia, tarile arabe,
Olanda, Danemarca Brazilia, Mexic,

Italia, Franta

Sursa: Prelucrare dupa Wild J.J., Wild K.L., International Business. The Challenges of
Globalization, 6th ed., Prentice Hall, 2011

Factorii determinanti ai culturii de afaceri sunt: traditiile, credintele, valorile etnice, religie,
nivelul de dezvoltare economica, regimul social-politic, cadrul juridic, cadrul institutional, cadrul
natural, geografic si climateric etc.

Diferentele culturale prezintd abordari diferite privind: modul de comunicare (culturi slab
contextuale vs Tnalt contextuale), atitudinea fata de timp si spatiu (culturi monocronice / secventiale
vs policronice / sincronice), conceptia privind pozitia omului in societate (individualism vs
colectivism), atitudinea fata actiune si risc (gradul de evitare a incertitudinii scazut vs ridicat) si
normele morale (occident vs orient). (Popa, 2002)

In ceea ce priveste comunicarea, culturile slab contextuale sunt caracterizate de mesaje

56



explicite, abordarea directd a obiectului negocierii pentru a ajunge rapid la rezultate, comunicare
directa exprimand acordul sau dezacordul (fara ambiguitati sau eufemisme), prezentare logica, limbaj
concis, demers tehnic si abordare cantitativa, iar relatiile sunt putin durabile, fard implicare
emotionald. Culturile inalt contextuale folosesc mesaje implicite (tin cont de context), se foloseste o
perioadad de observare inainte de negociere, pentru a stabili o relatie de incredere, se utilizeaza o serie
de formule de politete, expresii nuantate care depind de context si interlocutor, comunicarea
favorizeaza demersul intuitiv, limbajul complex si abordarea calitativa, iar relatiile sunt durabile,
indivizii implicAndu-se emotional. In culturile slab contextuale distanta fizici si afectiva tinde sa fie
relativ redusa, iar in culturile inalt contextuale spatiul personal are o mare importanta (mai formali si
rezervati).

In culturile monocronice timpul este perceput ca fiind obiectiv, liniar (putand fi segmentat si
ordonat) si o resursd rara care trebuie utilizatd cu economie, spre deosebire de culturile policronice
unde timpul este subiectiv, curgand pe mai multe planuri (cu ritmuri si intensitati diferite), fiind o
resursd abundentd, subordonatd mentinerii si dezvoltarii relatiilor personale.

In culturile individualiste interesele individuale predomina, legile si drepturile fiind aceleasi
pentru toti (statul are un rol restrans), relatia patron-salariat avand la baza un contract, iar angajarea
si promovarea tine cont de meritele individului. In culturile colectiviste, predomini interesele
colective, legile si drepturile fiind diferite de la grup la grup (statul are un rol dominant in sistemul
economic), relatia patron-salariat fiind perceputa ca o legatura de grup, iar angajarea si promovarea
tine cont de interesele de grup.

In ceea ce priveste atitudinea in raport cu riscul, culturile cu un grad scizut de evitare a
incertitudinii sunt caracterizate de tolerantd, moderatie, liniste si calm in situatii ambigue si conditii
de risc neobisnuite, legile si regulile sunt putine si generale, iar atitudinea cetatenilor este pozitiva
fata de institutii. In cazul culturilor cu un grad ridicat de evitare a incertitudinii se remarci
conservatorismul si extremismul, teama de situatii ambigue si riscuri, legile fiind multe si precise, iar
atitudinea cetatenilor fatd de institutii este una negativa.

Din punct de vedere al normelor morale, in Occident se remarca abordarea legalista, explicita,
universalistd si individualistd, iar in Orient abordarea este consensuald, implicita, particularista si

colectivista.

Cisuta 3 Factori culturali - exemplificare

Regiune | Europa de Europa de America America de | Orientul Asia si Africa sub-
Vest Est Latina Nord Mijlociu si | coasta sahariana
Africa de Pacificului
Factor Nord
Utilizarea Afacerile se Punctuali sau | Timpul este | Pasul de Timpul nu e | Foarte Timpul este
timpului deruleaza se acceptd o vazut ca derulare e la fel de rabdatori, iar | destul de
rapid intarziere de fiind unul vioi, precis cain | negocierile se | precis.
Intalnirile 10-15 minute | abstract. Nu | urmarindu-se | Americade | deruleaza Intlnirile
incep si se existd parcurgerea Nord. incet. Se incep la
termina la urgente. cat mai Obisnuiesc | pune accent timp, iar
timp Ora eficienta a sa intarzie o | pe relatiile pe | negocierile
stabilita continutului | jumitate de | termen lung, | se misca
poate ficu | negocierii. ora. se rapid.
0 jumatate Se Considera obisnuieste Programele
de ord sau 0 | impotmolesc | cd sa formeze si agendele
ord mai uneori la programele | echipe din sunt
tarziu. partea de nu trebuie mai multe prezente.
Sunt decizii sale persoane, iar
orientati pe | financiare. ghideze deciziile sunt
prezent,nu | Urmadresc viata. luate de
pe viitor. rezultate Considera intregul grup.
rapide, ca e ghinion
profituri pe sau
termen scurt, | neintelept
punand un sa planifici
accent mai pe termen
mic pe prea lung.
cresterea pe
termen lung.
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Individuali | Destul de Orientare Indivizii nu | Individualis Orientare Congtiinta de | Existd o
sm vs individualisti. | colectivista. sunt pretuiti | mul este puternicd pe | grup (cultura | orientare de
colectivism | Se tine cont Se tine cont pentru ce pretuit. ”noi”. de tip ”noi”). | tip “noi”. Se
de status. de idealurile au facut, ci Statutul succesul e Luarea vad ca
Prieteniile grupului pentru cine | social e definit in deciziilor facand parte
necesita timp. sunt. castigat pe termeni de este lenta, din tribul lor,
baza apartenentd | necesitind decat
competitivitd | la un grup aprobarea apartinand
tii sau grupului unei tari sau
individuale realizarile pentru fiecare | altor granite
care de grup, etapd. Odatd | politice.
contribuie la | decat de luate, Statutul,
succesul in realizarile deciziile sunt | limba si
afaceri. individuale. | puserapidin | asocierile de
Preocupare practica. afaceri sunt
ridicata influentate
pentru de radacinile
succes in tribale.
afaceri. Nu Luarea
formeaza deciziilor
echipe mari, poate fi
iar 1n cadrul incetinitd de
lor sunt una- aprobarea
doua membrilor
persoane grupului, iar
care iau apoi de
deciziile. birocratia
greoaie
Ordine si Ordinea, Reguli stricte | Nevoie Nu existd Existd o Exista nevoia | Existd o
conformitat | disciplina si privind scazuta nevoia de nevoie de ordine si nevoie
e responsabilita | comportamen | pentru ordine si ridicata conformitate. | ridicata
tea sunt tul ordine si conformitate. | pentru Este pentru ordine
pretuite atat organizationa | conformitat | Se pune ordine si importanta si
in familie, cat | I, totusi, nu e.Nule accent mai conformitat | dezvoltarea conformitate.
si in afaceri. este plac mult pe e. Relatiile | unei relatii cu | E dificil sa
Imbinare intre | intotdeauna planurile, continutul personale partenerii. incepi
educatie si clar cine este | programele | decat pe solide sunt | Relatiile negocierea
conexiuni. la conducere. | si detaliile forma vitale sociale fara relatii
Familia este legale, negocierilor. | pentru corespunzdto | personale
importanta. preferand Conteaza ca | succesul are sunt puternice.
Au vacante de deciziile ad | acestea sa negocierilor | foarte Negocierile
vard de o hoc, libere. | decurgd . Se poarta importante se deruleaza
luna. Au un eficient si conversatii | (stratificare fata in fata.
Ierarhia este puternic mai putin indelungate | sociald). Formalitatea
importanta simt al cum se pe teme Aceste relatii | si respectul
demnitatii. deruleaza. care nu sunt | formeaza sunt aspecte
Existd un Sunt, in legate de baza pentru cheie.
sistem general, afaceri. Au | traditii Intelepciunea
complicat destul de loc sociale , data de
de etichetd | informali (de | intreruperi precum varsta, este
si ex. utilizarea | frecvente in | ritualuri de legata de
diplomatie. | numelui timpul curtoazie, experienta.
”Gandire de | mic). negocierilor | politete Exista
grup” in Avocatilorli | . Considerd | excesiva, regulamente
negocieri, se atribuie un | ca este loialitate si guvernament
urmandu-se | rol important | masculinsd | identificare ale
alegerile in finalizarea | citesti cu grupul, complicate.
facute de negocierilor. | poezie, si respect fatd
lider. Contractele folosesti de varstnici,
Oamenii si | tind sa fie intuitia si sd | evitarea
relatiile lungi sisunt | fisensibil si | conflictelor
personale revizuite in este feminin | directe,
(prietenii) detaliu de sa fi calm si | modestie
sunt aspecte | citre avocati | practic. extrema
cheie in (le e fricd de | Este sugerat | atunci cand
negocieri eventuale un se discutd
procese comportam | despre
costisitoare). | ent statutul,
emotional. realizarile si

familia unei
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| | persoane.
Modele de comunicare
- Verbala | Se apreciaza Limbaj Utilizeaza Limbajul Limbajul in Este animata
limbajul direct, ferm, inflexiuni este direct i | este direct comunicare si
articulat. Nu privind ale vocii, deschis. si deschis in | pretuiesc prietenoasa.
tolereaza cerintele si gesturi gi Utilizarea Israel si umilinta, Schimburile
ambiguitatea. | asteptarile. emotii. jargonului destul de tacerea, verbale sunt
Comunicarea | Comunicarea | Sunt poate crea indirect, modestia, uneori foarte
e formala, poate parea expresivi. dificultati de | vag si neincrederea | directe si
subevaluatd si | uneori Obisnuiesc | intelegere. expresiv in | in cuvinte. critice. Se
subtila. abrupta si sd intrerupd | Se evitd tarile arabe. | Comunicarea | recomanda
Contactul agresiva. frecvent, ca | pauzele in Nu este verbala este evitarea
initial este semn al conversatie recomandat | de obicei jignirii
fata in fata. nerdbdarii si d ezitarea in | indirectd. Se | demnitatii
Nu sunt de a-si intreruperile | conversatie. | asteapta ca partenerului.
apreciate expune sunt Limba persoana
izbucnirile punctul de obisnuite. araba duce | careiaise
emotionale. vedere. la adreseazd sa
exagerari. stie ce e in
Se mintea lor.
utilizeaza Ofera
metafore informatiile
fantastice si | necesare, fara
numeroase | piesa
adjective. esentiala.
Considera Trebuie
ca ascultati cu
informatia mare grija.
este critica
si fac
dezvaluiri
treptate
privind
punctul lor
de vedere.
- Non- Rezervati in Spatiul Spatiul Au nevoie de | Gesturile Limbajul Spatiul
verbala | limbajul personal e personal spatiu sunt destul nonverbal personal este
corpului. Nu mai redus este destul personal mai | de este rezervat. | destul de
sunt apreciate | decét la de redus. mult decat expresive, Nu prea redus.
gesturile americani sau | Imbritisaril | cei din alte negociatorii | folosesc Contactul
ample si vest e intre regiuni ale mentinand gesturi vizual direct
rapide. europeni. barbati si lumii (trei contactul expresive, iar | este limitat,
Aunevoie de | Gesturile cu sarutul pe picioare). vizual contactul mai ales cu
spatiu mana sau obraz intre | Atingerile direct cu vizual este persoanele
personal (o bratele sunt femei, sunt | sunt foarte partenerii si | scurt. Spatiul | varstnice sau
lungime de expresive. frecvente. rare. avand un personal este | pe pozitie de
brat). Strangerea Se Strangerile spatiu un pic mai autoritate. E
Contactul mainii este utilizeaza de mand sunt | personal redus decat un loc cald si
fizic e limitat | ferma si stransul ferme si redus. in SUA, iar prietenos.
la o strangere | scurta. in usor al scurte. Atingerea atingerile nu
scurtd de anumite tari mainii. Uneori fizica este sunt
mana barbatii Expresivitat | folosesc obisnuita obisnuite
sarutd mana ea este batutul pe intre barbati | (scurte
doamnelor. apreciatd, la | spate, dar o (imbrétisari, | strangeri de
fel si bataie strangerea mana).
zambetele. | usoara. mainilor)
Sursa: Prelucrare dupa Acuff, F. L., How to negotiate anything with anyone anywhere around the world, AMACOM, 2008

3.2.3. CONTACTAREA PARTENERULUI EXTERN

Informarea asupra pietei si programul de marketing international trebuie sd creeze premisele
pentru initierea legaturii dintre exportator si importator.

Contactarea partenerului potential se poate realiza in cadrul actiunilor promotionale, destinate
sa sporeasca gradul de informare al consumatorilor asupra particularitatilor ofertei firmei respective.
Astfel, agentii comerciali sau comisionarii itineranti pot culege informatii foarte importante asupra
clientilor potentiali. Participarea la targuri sau expozitii internationale este, de asemenea, un prilej

59



deosebit pentru realizarea de contacte si chiar incheierea de precontracte sau chiar contracte
internationale. Firmele care au legaturi economice frecvente pot depasi etapa intdlnirii de afaceri (cu
caracter explorator si final), tranzactiile putand fi initiate in mod operativ (printr-o simpla convorbire
telefonica sau un mesaj prin fax). De asemenea, se poate apela la institutii care sa introduca firma, sa
facd o recomandare a firmei in fata potentialilor clienti, distribuitori, parteneri precum: o banca, o
camera de comert, o ambasadd, o agentie guvernamentald, o firmd de avocaturd, o firma de
contabilitate, o asociatie profesionala.

O atentie deosebita se acorda primului contact cu partenerul, stiind ca rezultatele acestuia sunt

determinante pentru viitorul afacerii. Alegerea mijlocului de comunicare — telefon, fax,
corespondentd — se face in functie de conditiile locale, de timpul de raspuns si disponibilitétile
bugetare.

Pentru contactarea si stabilirea unei intalniri se recomanda transmiterea unei scrisori, de
preferinta scrisd in limba locala, in care sa se prezinte informatiile de bazd privind compania si
produsele / serviciile oferite. In general, programarea trebuie facuta cu doud-trei siptimani in avans,
iar la final se va da si un telefon.

Telefonul raméane mijlocul cel mai uzual de contactare a partenerului. Mesajul transmis pe
aceasta cale trebuie sa fie precis, cat mai scurt, tinand seama de faptul ca negocierile propriu-zise se
vor desfasura cu ocazia Intalnirilor directe. Dupa un autor francez, comunicarea telefonica are cinci
etape: formula de salut (expresie a politetii ce trebuie sd caracterizeze In general comunicarea cu
partenerul virtual), prezentarea (precizarea clard a numelui, ca si a denumirii firmei), identificarea
(verificarea faptului de a fi in legaturd cu interlocutorul vizat), simpatia (folosirea, cu exceptia
primului contact, a unei formule de apreciere), optimismul (un ton pozitiv, exprimand increderea in
viitorul relatiilor reciproce).

In realizarea legaturilor cu partenerii externi, trebuie s se tini seama de o serie de principii
cum sunt:

e politetea, care reclama furnizarea tuturor informatiilor necesare (numele si adresa exactd a
firmei, inclusiv numarul de telefon si telex), o redactare corecta, un aspect placut etc.;

e promptitudinea, care presupune, printre altele, transmiterea operativa a unui raspuns,
indiferent daca acesta este sau nu favorabil;

e precizia si caracterul complet al raspunsului, ceea ce contribuie la scurtarea timpului pentru
incheierea unei tranzactii si la excluderea interpretarilor gresite;

e persistenta este un principiu de baza al corespondentei externe, care constd n informarea
permanentd a importatorului asupra produselor nou aparute in nomenclatorul de export al
vanzatorului (si invers).

O parte foarte Tnsemnata a activitatii de promovare si de contactare a partenerului extern revine
corespondentei comerciale. Componentele principale ale corespondentei comerciale consacrate acestor
obiective sunt:

e cererea de oferta;

e oferta.

Cererea de oferta reprezintd manifestarea de vointa a unei firme (a unui importator) de a
cumpara o marfa. Este un document precontractual de importantd majora. Principala functie a cererii
de oferta este, deci, de a initia tratativele cu partenerii externi in vederea incheierii unor tranzactii
comerciale. Ea poate avea insd si alte functii, printre care aceea de informare si cercetare asupra
pietelor externe.

Acesta se redacteaza de catre cumparator si se adreseaza furnizorilor potentiali; are doua
variante:

e varianta publicitara (sau facultativa) se lanseaza prin mijloacele de informare specializate
si se adreseaza tuturor firmelor interesate;

e varianta individuala (personald) care se adreseaza Tn mod precis unui singur furnizor
potential.

Cererea de oferta are doud parti distincte:

Prima parte cuprinde informatii necesare identificarii emitentului: denumirea firmei, adresa,
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telefoane, respectiv caracterizarea activitatii acesteia, profilul de activitate, cifra de afaceri, principalii
parteneri cu care colaboreaza.

Partea a doua cuprinde informatiile tehnice si comerciale indispensabile identificarii
marfurilor solicitate, a conditiilor de livrare si plata pe care le propune (prefera) emitentul.

Daca cererea de oferta se emite 1n varianta publicitard sunt necesare si alte demersuri (mesaje
telefonice sau letrice) pentru initierea negocierilor. In varianta personali (individuald), cererea de
ofertd genereaza obligatii pentru emitent, deoarece, daca destinatarul este de acord cu clauzele si
conditiile propuse, documentul poate fi interpretat ca o comanda ferma sau chiar contract. Daca, in
prima variantd, negocierea poate determina modificari ale clauzelor si conditiilor propuse initial, in
varianta a doua, elementele cuprinse in cererea de ofertd si acceptate de destinatar nu se mai
negociaza.

Politetea impune ca firma care a primit o cerere de oferta sa raspunda la aceasta, chiar daca
nu este interesatd in tranzactia respectiva, aratand cauzele care o pun in imposibilitatea de a face o
oferta.

Oferta, unul din documentele comerciale cele mai importante, reprezinta propunerea pentru
incheierea unei tranzactii. Se emite de furnizor sau poate fi un raspuns la o cerere de oferta. Se
adreseaza cumparatorilor potentiali si poate fi redactata in doua variante:

e ca oferta facultativa (sau publicitard), situatie in care aceasta se aduce la cunostinta celor
interesati prin mijloacele specializate de informare; oferta facultativa nu genereaza obligatii ferme
pentru emitent;

e ca oferta ferma (personald), situatie In care aceasta este adresatd unui client (cunoscut)
interesat sa achizitioneze marfurile respective.

Asemenea cererii de oferta si oferta are doua parti:

e partea introductiva (contindnd cam aceleasi date: activitati, cifra de afaceri, principalii
parteneri) ce reprezinta un fel de “cautiune moral-profesionala” a emitentului;

e partea a doua cuprinde specificatiile tehnice si comerciale necesare identificarii ofertei si
conditiile de livrare si comercializare.

Oferta facultativa nu genereaza obligatii (ferme) pentru emitent (deci conditiile comerciale se
vor negocia, ulterior, intre parti), in timp ce oferta ferma trebuie sa contind un termen de optiune
(interval de timp in care, daca destinatarul raspunde afirmativ, nu se mai negociaza conditiile propuse
initial).

Oferta are un dublu rol: comercial, in sensul cd urmdreste determinarea clientului de a
cumpard marfa, si juridic, pregatind realizarea acordului de vointa dintre parti.

Cererea de oferta si oferta trebuie redactate cu multa atentie, cu profesionalism chiar. Pe de
alta parte, aspectele formale au o importanta hotaratoare pentru ca documentul sa fie receptionat in
mod favorabil de cétre destinatar; pe de altd parte, aspectele de continut sunt esentiale pentru
realizarea unei afaceri profitabile de catre emitent. La primirea unui asemenea document
precontractual firmele trebuie sd efectueze o analizd foarte atentd a informatiilor pentru a selecta
ofertele (cererile) ce vin din partea unor firme (parteneri) cu care se pot realiza bune legaturi de
afaceri, de celelalte (firme cu proasta reputatie, care ofera marfuri de slaba calitate sau nu-si respecta
angajamentele contractuale, sau firme care practicd metode neloiale de concurenta sau chiar spionaj
economic).

3.2.4. PREGATIREA, DESFASURAREA SI FINALIZAREA NEGOCIERILOR

Reusita negocierilor comerciale internationale presupune o pregatire riguroasd a acestora,
respectiv crearea premiselor pentru prezentarea pozitiilor partilor, comunicarea deschisa dintre
parteneri si finalizarea avantajoasa a tratativelor.

In acest sens, practica internationald releva cateva etape in pregdtirea negocierilor:

a. Cunoasterea pietei externe, a climatului general de afaceri si identificarea partenerilor
potentiali. Negociatorii trebuie sd cunoascd bine legislatia si uzantele comerciale, reglementérile de
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politica comerciald, cele financiar valutare si incidentele acestora, capacitatea pietei si delimitarea
segmentului de piatd cdruia i se adreseaza produsele exportate sau de la care urmeazd sa provina
importurile, posibilitatile de distributie, conditiile de promovare a vanzarilor, modalitdtile de
comercializare, de transport etc. O mare importantd o prezintd cunoasterea starii economice si
financiare a partenerului, solvabilitatea si reputatia comerciald ale acestuia, identificarea surselor de
finantare. De asemenea, este necesara documentarea asupra concurentei potentiale, atat in ideea unor
eventuale cooperari, cat si pentru combaterea unor actiuni de concurentd neloiala.

b.__Definirea obiectivelor proprii in negocieri si raportarea acestora la obiectivele
partenerului. Inci din etapa pregatirii negocierilor este necesara stabilirea, cit mai exactd, atat a
obiectivelor proprii, cat si anticiparea obiectivelor partenerului.

Referindu-se la obiectivele proprii, este necesar ca negociatorii sa nu se limiteze la scopuri
generale, ci sd detalieze cat mai mult problemele de afaceri a caror realizare se urmareste. Astfel,
daca obiectul negocierii il constituie o vanzare comerciald internationala, trebuie avute in vedere
aspecte ca: volumul vanzarilor (cumpararilor), calitatea marfurilor si a serviciilor oferite sau
solicitate, pretul, conditiile de livrare, cele de finantare si de plata, riscurile posibile, metode si cai de
asigurare, modalitati de rezolvare a eventualelor litigii, rata maxima si minima a rentabilitatii urmarite
etc., precum si mijloacele necesare in vederea atingerii acestor scopuri.

Stabilirea obiectivelor proprii trebuie corelata cu anticiparile asupra obiectivelor partenerului,
care trebuie folosita pentru apropierea si concertarea pozitiilor partilor.

Dintre diversele metode de anticipare a desfasurarii tratativelor poate fi mentionata simularea
negocierii, recomandabild ca o permanenta a pregatirii negocierilor, dar mai ales in cazul unor
operatiuni cu un grad ridicat de complexitate. Prin simulari se face o verificare, de reguld eficace, a
programului de desfagurare a negocierii, evidentiindu-se posibilele parti slabe sau elementele ce
trebuie corectate.

In raport cu obiectivele propuse se stabileste echipa de negociatori, a cirei componenti este
determinata de natura si de complexitatea tranzactiei, de conditiile generale In care urmeaza sa aiba
loc tratativele.

Principiul de baza al alcatuirii acestei echipe este cel al pluridisciplinaritatii, ea trebuind sa cuprinda
specialisti In probleme de management-marketing international, finantare, juristi, ingineri. O conditie
importantd pentru membrii echipei de negociere este buna cunoastere a limbii in care urmeaza a fi purtate
tratativele, in general limba de circulatie internationala. In anumite cazuri insd, se apeleaza la interpreti
calificati (limbaj tehnic, interpretarea unor texte sau declaratii, redactarea corectd a documentelor etc.).

c. Stabilirea legaturilor de afaceri. Stabilirea legaturilor cu partenerii externi se poate face
prin numeroase modalitati: corespondenta, agentii economice, intermediari sau contacte directe.

Fiecare dintre aceste metode prezinta avantaje si limite, dar, in general, se considerd ca cele mai
bune rezultate se pot obtine prin contactul direct: trimiterea de delegati pe piata externa sau prin primirea
de delegatii din partea firmei partenere.

Recurgerea la contacte prin intermediari apare oportuna mai ales cand se introduc, pe anumite
piete deosebit de exigente, produse noi sau se abordeaza o piatd noud, cand se intentioneaza realizarea
unui export pe o piata pe care oferta este abundenta si concurenta foarte puternica.

A. Rolul comunicarii

Premisa esentiald a desfasurarii unor negocieri eficace o reprezintd mentinerea caracterului
deschis al comunicarii, asigurarea unui climat de lucru, de cooperare intre parti. Comunicarea se
realizeaza in diferite forme: comunicarea fata in fatd, comunicarea prin corespondenta si comunicarea
prin intermediul internetului. Legat de comunicarea fatd in fatd, aceasta are douda componente:
comunicarea verbald (orald sau scrisd) si comunicarea non-verbala.

In tranzactiile internationale comunicarea verbald are un rol primordial atit prin prisma
spatiului pe care-1 ocupa, cat si a continutului. Comunicarea permite derularea spontand a jocului
logic al intrebarilor si raspunsurilor si, astfel, clarificarea punctelor de dezacord. In acest context,
dialogurile trebuie sa fie concise, clare, la obiect, pornind de la premisa ca negociatorul trebuie, in
primul rand, sd convinga. Indiferent de situatiile ivite, in negocieri trebuie totdeauna sa se pastreze o
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desavarsita politete, ca atare fiecare fraza trebuie construitd cu mare grija.

Specialistii au ajuns la concluzia ca in cadrul negocierilor comerciale, partenerii retin numai

o parte din elementele aduse in discutie, dupa cum se poate vedea si din schema de mai jos, ca atare
trebuie avute In vedere urmatoarele aspecte:

1. ce dorim cu adevarat sa comunicam
I 100% I
2. ce comunicam in mod real

I 85% I

3. ce aude partenerul din ce comunicdm
I 75% I

4. ce intelege partenerul

I 50% I

5. ce retine dupd terminarea negocierii
[------ 35%-----1

6. ce accepta din cele spuse de noi
[----25%---1

Rezulta de aici, ca numai o treime din ceea ce dorim sd comunicam este retinutd de partener.

De aici si necesitatea unei exprimari cat mai clare a punctului de vedere si revenirea asupra unor
aspecte mai putin clare (datorate exprimarii noastre sau traducerii in limba strdina).

Pentru ca intr-adevar comunicarea sd fie eficienta, trebuie respectate citeva cerinte de ordin

tehnic:

e Inceputul discutiei trebuie si se bazeze pe un rationament care si provoace reactia
partenerului;

e Sa se accepte incd de la inceput ca discutia poate provoca schimbari in propriul
rationament;

e Sa se foloseasca o argumentatie concretd, convingatoare;
e Sa se aprecieze In permanentd punctele convergente si divergente si fiecare partener sa-si
precizeze pozitia.

De asemenea, datoritd ponderii reduse de retinere a mesajului oral, in cadrul relatiilor de

afaceri este importanta si comunicarea scrisa, care ofera posibilitatea partenerilor sa isi aminteasca ce
s-a discutat si dupad trecerea unei anumite perioade de timp (comunicarea scrisa reprezinta o sursd de
documentare). Cele mai frecvente mesaje scrise folosite in cadrul afacerilor sunt: cererile de oferta si
ofertele, contractele, scrisorile, rapoartele etc.

Cisuta 4 Comunicarea verbali - exemplificari

v

v

AN

Sursa: Prelucrare dupa Wild J.J., Wild K.L., International Business. The Challenges of Globalization, 6th ed.,
Prentice Hall, 2011

Chinezii si japonezii sunt rezervati si formali, folosind un limbaj indirect, vag, ambiguu si
implicit, folosesc putine cuvinte si se bazeaza mai mult pe comunicarea non-verbala. Acestia
vorbesc incet si evitd s Intrerupa partenerul.

Arabii, grecii, brazilienii, mexicanii, italienii, francezii, au un stil de comunicare expresiv si
au tendinta sd lanseze discutii suprapuse, sa Intrerupa interlocutorii.

Francezii tind sa favorizeze un limbaj subtil, indirect.

Germanii, olandezii, danezii apreciazd limbajul direct si considera nepoliticoasa intreruperea
unui vorbitor.

Comparativ cu nord europenii $i est asiaticii, nord americanii par $i mai expresivi, dar par mai
amabili si mai introvertiti comparativ cu sud europenii si latino-americanii. Tind sa vorbeasca
mai tare decat cei din culturi mai rezervate.
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Studiile arata ca mai mult de 65% din comunicarea intre oameni se realizeaza fara cuvinte,
motiv pentru care $i comunicarea non-verbala este extrem de importanta, putand sustine, completa,
infirma sau inlocui un mesaj verbal. Comunicarea non-verbald se realizeaza prin intermediul
gesturilor, mimicii, privirii, timbrului vocii, pozitiei corpului, distantei fatd de interlocutor (atitudine
distanta sau familiard), tinutei vestimentare, modului de folosire a timpului.

Casuta 5 Comunicarea non-verbalia - exemplificari

v In cadrul intlnirilor, atét la sosire, cét si la plecare, se obisnuieste stringerea de méana, dar cu
intensitate si durata diferite in functie de cultura partenerilor. O strangere usoara de mana se
recomanda 1n cadrul intélnirilor cu chinezii, japonezii si arabii, o strAngere calduroasa in cazul
brazilienilor si moderata pentru mexicani, francezi, germani, danezi, respectiv o strangere de
mana ferma atunci cand partenerii sunt greci, olandezi sau nord americani.

v Contactul vizual trebuie sa fie moderat in cazul chinezilor si japonezilor si direct, puternic in
cazul arabilor, grecilor, italienilor, germanilor, olandezilor sau nord americanilor.

v’ Arabii, grecii, brazilienii, mexicanii si italienii au un spatiu personal redus si atingerile fizice
in cadrul intalnirilor de negociere sunt destul de frecvente. Un spatiu personal mare (o lungime
de brat), putine atingeri si contact fizic minim, se intalneste In cazul chinezilor, japonezilor,
mexicanilor, germanilor si olandezilor. Spatiul personal mare este caracteristic si pentru danezi
sau nord americani, dar contactul fizic este unul moderat.

v Chinezii si japonezii folosesc gesturi marunte, retinute, spre deosebire de greci sau mexicani,
care sunt expansivi si gesticuleaza frecvent.

v In general, cel putin la prima intlnire, se recomanda purtarea unui costum cu cravati, in cazul
barbatilor si costum sau rochie, in cazul femeilor. In China si Japonia se recomanda utilizarea
unei camasi albe, in Brazilia costumul este din trei piese, iar cdmasa trebuie sa fie intotdeauna
cu maneci lungi, in Mexic si Germania costumele trebuie sa fie Inchise la culoare, cu pantofi
negri. Italienii si francezii sunt recunoscuti pentru faptul cd se imbraca cu stil si eleganta,
acestia considerand cad aspectul exterior reflectd valorile interioare, deci, respectul pentru

omologii de afaceri este aratat printr-o imbracdminte adecvata.
Sursa: Prelucrare dupa Wild J.J., Wild K.L., International Business. The Challenges of Globalization, 6th ed.,
Prentice Hall, 2011

B. Argumentatia:

Activitatea desfasuratd in vederea convingerii partenerului trebuie realizatd printr-o
argumentatie judicioasa, prin probe si demonstratii. O argumentatie judicioasa presupune:

e Prezentarea exact a tuturor elementelor necesare, nu mai multe, nici mai putine;

e Prezentarea de probe in sprijinul fiecdrei afirmatii;

e Argumentele sa fie astfel formulate incat sa fie cat mai usor de inteles de partener si sd

reflecte o reald cunoastere a cerintelor acestuia;
e Argumentele sa fie clare, ordonate logic;
o Evitarea superlativelor, dar si a formulelor generale.

Cisuta 6 Tehnici de convingere folosite in procesul argumentarii
1. Invocarea regulilor uzuale de logica
v’ legitura cauzala, deductia logica, inductia sau generalizarea
2. Apelul la autoritate
v’ invocarea unor valori sau adevaruri incontestabile (norme, reguli acceptate in general),
recursul la opinia unor personalitati sau institutii de prestigiu, trimiterea la dictoane, proverbe,
citate
3. Utilizarea de argumente cvasi- si paralogice
v" formulari contradictorii sau oximoronice, argumentarea bazata pe ipoteze, argumentarea prin

paradox, alternative sau santajul
Sursa: Prelucrare dupa Popa I, Tranzactii de comert exterior: negociere, contractare, derulare, Ed. Economicad,
Bucuresti, 2002
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In procesul argumentatiei se pot distinge cateva etape care trebuie parcurse:
e delimitarea momentului optim de abordare a interlocutorului;
e identificarea cunostintelor partenerului asupra scopului si obiectului argumentatiei;
e recapitularea cunostintelor proprii asupra partenerului pentru a le folosi in timpul
argumentarii;
e stabilirea limitelor si a posibilitatilor de a face compromisuri;
e prefigurarea obiectiunilor, a acceptarii sau respingerii acestora;
e adoptarea unei argumentatii care sa faciliteze Incheierea tranzactiei.
Cu maxim succes se pot folosi in procesul argumentatiei: fotografii, grafice, tabele, fotocopii

ale comenzilor primite de la alti parteneri, scrisori de multumire de la parteneri satisfacuti, articole,
reviste, publicatii de specialitate, publicatii oficiale, demonstratii oficiale.

Casuta 7 Tipuri de argumentare

v

AN

AN

AN

AN

Sursa: Prelucrare dupd Popa I., Tranzactii de comert exterior: negociere, contractare, derulare, Ed. Economicd,

Explicatia — se poate realiza prin prezentarea in ordine cronologica a evenimentelor, descrierea
produsului / serviciului (caracteristici si atributii), comparatia (punerea in valoare a
caracteristicilor comune, a asemandrilor si deosebirilor intre evenimente, produse, servicii),
clasificare.

Analogia — constd in stabilirea unor asemdndri de raporturi cu ajutorul comparatiei si
clasamentului.

Inductia — realizarea de generalizari pe baza experientelor traite.

Deductia — pe baza unor date reale se pot extrapola unele fenomene legate de obiectul
negocierii.

Alternativa — prezentarea unor variante interlocutorului pentru a-i permite sa aleaga.
Paradoxul — rationament care permite identificarea unui adevar in mod direct si indirect, n
acelasi timp.

Motivatia — se grupeaza cauzele unei alegeri posibile si se compara efectele favorabile
probabile care sustin alegerea optima.

Demonstratia — sprijinirea argumentatiei prin diferite mijloace (fotografii, articole, pasaje din
carti, publicatii, cazuri concrete de utilizare a produsului de catre diferite firme).

Sursa: Prelucrare dupd Caraiani Gh., Georgescu T., Negocierea interculturald in tranzactiile comerciale
internationale, Universul Juridic, Bucuresti, 2006

Tehnici de argumentare a pretului

Tehnica rigurozitatii — se demonstreaza, utilizandu-se cifre si calcule amanuntite, modul in
care a fost elaborat pretul de oferta.

Tehnica adecvarii — se aratd ca produsul este adecvat, din punct de vedere tehnic si calitativ,
nevoilor partenerului, astfel incat pretul nu ar trebui sa stea in calea intelegerii.

Tehnica amortizarii — se etaleaza pretul pe durata de viata a produsului.

Tehnica multiplicarii — sunt argumentate avantajele produsului prin multiplicarea acestora cu
durata de utilizare.

Tehnica balantei — se compara costurile cu avantajele produsului (costuri mici, avantaje mari).
Tehnica progresiei — se propune un pret de baza, care este crescut, treptat, prin diferite
imbunatatiri aduse produsului.

Tehnica regresiei — se evidentiaza avantajele pierdute prin renuntarea la o serie de elemente
calitativ-functionale.

Tehnica relativitatii — sublinierea avantajelor produsului in raport cu concurenta si compararea
castigurilor posibile cu costurile (relativ reduse).

Bucuresti, 2002
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Pentru apararea propriului punct de vedere se recurge la respingerea argumentelor
partenerului, prin tehnica contra-argumentarii, care are in vedere: analiza argumentelor partenerului
si baza de sustinere a acestora, cercetarea structurii argumentelor aduse de partener si depistarea
punctelor slabe, construirea propriilor argumente prin utilizarea suporturilor prezentate cat si date si
elemente noi, comunicarea contra-argumentelor si sublinierea efectului acestora si verificarea
intelegerii de catre partener a contra-argumentelor prezentate. (Caraiani Gh., Georgescu T., 2006)

C. Obiectiunile partenerilor:

Negociatorii trebuie sd actioneze pentru apropierea punctelor de vedere, pentru ajungerea la
un acord, de aceea, o atentie deosebita trebuie acordata solutiondrii obiectiunilor partenerilor,
principiul de baza constand in a nu combate niciodata cu duritate obiectiunile. De asemenea, trebuie
facuta distinctia Intre obiectiunile de forma, facute din ratiuni tactice si obiectiile reale, care in lipsa
unor argumente solide pot efectiv sd duca la insucces.

Pentru combaterea obiectiunilor partenerilor pot fi folosite in functie de situatie mai multe
metode:

e Folosirea obiectiunilor ca punct de plecare in invocarea de noi argumente;

e FEludarea obiectiunilor si retrimiterea rezolvarii lor pentru mai tarziu;

e Reformularea obiectiunii pentru expunerea ei in termeni mai accesibili, in care caz se
recurge la o abordare gradualg;

e Trecerea peste obiectiuni, atunci cand existd convingerea ca acestea sunt formale;

e Compensarea, oferirea unui avantaj care sa contrabalanseze obiectiunea;

e “Previziunea” obiectiunii prin punerea in evidentd, Tnaintea clientului, a punctelor slabe
evident 1n termeni care sa atenueze acest neajuns.

Casuta 8 Tactici pentru evitarea sau combaterea obiectiunilor

v’ Anticiparea — se utilizeaza sinceritatea, prezentdndu-se deschis anumite limite sau minusuri
evidente ale ofertei.

v’ Dedramatizarea — presupune acceptarea partiala a observatiei, minimalizindu-se importanta
acesteia, prin reformularea ei dintr-un alt unghi, care permite o interpretare mai putin
dezavantajoasa sau chiar favorabila.

v’ Selectarea — dintr-un sir de observatii se aleg cele care nu pun probleme deosebite, pentru a fi
contraargumentate.

v Amdnarea — se utilizeaza in situatia in care nu exista o solutie corespunzatoare la o obiectie
importanta si se bazeaza pe supozitia ca, daca partile vor reusi sa avanseze cu negocierea altor
puncte si se contureaza posibilitatea unei intelegeri, importanta obiectiei pentru partener se va
reduce (se utilizeaza frecvent in situatii de blocaj sau tensiune).

Sursa: Prelucrare dupd Popa I., Tranzactii de comert exterior: negociere, contractare, derulare, Ed. Economicd,
Bucuresti, 2002

Pentru avea succes e necesar mult tact si abilitate si mai ales trebuie avut in vedere tot timpul
in minte principiul obtinerii de avantaje reciproce, al asigurarii conditiilor acceptabile pentru partener
de finalizare a tratativelor.

Casuta 9 Tactici pentru ridicarea de obiectii si tratarea obiectiilor partenerului
v Intrebdrile — se utilizeaza pentru tratarea obiectiilor atunci cand se intentioneaza oprirea sarjei
critice sau argumentative a partenerului.
v' Diversiunea — se pun intrebari la care partenerul e obligat sa raspunda cu da, pentru a atenua
sau indeparta o obiectie.
v Marturia — are la baza recursul la autoritate sau precedent.

Sursa: Prelucrare dupa Popa 1., Tranzactii de comert exterior: negociere, contractare, derulare, Ed. Economicd,
Bucuresti, 2002

66



D. Concesiile si compromisurile

Un rol important In mentinerea caracterului deschis al negocierii revine disponibilitatii
partenerilor de a face concesii si compromisuri.

Concesia reprezinta renuntarea unilaterala de catre una din parti la una sau mai multe din
pozitiile sustinute, in scopul crearii conditiilor pentru intelegere. Aceste concesii pot fi reale sau
stratageme (renuntarea la pretentii formale).

Compromisul reprezintd acordarea de concesii reciproce pentru deblocarea tratativelor sau
netezirea drumului spre acordul de vointa.

Cisuta 10Strategii in abordarea concesiilor
v’ Strategia fermitatii — se caracterizeaza prin solicitari ridicate la debutul negocierilor si concesii
marunte si putin frecvente, reducandu-se, astfel, nivelul de aspiratii al partii adverse.
v’ Strategia ingaduintei — se caracterizeaza prin solicitari initiale medii si concesii de valoare
mijlocie, inducand reciprocitate de tratament si favorizand acordul.
v’ Strategia moderata — se caracterizeaza prin solicitdri initiale mari, concesii frecvente, dar de

mica valoare.
Sursa: Prelucrare dupa Popa L., Tranzactii de comert exterior: negociere, contractare, derulare, Ed. Economica,
Bucuresti, 2002

Ca atare, tratativele reprezintd un lung sir de concesii si compromisuri pe care negociatori
trebuie sa le ofere si accepte cu masura si abilitate, astfel incat sa asigure prezervarea intereselor lor
reale in contractul prin care se finalizeaza negocierile.

Casuta 11 Stratageme pentru obtinerea de concesii sau realizarea de compromisuri

v’ Stratagema “om bun-om rau” — este aplicatd de doi membri din echipd, unul joaca rolul
”omului bun”, cultivand starea de cooperare, iar celdlalt joaca rolul omului rau”, dezvoltand
starea de conflict. Astfel, se dezechilibreazd partenerul intre “bun” si “rau”, acesta fiind
inclinat spre concesii $i compromisuri cu primul.

v’ Stratagema "momeala” — se lanseaza propuneri fard acoperire, se fac promisiuni pentru a
obtine concesii, iar odatd compromisul realizat, propunerile si promisiunile facute fictiv vor fi
trecute cu vederea.

v’ Stratagema "piciorului in usa” — presupune solicitarea unei concesii minore, in mod insistent,
pentru a putea fi obtinuta, ulterior, o concesie majora.

v’ Stratagema “usa in nas” — presupune solicitarea unei concesii majore, inacceptabile pentru

partener, pentru a obtine, prin contrast, 0 concesie minora.
Sursa: Prelucrare dupa Popa L., Tranzactii de comert exterior: negociere, contractare, derulare, Ed. Economica,
Bucuresti, 2002

Pe parcursul negocierilor pot sa apara si momente de blocaj sau de impas, situatie in care, in
primul rand, trebuie identificatd cauza, iar apoi se recomandd sa se adopte o abordare pozitiva,
constructiva, prin utilizarea unor tehnici precum:

e lansarea unei propuneri constructive si atragatoare, care prezintd un plus de atractivitate
pentru partener;

e apelul la dorintele, imaginarul si afectivitatea interlocutorului;

e adoptarea unei atitudini conciliatoare prin avansarea de noi solutii si refuzul escaladarii
tensiunii;

e detensionarea situatiei printr-o anecdota sau o gluma oportuna. (Popa I., 2002)

Casuta 12 Atitudinea fata de concesii - exemplificari

v’ Japonezii sunt reticenti in a acorda concesii.

v Negocierile se deruleaza ca la bazar atunci cand partenerii sunt chinezi, indieni, arabi sau greci.

v' In cazul chinezilor, arabilor, grecilor si nord americanilor, orice concesie trebuie facutd cu
reticentd si conditionatd de obtinerea a ceva de valoare similard, la schimb (daca....atunci).
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v’ Brazilienii, mexicanii, francezii sunt recunoscuti ca si negociatori puternici, procesul

negocierilor fiind unul indelungat. in cazul brazilienilor, de exemplu, se recomandi
propunerea unei oferte de deschidere care sa includa marje substantiale, 1asand astfel loc pentru

concesii.
Sursa: Prelucrare dupa Wild J.J., Wild K.L., International Business. The Challenges of Globalization, 6th ed.,
Prentice Hall, 2011

E. Finalizarea negocierilor
Intreaga munca desfasurata in cadrul negocierilor se finalizeaza in decizii care reprezinta, de

fapt, prezenta de spirit, de simt al oportunitatii pentru a sesiza momentul concluziei si a evita
prelungirea inutild a discutiilor. In aceastd privintd nu existi retete universal valabile, dar in
momentele Tn care apar unele stdri tensionate, negociatorii trebuie sa analizeze oportunitatea
continudrii discutiilor, a incheierii acestora sau a opririi si a reludrii lor ulterioare.

In practicd se utilizeazd unele tactici si “stratageme” pentru stimularea deciziei si grabirea

finalizarii negocierilor, cum sunt:

concentrarea argumentelor este o metoda utilizata atunci cand se constatd un interes real al
partenerului pentru incheierea contractului, aplicindu-se pe fondul unei tehnici de prezentare
graduala a argumentelor pana in punctul de maxima persuasiune care ar putea declansa decizia;
presiunea timpului este o tactica folosita atunci cand negocierile se prelungesc prea mult si se
doreste “fortarea” unei decizii. Invocarea necesitatii unei decizii urgente trebuie sa se faca ferm,
dar cu deferentd;

metoda surprizei constd in schimbarea brusca si spectaculoasd a pozitiei in negociere in scopul
declarat de a se ajunge la o intelegere. Ea poate sa Insemne oferirea unor concesii neasteptate sau
evocarea unor argumente noi, care modifica radical raportul stabilit intre parti;

stratagema “pasilor marunti”’, desi ia mult timp si, de reguld, creeaza aversiune, este des Intalnita
in negocieri. Prin aceasta tactica se urmareste obtinerea de rezultate partiale repetate, astfel incat
avantajele succesive sa ducd, in final, la victorie. Aceastd metoda se mai numeste si “salami”
analogie datorata obtinerii rezultatelor sub forma salamului, felie cu felie, si nu prin incercarea de
a pune mana pe acesta dintr-o data;

formele ,, finalizdrii normale”. In urma unei treceri in revisti a rezultatelor obtinute pani in acel
moment, a concesiilor reciproce convenite, a importantei pentru ambele parti a contractului, se
conchide ca este firesc sa se treaca la finalizarea tratativelor;

stratagema resemndrii este, uneori, aplicatd de negociatorii experimentati si constd Intr-o
combinatie de rabdare, autocontrol si putina arta teatrala. Ea presupune convingerea partenerului
ca ai cedat si ai renuntat la lupta, in timp ce pastrezi controlul situatiei;

stratagema renuntarii este o altd forma a celei precedente. De aceasta data, resemnarea, Insa, e
asociata cu o renuntare la negociere, aceasta fiind fara obiect. Renuntarea trebuie anuntata atunci
cand partenerul este, teoretic, in posesia succesului, caz in care, spectrul pierderii afacerii il va
face sa accepte o negociere in termeni noi.

Casuta 13 Luarea deciziilor si rolul contractului - exemplificari

v" In general, luarea deciziilor necesita timp si rdbdare, mai ales in cazul chinezilor, japonezilor

v In cazul japonezilor, luarea deciziilor se face in consens, in grup, decizia fiind luata de

AN

v' In India birocratia este ridicatd, iar reglementdrile pot si ridice bariere in incheierea

si arabilor, dar si atunci cand se negociaza cu greci, mexicani, francezi si germani.

membrul cel mai varstnic, iar la francezi se obignuieste ca, Tnaintea ludrii deciziei, sa se faca o
consultare cu colegii.

Nord americanii sunt cei mai rapizi in luarea deciziilor, fiind caracterizati de nerabdare.
Pentru chinezi si japonezi acordul final scris este mai putin important decat soliditatea relatiei
dintre parteneri, ei asteptandu-se sd poatd renegocia contractul daca circumstantele se
modifica. Pentru acestia contractul reprezintd mai mult o expresie de intentie. Totusi este bine
sd apara toate aspectele negociate in scris.

contractului.
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In cazul arabilor este recomandat si se puni totul in scris pentru a se evita neintelegeri viitoare.
Germanii si nord americanii pun un accent deosebit pe aspectele juridice si pe punctele
sensibile ale acordului scris, tinzdnd sd depinda mai mult de formularea contractului decat de
relatia cu partenerii. Nord americanii se vor baza strict pe termenii contractului si vor avea
intotdeauna un avocat in echipa de negociere, care va participa la discutii de la inceput pana la

semnarea contractului.
Sursa: Prelucrare dupa Wild J.J., Wild K.L., International Business. The Challenges of Globalization, 6th ed.,
Prentice Hall, 2011

AN

3.2.5. TEHNICI DE NEGOCIERE

a) Tactici de purtare a tratativelor

Sunt des intalnite situatiile cand un partener incearca sa preia initiativa In procesul de
negociere, s mentind conducerea discutiilor cautand sa dezechilibreze pozitia celeilalte parti,
determinand-o sd facd o serie de concesii. Tactica detinerii controlului discutiilor poate fi realizata in
activitatea curenta prin mai multe tehnici.

Controlul programului de negociere. Acest control se poate realiza fie prin coordonarea
subiectelor ce vor fi negociate, fie prin preluarea organizarii discutiilor.

Stratagema folosirii unui reprezentant. Se aseamana cu folosirea pionului in sah, tehnicile
aplicate urmarind 1n fond doua aspecte: solutionarea, pana la un anumit nivel, a unor probleme de
interes reciproc si pregatirea terenului pentru negocierile finale; formarea unei opinii asupra
motivatiilor prezumtive ale partenerului. Folosirea acestei stratageme mai are avantajul ca permite
reluarea, la alt nivel, a unor aspecte deja negociate. In unele tari si in multe organizatii, de regula
acolo unde raspunderea este colectiva si difuza, aceasta stratagema este folosita exagerat. Pe de alta
parte, atunci cand exista riscul ca reprezentantul sa piarda controlul, acesta poate sa adopte o pozitie
de genul “regret, dar personal nu pot accepta propunerea; ea poate fi acceptatd numai de presedintele
nostru care, din pacate, este plecat”.

Parghia invocarii unor precedente. De obicei, precedentele invocate sunt de doud categorii.
O prima categorie este cea a precedentelor inregistrate la negocieri ce au avut loc intre parteneri,
formulate pin expresii de genul “dar acest lucru a mai fost convenit in negocierile anterioare”. Cea
de-a doua categorie este cea a precedentelor inregistrate in negocierile pe care partenerul le-a purtat
cu terti, caz in care invocarea lor va imbraca forma “am obtinut deja acest pret de la altii si nu pot
plati mai mult”

Parghia timpului alocat pentru negocieri. Sub acest aspect apar doua situatii diametral opuse:
prima, atunci cand partenerul, cunoscand programul, lasa subiectele majore pentru a fi discutate sub
presiunea timpului; iar a doua situatie, atunci cand partenerul si-a atins obiectivele propuse si amana
la nesfarsit luarea unor decizii.

Stratagema “surprizei” este des folosita, In special In negocierile cu parteneri mai putin
experimentati, care, in fata schimbdrilor imprevizibile ale argumentatiei sau conduitei la masa de
negociere, sunt nauciti si intimidati, se pierd si cedeaza. De reguld, cand schimbdrile sunt drastice,
surprizele raman fara efectul scontat.

Stratagema “‘faptului implinit” face parte din categoria stratagemelor practicate, de regula, de
cei puternici. In cadrul acestei stratageme, adversarului i se prezintd anumite solutii si documente
redactate in forma finala si irevocabild, cu care partenerul, luat prin surprindere, va fi de acord. Desi
contine o doza mare de risc, este tentanta si, din aceastd cauza, este foarte des folosita pentru testarea
pozitiei partenerului. In realitate, se actioneazi conform propriilor motivatii si se asteapta reactia
partenerului.

b) Curse folosite in negocieri

Caracteristica acestor tactici este aceea cd, spre deosebire de cazurile anterioare, cand
presiunea era exercitatd de partener, in cazul acestor tactici, din lipsa de rabdare sau experienta,
partenerul poate sa cada in diferite “curse” intinse pe parcursul negocierii.

Tactica exploatarii primului impuls. Aceasta se bazeaza pe faptul ca, in derularea negocierilor,
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existd uneori tentatia de a se actiona pe baza primului impuls. De multe ori se accepta propunerile
partenerului de a Tmparti in mod egal diferentele de preturi, fard a se calcula ce sume totale sunt
implicate.

Tactica folosirii extremelor. Aceasta constd in lansarea unor propuneri extreme, urmata de o
serie de concesii si de fixare a unor limite departe de realitate. In lipsa unei documentiri adecvate,
diferenta dintre limita partenerului si nivelul avut in vedere poate determina, in final, acceptarea, de
exemplu, a unui pret superior celui normal.

Tactica dezinformarii. Este cazul partenerilor care furnizeaza date eronate pentru a determina
acceptarea punctului lor de vedere. Aceasta tactica poate fi evitata fie printr-o documentare adecvata,
fie prin lansarea unor Intrebdri care sa contribuie la evaluarea corecta a informatiilor furnizate.

Tactica sensurilor ascunse. Aceasta se refera la stabilirea consensului in problemele majore
ale negocierii, dupa care partenerul interpreteaza unele detalii de o maniera personala. Este bine sa
nu se declare pozitia pana la clarificarea celor mai mici detalii.

Tactica de tip categoric. Se manifestd, de obicei, acolo unde partenerul are o conjunctura
favorabila, si anume prin fixarea unor termene si conditii declarate irevocabile. Este uneori greu de
precizat dacd ultimatumul este real sau reprezintd o “cursa”, fapt pentru care, de obicei, in astfel de
situatii este bine s se ceard timp de gandire.

Tactica pasagera. Aceasta consta in lansarea, in ultimul moment, a unei cereri ce pare minora,
dar care implicd aspecte majore. In fata acestei tactici a partenerului se recomandi o pozitie
indiferentd, care sa-1 faca sa inteleaga ca nu a fost luat in considerare sau, cel putin, cd mesajul nu a
fost clar receptionat.

Tactica dus-intors. Aceasta poate fi realizata doar dacd cel putin doi parteneri colaboreaza,
actionand impotriva negociatorului. Practic, in timp ce un partener joaca rolul dur al inflexibilului si
dezvolta starea de conflict, un alt partener joaca rolul conciliant si dezvolti starea de cooperare. Intre
cei doi, negociatorul se poate dezechilibra. O data descoperitd aceasta tactica poate fi contracarata
prin simpla ei ignorare.

Tactica destinderii. Este tactica aplicatd de parteneri cu ocazia negocierilor neoficiale
realizate, de reguld, in actiuni de protocol. Obtinerea unor informatii sau confirmarea unor intelegeri
in acest context, pot fi folosite ulterior cu ocazia tratativelor oficiale. De aceea, e recomandabil ca
abordarea oricaror aspecte ale negocierii sa nu fie acceptata in afara cadrului oficial.

¢) Principii de raspuns

Principiul flexibilitatii este fundamental intrucat nu exista situatii care sa se repete identic,
motiv pentru care, nu existd solutii universal valabile, singura reguld constanta fiind capacitatea
negociatorului de a fi flexibil.

Principiul anticiparii se refera la modul de anticipare a evolutiei procesului de negociere, care
se poate manifesta atat in faza de pregétire, cat si in cea de desfasurare a tratativelor.

Principiul obtinerii de informatii implica talentul de a vorbi putin, de a fi rabdator si de a
asculta explicatiile partenerului. Important este s nu se formuleze raspunsuri si nici intrebari pana
nu se analizeaza, in profunzime, sensurile directe si mai ales indirecte ale comunicarii.

Principiul alternarii acordurilor cu dezacordurile. Este bine ca acordul sa fie exprimat ori de
cate ori e posibil, formand astfel o spirald spre acordul final. Mai dificil este atunci cand apar
divergente fundamentale. Un dezacord fara drept de apel, impune exprimarea clara a pozitiei, fara o
motivare. Daca dezacordul nu blocheaza negocierile, se vor explica motivele si se va relansa procesul
prin exprimarea unui acord asupra unei probleme colaterale.

Principiul selectarii temelor abordate presupune talentul de a sti sd te eschivezi de la
discutarea unor subiecte. Acest principiu se poate combina cu cel al reciprocitatii: un subiect evitat
da dreptul partenerului de a proceda la fel cu ocazia unei abordari proprii.
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CAPITOLUL 4
CONTRACTUL DE VANZARE INTERNATIONALA

4.1. Caracteristicile generale ale contractului de vanzare internationala

Schimburile economice externe se concretizeaza in principiu in acte de vanzare-cumparare a
caror suport juridic 1l reprezintad contractele de vanzare internationala.

CONTRACTUL DE VANZARE INTERNATIONALA este un act juridico-economic prin care
una din parti (vanzatorul, adica exportatorul) se obliga sa transmita proprietatea asupra unui bun
al sau specificat celeilalte parti (cumparatorului, adica importatorului, care apartine unui alt stat)
si care, la randul sau, se obliga sa plateasca pretul stabilit ca valoare a bunului tranzactionat,
respectiv a contractului.

Ca rezultat al procesului de negociere intre parteneri de afaceri, contractele de vanzare au
unele caracteristici specifice vanzarii din dreptul intern, dar si elemente specifice mediului
international in care contractul se va realiza. Astfel, contractul de vanzare internationala este bilateral
(incheiat intre doi parteneri: vanzatorul si cumparatorul), consensual (exprima un acord de vointa
neviciat al partilor), sinalagmatic (genereaza drepturi si obligatii pentru ambele parti contractante),
translativ de proprietate (transmite dreptul de proprietate asupra bunului tranzactionat de la vanzator
la cumparator, dar cu conditia esentiald ca primul sa fie proprietarul autentic al bunului respectiv), cu
titlu oneros (transferul de proprietate se realizeazd in schimbul platii pretului negociat). Principala
caracteristici a contractului de vanzare internationald este extranmeitatea; potrivit Conventiei
Natiunilor Unite asupra contractelor de vanzare internationald de marfuri (Viena, 1980), criteriul de
determinare a caracterului international al vanzarii il constituie faptul ca partile contractante isi au
sediul (principal) in state diferite. Consecinta principala a caracterului international al contractului o
reprezinta obligatia partilor de a respecta prevederile legislatiei comerciale in vigoare, atat din tara
exportatorului, cit si din cea a importatorului. In plus, pentru solutionarea eventualelor litigii,
contractul trebuie sa prevada o lege (legea "locului" unde se negociaza si se semneaza contractul, sau
legea unui tert) pe care ambele parti se obligad sd o recunoasca ca lege a contractului, conform careia
se vor solutiona litigiile.

In practica negocierii si contractarii internationale se utilizeaza asa-numitul contract tip,
practica ce confera comerciantilor o serie de avantaje legate de durata si dificultatea procesului de
negociere, claritatea formularii, omisiunea unor clauze importante sau chiar interpretarea acestora.

CONTRACTUL TIP este un model de contract standardizat care poate fi completat sau
modificat de comun acord de catre negociatori si la care partile fac referinta.

Contractele tip sunt elaborate de o serie de institutii a caror activitate constd in promovarea
schimburilor internationale (Comisia Economicda ONU pentru Europa care a elaborat contractele tip
188 si Camera de Comert International de la Paris care a elaborat ghiduri de redactare a contractelor
de intermediere, de know-how, de licenta, etc.), sau de catre o serie de asociatii profesionale ale
comerciantilor, ale ciror contracte tip elaborate sunt cele mai uzitate in comertul exterior. In cea de-
a doua categorie intra:

a) contracte tip pentru produse ca: lemn, cereale, bumbac, zahar rafinat, seminte uleioase, cacao,
cafea, etc.;

b) contracte tip utilizate la bursele de marfuri, pentru care nu existd nici o posibilitate de
modificare 1n sensul dorit de parti, singurele elemente ce pot varia fiind pretul si cantitatea. Alaturi
de contractul de vanzare internationald din categoria contractelor comerciale internationale mai fac
parte urmatoarele tipuri: contracte de executare de lucrari, de depozit, de mandat si reprezentare
comerciald, de transport si expeditie internationald, de turism, contracte de leasing, de vanzare de
licente, franchising, vanzare de know-how, consulting-engineering, etc. Contractele comerciale
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internationale se incheie si se modifica de reguld in forma scrisd, cu respectarea conditiilor de
validitate convenite.

In practica schimburilor internationale alaturi de contractele comerciale se utilizeaza si o alta
categorie de contracte: contractele de cooperare economica internationala, care se individualizeaza
prin urmatoarele trasaturi principale:

e au ca premisa existenta unei comunitati de interese intre partenert,

e natura specificd a partilor contractante (interdependenta, solidaritatea prestatiilor partilor
contractante, fiind imposibild substituirea unui partener cu altii ori modificarea felului sau a
succesiunii prestatiilor fata de modul in care au fost stabilite initial);

e gradul ridicat de complexitate a obiectului contractului (contractul de cooperare se angajeaza
efectiv prin intermediul mai multor contracte cu obiecte diferite, dar aflate in stransa
interdependentd);

e se incheie de regula pe termen lung si au un caracter evolutiv (pe masura deruldrii cooperarii,
obligatiile tarilor se schimba, se dezvolta).

Un exemplu in acest sens 1l constituie contractul de cooperare industriala care reprezinta, de
reguld, o tranzactie de anvergurd,, ce are drept obiectiv final realizarea Tn comun a unor activitati
lucrative, in domeniul productiei sau in sferele conexe, in conditii de avantaj reciproc (de exemplu,
construirea unui obiectiv economic).

4.2. Clauze si conditii ale contractelor de vanzare internationala

Ca reguld generala, contractul comercial international este consacrat printr-un act scris.
Complexitatea acestui document diferd functie de operatiunea pe care o reprezintd: poate fi foarte simplu
(bon de comanda) sau dimpotriva foarte elaborat (la exporturile complexe), dar in toate cazurile exista o
serie de elemente comune care trebuie riguros precizate, pentru ca respectivul act sa aiba valabilitate si sa
protejeze cat mai bine interesele partilor, respectiv s asigure protectia fata de riscuri si evitarea confuziilor
in privinta obligatiilor ce le revin. Principalele componente de fond ale contractului de vanzare
internationald sunt clauzele si conditiile contractuale.

CLAUZELE §I CONDITHLE CONTRACTUALE reprezinta prevederi cuprinse in continutul
contractului, care reglementeaza strict toate conditiile de desfasurare efectiva (realizare) a
tranzactiei comerciale; sunt o expresie detaliata a acordului de vointa realizat intre parti, cu privire
la aspectele asupra carora s-a convenit (obiect, pret, durata, reglementarea diferendelor, exonerarea
de raspundere, etc.).

Contractele comerciale cuprind doua categorii de clauze:

a) clauze esentiale - sunt cele in absenta cdrora contractul nu este valabil Incheiat (clauzele
referitoare la partile contractului, la obiectul contractului, la pret, la conditiile de livrare, conditiile de
plata si termenele de executie);

b) alte clauze - exprimd exact intentiile partilor si asigura baza juridica a deruldrii tranzactiei
(clauza de exclusivitate, de confidentialitate, de non-concurentd, clauze de alegere a dreptului
aplicabil, compromisorie, limitative de raspundere, de exonerare de raspundere, clauze de mentinere
a valorii contractului, etc).

ANEXELE la contract detaliaza o serie de aspecte tehnice, financiare sau juridice. De reguld,
anexele cuprind contracte conexe, documente suport (piese aferente brevetelor, marcilor, rezultate ale
auditului, etc.) sau documente de plata.

4.2.1. OBIECTUL CONTRACTULUI. CONDITII DE AMBALARE SI MARCARE
OBIECTUL CONTRACTULUI este reprezentat de marfa asupra careia se poarta negocierile §i

care va trece in proprietatea cumparatorului, dupa ce acesta va achita pretul convenit vanzatorului,
in conformitate cu prevederile contractuale. ldentificarea exacta a obiectului tranzactiei consta in
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stabilirea aspectelor legate de tipul de marfa, cantitate, calitate, ambalaj si precizarea obligatiilor
partilor referitoare la acestea.

Denumirea marfii care face obiectul contractului trebuie astfel specificata incat sa nu lase loc
interpretirilor subiective. in cazul marfurilor fungibile, datoriti calititii omogene care face posibila
inlocuirea unui lot de marfa cu altul, este suficientd specificarea in contract a denumirii complete si
a tipului de marfa, conform uzantelor comerciale internationale. Pentru bunuri nefungibile si servicii
este necesara enumerarea tuturor elementelor care individualizeaza produsul sau prestatia: descrierea
exacta, tehnologia de fabricatie sau executie, caracteristicile tehnice reprezentative, referirea la
catalog, prospect, tip, norma tehnica, mostra, esantion, marca de fabrica, etc.

Cantitatea marfii se determind prin folosirea unitatilor de masura adecvate, in functie de
uzantele cu privire la masuri si greutati de pe piata clientului. De asemenea, In contract trebuie sa se
prevada locul unde va fi determinata cantitatea si documentul care sd ateste ce cantitate a expediat
exportatorul. Cantitatea marfii se determina, de reguld, la locul din care se face expedierea acesteia,
dar partile pot conveni sa se efectueze doud masuratori, la locul de expeditie si la cel de destinatie.
Ultima varianta este preferabild in situatiile in care pe timpul transportului conservarea cantitativa a
marfii nu este certa.

In cazul in care, din cauza caracteristicilor marfii sau a mijloacelor de transport, cantitatea
marfii nu poate fi determinata cu exactitate de la inceput, aceasta se inscrie in contract cu o anumita
aproximatie, indicandu-se toleranta admisibila, in unitatea de masura specifica si/sau in procente.

In cazul anumitor mirfuri, la determinarea greutitii se tine seama de caracteristicile tehnice
care definesc greutatea totald fizicd si greutatea substantei efective; pentru cereale, bumbac, fibre,
land, minereuri trebuie precizat procentul de umiditate; pentru ingrdsaminte chimice si minereuri este
necesar sa fie indicata concentratia in substanta utila, etc.

Calitatea marfii se determind printr-o serie de metode si procedee specifice fiecarui tip de
marfa, iar legat de aceasta, au mare importantd alte doua aspecte: ambalarea s1 marcarea marfurilor
pentru export. Tipul de ambalaj este negociabil si se stabileste in functie de caracteristicile marfii
ambalate si de conditiile de transport. Ambalajul de export are si o importantd functie promotionala,
alaturi de cele de protectie, facilitarea manipuldrii, a transportului si chiar a consumului. Respectarea
tipului de ambalaj specificat in contract este o obligatie importanta a exportatorului; uneori obiectul
real al contractului il poate constitui insusi ambalajul (in conditiile in care anumite produse sunt
prohibite la export ca marfuri, cum ar fi lemnul, anumite metale, etc.). Daca nu s-a convenit in
prealabil asupra ambalajului, vanzatorul este obligat, conform uzantelor de livrare, sa predea marfa
cumparatorului intr-un "ambalaj uzual de export”.

Fiecarui tip de ambalaj 1i corespund anumite valori ale unor indicatori specifici ce masoara
eficienta ambalarii:
- indicatorul de volum (Iy):

volumul exterior al ambalajului
v = X

100

capacitatea de incarcare

(indicatorul de volum /, este mai mare decat 100, dar cu cat este mai apropiat de 100 indica un ambalaj
mai eficient).

- indicatorul de greutate (Ig):

greutatea ambalajului

¢ greutatea mirfurilor

(indicatorul de greutate /g este, in mod normal, mai mic decat 100, iar cu cat este mai mic, cu atat
ambalajul este mai eficient).
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- indicatorul de cost (Ic):

| valoarea ambalajului
C —

= - x 100
valoarea mar furilor

(indicatorul de cost Ic are, in mod normal, o valoare redusa, iar cu cat este mai mic, cu atat ambalajul
este mai eficient).

- indicatorul de protectie (Ip)

pierderile normale

100

Ip = ” .
P greutatea (valoarea) marfurilor

(indicatorul de protectie /p exprima nivelul pierderilor care se pot inregistra la fiecare tip de ambalaj,
care se doresc cat mai mici cu putintd).

Contractul de vanzare trebuie sa stabileasca regimul comercial al ambalajului de export, care

poate fi:

a) ambalajul Insoteste marfa pana la destinatie, dupa care se returneaza exportatorului;

b) ambalajul este inchiriat importatorului (pentru o suma ce se precizeaza in contract) pana la
consumarea marfurilor;

c) ambalajul se vinde o datd cu marfa, situatie In care printr-o clauza speciald se stabileste si
modul de achitare a valorii ambalajului:

e clauza "NETO + ambalajul”, adica pretul ambalajului se factureaza separat de pretul marfii;

e clauza "BRUTO/NETO", adica pretul ambalajului se calculeaza in functie de pretul pe unitate
de greutate al marfii;

e clauza "NETO", adicd pretul ambalajului este deja inclus in pretul negociat pentru marfa
vanduta.

Marcarea ambalajului este o altd cerintd importantd uzitatd in contractul extern; aceasta
trebuie sa asigure identificarea exportatorului si a tipului de marfa, uneori si a importatorului.
Contractul cuprinde descrierea amanuntita a marcajelor: continut, limba utilizata, locul si modul de
aplicare, iar in unele cazuri, specificarea sabloanelor de marcare, a etichetelor, vignetelor sau a
ambalajelor individuale special imprimate. De reguld, pe fiecare colet se marcheaza: numarul
contractului, cel al coletului, numele exportatorului, numele si adresa destinatarului, greutatea
bruto/neto, seria utilajelor, inscriptia "Made in ...". Partile pot conveni si asupra unui marcaj special, cu
insemne neutre sau codificate si/sau cu anumite simboluri standardizate, reprezentand o serie de
informatii esentiale, de genul restrictiilor ce trebuie respectate in timpul transportului sau al consumului
anumitor bunuri (de exemplu: aparate de mare precizie, materii explozibile, obiecte fragile diverse,
etc.).

Marca de fabrica sau de comert este un element distinctiv, utilizat pentru a desemna un produs
care formeaza obiectul proprietitii comerciale. Marca de fabrica indica provenienta produsului,
constituind, totodata, si o garantie puternica in privinta calitdtii produsului respectiv; face obiectul
protectiei drepturilor de proprietate industriald si poate fi comercializatd. in cazul tranzactiilor
comerciale internationale, producatorul original marcheaza marfurile, astfel incéat utilizatorul
produsului sa poatad cunoaste provenienta bunului (se marcheaza in plus "Autentic" sau "Licence
by...", etc).

4.2.2. CLAUZELE SI CONDITIILE CU PRIVIRE LA CALITATEA MARFURILOR
Calitatea marfurilor este unul din elementele cheie ale succesului intr-o operatiune de export-

import; calitatea marfurilor este negociabila. Din momentul in care partile au convenit asupra unei
anume calitati (determinate si verificabile In baza uneia dintre clauzele si metodele care vor fi
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prezentate in continuare) a marfurilor ce trebuie sa fie livrate, respectarea acestei clauze este cea mai
importanta obligatie contractuala a exportatorului.

Calitatea marfurilor se determind prin mai multe metode:

1) determinarea calitatii marfii pe baza de descriere - este metoda cea mai utilizatd in
comertul international, intrucét se poate aplica atat la materii prime, la semifabricate, cat si la masini
si instalatii complexe, produse si servicii la comanda, etc. Metoda constd in descrierea detaliata a
caracteristicilor tehnice ale produsului sau a prestatiei de servicii; pentru masini, utilaje si
echipamente se face, in mod obisnuit, o descriere amanuntita in anexele contractului, fiind mentionati
parametrii tehnico-calitativi: capacitatea de productie, durata de functionare, randamentul,
consumurile specifice, etc.

2) determinarea calitatii prin mostre - presupune ca vanzatorul sd puna la dispozitia
cumpadratorului diferite mostre, pe baza carora, acesta din urma, isi definitiveaza optiunile. Mostra
poate fi o parte reprezentativd a marfii, de dimensiuni mici, de obicei, fara intrebuintari uzuale, sau
poate fi un exemplar din marfa ce constituie obiectul tranzactiei. Marfa livrata trebuie sa fie identica
cu mostra, concordanta care se verifica prin expertize efectuate de catre cumparator la receptia lotului.
De reguld, mostrele acceptate se depun spre pastrare la camerele de comert, asociatii ale comer-
ciantilor, agenti de bursd, comisii de arbitraj, etc. Mostrele indeplinesc astfel functia de informare a
potentialilor clienti asupra calitatii marfurilor, iar dupa livrarea acesteia servesc la verificarea
indeplinirii obligatiilor contractuale cu privire la calitate. O varianta speciala este mostra sonda.

3) determinarea calitatii marfii pe baza de tipuri si denumiri uzuale - consta in utilizarea, in
locul mostrelor, a unor asa-numite tipuri de marfa (care nu reprezinta o marfa reala, ci o notiune
abstractd de care trebuie sa se apropie, cat mai mult, calitatea marfii ce va fi livratd). Tipurile de marfa
sunt definite uneori prin standarde, de regula internationalizate (mentionam, in acest sens, existenta
organizatiei "International Standardisation Organisation" (1.5.0.) care face recomandari
organizatiilor nationale de standardizare in acest domeniu de activitate). Odata adaptate aceste
standarde, marfurile pot fi comercializate cu denumirea calitativa "[.S.O.".

4) determinarea calitatii prin indicarea marcii de fabrica, a celei de comert sau serviciu - marca
de fabrica sau de comert permite individualizarea calitativa a unui produs dintr-o gamd de produse
similare, care pot satisface aceeasi trebuinta, iar marca de serviciu atesta calitatile si competenta firmelor
prestatoare, constituind totodatd o garantie a calitatii.

5) determinarea calitatii pe baza vizionarii marfii - consta In examinarea directa a marfii de
catre cumpadrator si poate avea doud variante:

e vanzarea-cumpdrarea cu clauza vazut-placut: presupune cd importatorul a vazut marfa
inaintea incheierii contractului, declarandu-se de acord cu calitatea constatati;

e vanzarea-cumpdrarea cu clauza dupd incercare: cumparatorul trebuie sa se pronunte
asupra calitdtii marfii intr-un interval limitat de timp (ore sau zile, functie de natura marfii si de
uzantele internationale); daca acesta nu accepta calitatea marfii, contractul se considera reziliat.
Aceastd varianta este mai frecvent utilizatd in cazul comertului cu masini, aparate, nave, automobile,
etc., incercarea fiind prevazuta de obicei in perioada de garantie convenitd, vanzatorul angajandu-se
sa Inlocuiasca piesele defecte si s aduca imbunatatirile necesare pe cheltuiala sa.

6) determinarea calitatii prin utilizarea unor clauze (formule) consacrate - consta in prevederea
in contract a urmatoarelor clauze posibile:

e formula "tel quel": importatorul accepta marfa "asa cum este"”, fara vizionarea acesteia sau
dupa ce a vazut-o. Metoda se aplica, in special, in comertul mondial cu produse agricole, minereuri,
marfuri la care, tinand cont de locul de origine a marfii, nu pot interveni modificari mari in calitate.
De asemenea, aceasta metoda se poate aplica si la livrarea unor partizi de marfuri avariate, sosite in
portul de destinatie.

e clauza "sandatoasa la descarcare” (sound delivered sau S.D.): importatorul nu accepta
marfa decat daca aceasta soseste la destinatie intacta, fara degradari calitative.

o clauza "comertului cu secara" (rye terms sau R.T.): importatorul este obligat sa accepte
marfa chiar daca soseste la destinatie cu unele deprecieri calitative, dar In acest caz exportatorul
trebuie sa acorde o bonificatie la pret.
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In ceea ce priveste raspunderea vanzatorului privind cantitatea si calitatea marfurilor livrate,
se considerd ca el nu si-a indeplinit obligatiile in urmatoarele situatii:

e cand a remis o cantitate in plus sau in minus fata de cea stipulatd, peste toleranta admisa in
contract;

e dacad a livrat altd marfa decat cea prevazutd in contract sau un produs neconform cu mostra,
cu modelul trimis cumparatorului, cu exceptia cazului in care acestea au fost prezentate cu titlu
indicativ;

¢ 1n cazul in care marfa nu poseda calitatile necesare pentru utilizarea comercial;

e 1n general, cand a remis o marfa care nu poseda calitatile si particularitatile prevazute in mod
expres sau tacit in contract.

In aceste cazuri, cumparitorul trebuie si precizeze natura defectului constatat si si-1 invite pe
vanzator sa constate, la fata locului, starea marfii, In mod direct sau prin reprezentantul sau. Importatorul
pierde dreptul de a beneficia de despagubiri daca nu-l instiinteaza pe exportator de cele constatate, intr-
un termen determinat de la data la care a efectuat sau ar fi trebuit sd efectueze examinarea. Cumparatorul
care a reclamat la timp deficientele poate sa pretinda: executarea In continuare a contractului, rezilierea
acestuia, reducerea pretului sau plata unor penalitati.

4.2.3. CONDITIILE DE LIVRARE

In cadrul derularii contractelor comerciale internationale sunt foarte importante prevederile
convenite de cétre parti privind livrarea marfurilor ce fac obiectul tranzactiei, adica acele conditii legate de
determinarea locului st momentului in care, o data cu trecerea marfurilor de la vanzator la cumparator, are
loc si transferul cheltuielilor si al riscurilor pe care le implica livrarea.

CONDITIILE DE LIVRARE sunt prevederi contractuale care stabilesc obligatiile si raspunderea
partilor in legatura cu formalitatile si cheltuielile necesare pe parcursul expeditiei marfurilor de la
exportator la importator, precum §i riscurile suportate pe timpul transportului (inclusiv cele legate
de stocarea, incarcarea, transbordarea, stivuirea, descarcarea marfurilor).

Negocierea conditiilor de livrare presupune, din partea fiecaruia dintre comercianti, o echipa
de negociatori foarte buna, eficienta, precum si asumarea unor riscuri esentiale; omiterea unor aspecte
importante, exprimarea insuficient de precisa a unor obligatii (care poate da nastere unor interpretari
pertinente), etc. reprezintd erori care se pot finaliza n litigii greu de solutionat.

Pentru ci necesitatea rezolvirii acestor probleme devenise evidenti si presanti®’, in 1936
Camera Internationald de Comert de la Paris a realizat formularea si publicarea unor termeni
comerciali in domeniul contractelor de vanzare-cumpdrare internationald, in scopul evitarii aparitiei
unor astfel de situatii litigioase. Astfel, primul INCOTERMS® (International Commercial Terms) a
cuprins 11 termeni, ce au reprezentat primele reguli cu caracter international, ce asigurau o
interpretare unitara a termenilor comerciali cel mai frecvent utilizati in vanzarile internationale si a
insemnat un aport esential al CCI pentru dezvoltarea schimburilor externe. Devenind uzante
comerciale, aceste reguli au permis partenerilor de contract sa se refere la acelasi sens al termenilor
comerciali folositi. Prin utilizarea lor, pe de-o parte textul contractului este redus, nemaifiind necesara
explicitarea obligatiilor celor doud parti, iar pe de altd parte, reduc posibilitatea de aparitie a unor
litigii generate de diferente in interpretarea termenilor specificati in contract. Termenii INCOTERMS
au fost acceptati de majoritatea comerciantilor, desi cei britanici si americani au mai utilizat, Incepand
din 1941, un alt cod de termeni denumit R.A.F.T.D. (Revised American Foreign Trade Definitions),
cuprinzand 8 termeni de livrare.

Regulile INCOTERMS au fost revizuite in 1953, 1967, 1976, 1980, 1990, 2000, 2010, cel mai

2O problemai extrem de sensibild a comertului international a reprezentat-o, pentru mult timp, faptul ci o serie intreaga
de cutume, de practici, prezentau semnificatii diferite pentru comerciantii de pe diverse meridiane. Un moment-cheie din
aceastd perspectiva il reprezintd crearea, in 1923, a Curtii Internationale de Arbitraj de pe 1anga Camera Internationald de
Comert de la Paris.
63 Este vorba deci despre un cuvant compozit, de origine anglo-saxond, edificat pornind de la termenul International
Commercial Terms.
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recent 2020 in sensul adaugarii unor termeni sau comasarii altora.

Functiile INCOTERMS, in cadrul contractelor de vanzare internationald de marfuri, vizeaza
in mod direct definirea completd a obligatiilor reciproce ale vanzatorului si cumpdaratorului,
ocazionate de catre deplasarea marfurilor, dintr-o tripld perspectiva:

e transferul costurilor;
e transferul riscurilor;
e setul de documente care trebuie furnizate.

Fara indoiald, Camera Internationala de Comert nu ,,inventeaza” reguli noi, ci, in primul rand,
adapteaza termenii, uzantele la practicile curente. ,Incotermenii” sunt aplicati la nivel global,
dobandind valentele unei legi, in cazul in care sunt integrati in contractul de vanzare internationala,
si interpretati ca o clauza contractuald transpozabila in dreptul oricérui stat.

Acceptarea prin clauza contractuald a unei uzante INCOTERMS, fara ca aceasta sa fi fost
codificatd, implici o aplicare integrala. In practici, termenii sunt trecuti abreviati, cu precizarea
localitatii (eventual fabrica) pand unde se intind obligatiile exportatorului, iar marfa este preluata de
importator.

Trebuie mentionat faptul ca regulile INCOTERMS se refera numai la relatiile dintre vanzatorii
si cumparatorii, parti la contractul de vanzare-cumpdrare, iar in cadrul acestui contract numai la
reglementari foarte precise. Regulile INCOTERMS nu au in vedere in mod expres celelalte contracte
conexe celui de vanzare-cumparare (contracte de transport, asigurare, finantare, etc.), cu toate ca
implicatiile asupra acestora exista, prin referirile pe care le fac asupra tuturor operatiunilor legate de
vanzare-cumparare.

In general, INCOTERMS nu se ocupa de consecintele incalcarii contractelor comerciale si
nici de absolvirea de raspundere datoratd unor diverse impedimente. Aceste probleme trebuie
rezolvate In conformitate cu alte prevederi din contract si cu legile in vigoare.

Astfel, regulile INCOTERMS fac referiri exprese asupra tuturor etapelor si operatiunilor unei
livrari internationale, si anume:

1. Obligatiile ferme ale partilor contractante: exportatorul (vanzatorul) este obligat sa livreze
marfa in cantitatea si calitatea contractatd, la termenul si locul convenit, Insotitd de documentele
specifice livrarii internationale, iar importatorul (cumparatorul) sa preia marfa si sa plateasca pretul
la termenul stabilit;

2. Cheltuielile cu ambalarea marfurilor de export: indiferent de conditia de livrare acestea
cad 1n sarcina vanzatorului;

3. Controlul cantitativ §i calitativ al marfii: vanzatorul este obligat si efectueze toate
operatiunile si sd suporte cheltuielile aferente controlului, punand marfa la dispozitia cumparatorului,
conform clauzelor contractuale;

4. Locul si momentul trecerii cheltuielilor si riscurilor de la vanzator la cumparator:
conditiile de livrare stabilesc cu precizie aceste aspecte, care nu se suprapun intotdeauna in timp si
spatiu (transferul riscurilor nu coincide cu transferul cheltuielilor);

5. Transportul marfii si avizarea partenerilor contractuali: in situatia in care angajarea
carausului (transportatorului) cade in sarcina vanzatorului, acesta este obligat sd avizeze carausul
asupra livrarii (cand marfa va fi pusa la dispozitia lui si care sunt conditiile de livrare), precum si
cumparatorul (cine realizeaza transportul si momentul punerii marfii la dispozitia acestuia). Daca
aceasta este obligatia cumparatorului, el trebuie sa notifice furnizorului momentul, locul si conditiile
in care marfa trebuie predata transportatorului desemnat;

6. Incheierea contractului de transport international si obtinerea documentelor legate de
livrare;

7. Obtinerea altor documente aferente exportului sau importului: licente, certificate de
origine, factura consulara, certificate sanitare, etc.;

8. Asigurarea vamuirii marfurilor si plata taxelor vamale.

Fara indoiala, avantajele antrenate de utilizarea Incoterms sunt substantiale, acestea
traducandu-se in principal prin castigurile semnificative de timp si bani; cu toate acestea, anumite
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inconveniente pot fi semnalate, ele {indnd in general de formalismul necesar bunei utilizari a
clauzelor, dar si de caracterul incomplet si inca perfectibil al acestora.

INCOTERMS 2020

In prezent, se aplica INCOTERMS 2020, intrate in vigoare la 1 ianuarie 2021. Acestea au
inlocuit versiunea INCOTERMS 2010 si sunt rezultatul unei analize aprofundate a clauzelor
anterioare si a modului in care acestea erau utilizate.

Fata de varianta din 2010, INCOTERMS 2020 pastreaza acelasi numar de 11 termeni, insa
aduce modificari in special in cadrul clauzelor din categoria ,,D”, care sunt acum urmatoarele:

o DAP (Delivered at Place)
o DPU (Delivered at Place Unloaded)
o DDP (Delivered Duty Paid)

Clauzele DAP si DDP existau si in versiunea din 2010, Insd o noutate importanta este
introducerea clauzei DPU, care inlocuieste vechea clauza DAT (Delivered at Terminal), termenul
»terminal” fiind considerat prea restrictiv si generand confuzii.

Astfel:

e Se utilizeazd DAP atunci cand marfa este livratd la un loc convenit, pusa la dispozitia
cumparatorului, pregatita pentru descarcare;

e Seutilizeaza DPU atunci cand marfa este livratd la un loc convenit, dupa ce a fost descarcata
din mijlocul de transport;

e Clauza DDP presupune cd vanzatorul suportd toate costurile si riscurile, inclusiv taxele
vamale, pana la destinatia finala.

Uzantele INCOTERMS 2020 cuprind 4 clase distincte de termeni comerciali:

- clasa "E" stabileste ca vanzatorul sd puna marfurile la dispozitia cumparatorului in spatii proprii
(livrarea se face din depozitele furnizorului); cuprinde o singura conditie:
(1) Ex Works ...(adresa fabricii furnizorului) - EXW

- clasa "F" care prevede ca vanzatorul sa predea marfurile unui caraus numit de cumparator; cuprinde
3 termeni:

(2) Free Carrier ... (locul de incarcare) — FCA

(3) Free Alongside Ship ... (portul si dana) — FAS

(4) Free on Board ... (portul si dana) — FOB

- clasa ""C" care stabileste ca vanzatorul este obligat sd suporte cheltuielile cu transportul, si in unele
cazuri si cele cu asigurarea, dar fara sa isi asume riscul pierderii sau al deteriorarii marfurilor si fara
sd suporte cheltuielile suplimentare legate de efectuarea transportului; caracteristica principald a
conditiilor acestei clase este reprezentatd de faptul ca punctul critic (momentul si locul) care
marcheaza transferul cheltuielilor nu coincide cu cel de transfer al riscurilor (de la vanzator la
cumparator); cuprinde 4 conditii:

(5) Cost and Freight ... (port de destinatie) — CFR

(6) Cost Insurance and Freight ... (port de destinatie) — CIF

(7) Carriage Paid to ... (port de destinatie) — CPT

(8) Carriage and Insurance Paid to ... (port de destinatie) — CIP

- clasa "D" care stabileste ca vanzatorul sa suporte toate cheltuielile si riscurile aferente transportului
marfurilor pana la punctul de destinatie; cuprinde 5 termeni:

(9) Delivered at Place ... (livrat la loc de destinatie) — DAP

(10) Delivered at Place Unloaded (loc de destinatie) — DPU

(11) Delivered Duty Paid ... (loc de destinatic) — DDP
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Luand drept criteriu tipul de transport pentru care se opteaza (pe apa sau nu), putem clasifica
normele Incoterms astfel:

Norme utilizabile pentru orice tip de transport:

EXW (Ex Works)
FCA (Free Carrier)

CPT (Carriage Paid to)
CIP (Carriage and Insurance Paid to)

DAP (Delivered at Place)
DPU (Delivered at Place Unloaded)
DDP (Delivered Duty Paid)

Norme utilizabile pentru transportul pe apa:

FAS (Free Alongside Ship)
FOB (Free on Board)

CFR (Cost and Freight)
CIF (Cost Insurance and Freight)

Conditiile INCOTERMS precizeaza punctul geografic in care marfa este transmisa de la
vanzator la cumparitor, cu indeplinirea anumitor obligatii dupa cum urmeaza:

Editia Incoterms® 2020, care o succedd pe cea 2010, acordd o atentie sporitd securitatii in
circulatia marfurilor, flexibilitatii in acoperirea asigurarii in functie de natura bunurilor si de
modalitatea de transport, precum si solicitarii bancilor de prezentare a unui conosament la bord in
cazul finantdrii unor marfuri livrate in conditia FCA. Incoterms® 2020 ofera, de asemenea, o
prezentare mai simpla si mai clara a conditiilor de livrare, cu un limbaj revizuit, o introducere extinsa
si note explicative, iar articolele sunt reordonate pentru a reflecta mai bine logica unei tranzactii de
vanzare.

Incoterms® 2020 este prima editie care include o prezentare ,,orizontald”, grupand articolele
similare pentru a permite utilizatorilor sa vada clar diferentele de tratare a problemelor particulare
fiecarei din cele 11 reguli Incoterms®.

Pe scurt, diferentele fatd de Incoterms 2010 vizeaza:

[J Transformarea uzantei DAT in DPU;
[ Clarificarea chestiunilor legate de asigurare pentru CIF si CIP;
0 Clarificarea structurii costurilor;

(1 Concentrarea pe securitatea transporturilor.
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INCOTERMS 2020

- responsabilitati / transfer riscuri si cheltuieli legate de marfa -

primul transportator transportator

- NCEO N R -

Cumparator /
& port de destinatie importator
Vanzator / exportator portde:incarcare
ultimul 0
& pS g
. Bl

[Neoyr:1Vl EXW FCA FCA FAS FOB CFR CIF CPT CIP DPU DAP

Free Cost =SS Carriage &  Delivered

Free Carrier Free Carrier £ Freighton Cost & Carriage Delivered Delivered
2020 Ex-Works (Warehouse) (Port/Airport) Alongside Board Freight Insurance Paid To Insurance at Place at Place Duty Paid
’ Gl Ship & Freight Paid Unloaded ty
Modalitate de transport oricare oricare oricare naval naval naval naval oricare oricare oricare oricare oricare

Obiligatii si cheltuieli

r ambalare pentru export ]

‘ formalitati de export 'cumgarator

' incarcare initiala lcumparator

' transp. intern stat origine 'cumgarator cumparator

cumparator cumparator

I cheltuieli port incarcare '

' taxe firma logistica 'mmmmm cumparator

taxe transport umparator cumparator cumparator cumparator

t:heltuieli port de destinatie Fumgarator cumparator cumparator cumparator cumparator cumparator cump. cumparator cumparator

umparator cumparator cumparator cumparator cumparator cumparator cump. cumparator cumparator cumparator cumparat. vanzator
umparator cumparator cumparator cumparator cumparator cumparator cump. cumparator cumparator cumparator cumparat, vanzator

'eosturi livrare la destinatie FumEarfdor cumparator cumparator cumparator cumparator cumparator cump. cumparator cumparator cumparator

In cadrul grupei C (transportul principal platit), vanzitorul incheie un contract de transport, suportand
costurile. In acest caz, vanzitorul este responsabil pentru obtinerea documentelor de export. Riscul
este transferat in momentul transmiterii marfii catre cumpardtor. Toate problemele care apar
dupa incarcare, legate de transport sau de altd naturd, intra in responsabilitatea cumparatorului.
Grupa C include urmatoarele reguli Incoterms: CFR, CIF, CPT si CIP.

Grupa D (Sosire) presupune ca vanzatorul este obligat s livreze marfurile intr-un anumit loc sau in
portul de destinatie. Acest grup include uzantele DAP, DPU si DDP.

in cadrul grupei E (plecare), vanzitorul pune la dispozitia cumparatorului marfurile la punctul de
livrare indicat de catre acesta. Vanzatorul nu este obligat nici la vdmuire si nici la formalitati de
export, si nu suportd riscul si costurile de incarcare. In grupa E, existd doar uzanta Incoterms
EXW.

Grupa F (transportul principal neplatit) obligd vanzatorul sd efectueze vamuirea la export.
Vanzatorul nu plateste cheltuielile de transport si asigurare. FCA, FAS si FOB apartin acestei grupe
de uzante.
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EXW - Ex Works

Ex Works implica faptul ca vanzatorul livreaza marfurile cumparatorului:

- Cand plaseaza marfurile la dispozitia cumparatorului intr-un loc numit (cum ar fi o fabrica sau un
depozit)

- §i

- Locul respectiv poate fi sau nu cel al vanzatorului.

- Pentru ca livrarea sa aibd loc, vanzatorul nu trebuie sd incarce marfurile In niciun mijloc de transport
si nici nu trebuie sa realizeze vadmuirea marfurilor pentru export, in cazul in care se impune §i un
astfel de demers.

- Aceasta regula poate fi utilizata indiferent de modul sau modurile de transport.

- Partile au nevoie doar de numele locului de livrare. Cu toate acestea, este util sd se specifice, de
asemenea, cat mai clar punctul/locul de livrare. Un punct de livrare indicat Tn mod precis prezintd
cu claritate ambelor parti momentul livrarii marfurilor si transferul riscului cédtre cumpdrator,
marcand punctul in care costurile trec in contul cumpiratorului. In cazul in care partile nu numesc
punctul de livrare, atunci se considera ca este lasat vanzatorul sa selecteze punctul ,,care se potriveste
cel mai bine scopului sau”.

Observatie: EXW este uzanta Incoterms care impune vanzatorului cel mai mic set de
obligatii. Prin urmare, din perspectiva cumparatorului, regula trebuie utilizatd cu maxima atentie.

In cadrul Incoterms 2020, livrarea EXW are loc, la fel ca transferul riscului, atunci cand
marfurile sunt plasate, neincarcate, la dispozitia cumparatorului. Cu toate acestea, riscul de pierdere
sau de deteriorare a marfurilor in cadrul operatiunii de Incarcare efectuate de vanzator este prezent,
in contextul 1n care cumparatorul nu participa fizic la incarcare. Avand in vedere aceasta posibilitate,
ar fi indicat ca, in cazul 1n care vanzatorul este cel care incarca marfurile, partile sa fie de acord in
prealabil cu cine este supus riscului pierderii sau deteriorarii marfii in timpul incarcarii. In cazul in
care cumparatorul doreste sa evite orice risc n timpul incarcarii la sediul vanzatorului, ar trebui sa ia
in considerare alegerea uzantei FCA (in baza careia, dacd marfurile sunt livrate la sediul vanzatorului,
vanzatorul are obligatia de a incarca).

Vanzatorul nu are obligatia de a asigura autorizarea/vamuirea exportului in tarile terte prin
care marfurile trec in tranzit. EXW se dovedeste a fi potrivita pentru tranzactiile interne.

Vianzatorul suporta costurile legate de:
- diversele verificari (verificarea calitatii, masurarea, cantarirea marfurilor);
- 0 posibild deteriorare a marfurilor inainte de livrare;
- ambalare si etichetare, cu exceptia cazului In care nu sunt solicitate de tipul de transport ales.

Obligatiile vanzatorului sunt urmatoarele:
- vanzatorul livreaza marfurile la locul specificat de cumparator, la data convenitd sau in perioada
convenitd; Vanzatorul livreazd marfurile impreunda cu factura comerciald, in conformitate cu
contractul de vanzare, adaugand orice alte documente mentionate in contract (pe suport de hartie sau
in format electronic).

La cererea cumparatorului, vanzatorul poate oferi asistentd pentru obtinerea autorizatiei
necesare pentru exportul de marfuri. De asemenea, exportatorul notificd cumparatorului data la care
bunurile sunt puse la dispozitia sa.

Cumparatorul suporta urmatoarele costuri:
- Legate de formalitatile de import, de export si de vdmuire a tranzitului;
- Legate de bunuri, din momentul livrarii acestora;
- Taxele vamale, precum si alte taxe;
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In plus, cumparatorul ramburseaza vanzatorul pentru costurile suportate prin furnizarea
asistentei privind documentatia pentru export, import sau tranzit.

Obligatiile cumpéaratorului vizeaza:
- Obtinerea documentatiei de export, import sau tranzit;
- Organizarea transportului marfurilor de la locul de livrare;
- Descarcarea si incarcarea marfurilor.

FCA — Free Carrier

Aceastd uzanta implica faptul cd vanzatorul livreaza marfurile cumparatorului intr-una din
variantele de mai jos:

1. Cand locul numit este sediul vanzatorului, marfurile fiind astfel livrate, sau:
cand sunt incarcate in mijloacele de transport identificate de citre cumparator.

2. Cand marfurile sunt puse la dispozitia transportatorului sau a unei alte persoane
desemnate de
cumparator.

Aceastd uzantd poate fi utilizatd indiferent de modul de transport selectat si poate fi, de
asemenea, utilizata in cazul in care sunt folosite mai multe moduri de transport.

O vanzare in cadrul Incoterms 2020, FCA poate fi incheiata doar cu numirea locului de livrare,
fie la sediul vanzétorului, fie 1n alta parte, fara a specifica punctul exact de livrare in acel loc numit.
Cu toate acestea, partile sunt sfatuite sa specifice, cat mai clar, punctul precis din locul de livrare. Un
punct de livrare precis numit, indicat, face clar ambelor parti momentul livrarii marfurilor si
transferul riscului catre cumparator; de asemenea, este précis marcat si punctul in care costurile trec
in contul cumparatorului.

Daca punctul de livrare nu este identificat prin numirea acestuia in contract, atunci se considera
ca partile au lasat vanzatorul sa selecteze punctul ,,care se potriveste cel mai bine scopului sau”.

Prin alegerea FCA, vanzatorul suporta costurile legate de:
- Autorizarea la export;
- incredintarea marfurilor unui transportator;
- Obtinerea unei licente de export sau a unei alte autorizatii, precum si alte taxe specifice;
- Furnizarea documentului care dovedeste livrarea marfii sau versiunea electronicd echivalenta;
- Pregatirea si trimiterea facturii comerciale sau a unei versiuni electronice echivalente;
- Informarea cumparatorului ca marfurile au fost livrate si incredintate transportatorului sau nu au
fost acceptate de catre transportator la momentul convenit;
- Ambalarea si marcarea necesare pentru transport, cu exceptia cazului in care marfurile sunt
transportate fara ambalaje;
- Controlul calitétii, masurarea, cantarirea si numararea.

Principalele obligatii ale vanzatorului sunt urmatoarele:
- Vanzdtorul trebuie sd furnizeze marfurile, factura comerciala si alte dovezi de conformitate care pot
fi solicitate si specificate in contract;
- La cerere si pe cheltuiala cumparatorului, vanzatorul ofera asistentd pentru obtinerea unor document
de expediere;
- Desemneaza o persoana responsabild de incarcarea marfurilor in mijlocul de transport indicat;
- Pregatirea marfurilor pentru incarcare (ambalare, etc);
- Pregatirea marfurilor pentru export si suportarea riscurilor si costurilor implicate;
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- La cererea cumparatorului, exportatorul poate incheia un contract de transport, pe costul si riscul
cumparatorului.

Pe de alta parte, cumparatorul suporta costurile:
- Legate de import si transportul marfurilor din momentul livrarii catre transportator de catre
vanzator;
- Aditionale, legate de nerespectarea obligatiei de a realiza livrarea marfurilor la locul si ora convenite
in contract;
- Ocazionate de obtinerea de documente sau echivalent In forma electronica emise in tara expedierii
si
/ sau de originie, care sunt necesare pentru cumparator pentru a importa sau tranzita marfurile;
- Privind informarea vanzatorului despre data si locul in care marfurile vor fi livrate transportatorului;
- Legate de transportul produselor;
- De descarcare a marfurilor livrate din mijlocul de transport in terminalul transportatorului desemnat
de cumparator;
- Generate de produse din momentul in care acestea sunt puse la dispozitia transportatorului desemnat
de catre cumparator (inclusiv taxe vamale si alte taxe oficiale);

Obligatiile cumparatorului se referd in principal la urmatoarele actiuni:
- Cumparatorul identifica transportatorul, realizeaza formalitatile legate de importul marfurilor si
transportul acestora din momentul livrarii de catre vanzator catre transportator;
- Importatorul asuma riscul de pierdere sau deteriorare a produselor din momentul preluarii lor de
catre transportator;
- Incheierea de contracte de transport, desi vanzatorul poate (ca un serviciu suplimentar) sa aranjeze
transportul in contul si pe riscul riscul cumparatorului;
- Importatorul se ocupa de toate formalitatile de tranzit necesare, precum si de vamuirea la import.

FAS — Free Alongside Ship

In aceasti situatie, vanzitorul livreaza marfurile cumparatorului cind marfurile sunt plasate
langa de nava (de exemplu, pe un chei sau o barja), in portul de expediere stabilit.

Riscul de pierdere sau deteriorare a marfurilor se transferd atunci cand marfurile sunt puse
la dispozitia importatorlui langa nava, iar cumparatorul suporta toate costurile din acel moment.

Aceastd uzantd este utilizatd numai pentru transportul pe mari/oceane sau pe caile
navigabile interioare, In cazul in care partile intentioneaza sa livreze marfurile plasand marfurile
alaturi de o nava. Astfel, uzanta FAS nu este adecvata atunci cand marfurile sunt predate
transportatorului inainte de a fi in proximitatea navei, de exemplu atunci cand marfurile sunt
predate unui transportator la un terminal de containere. Acolo unde este cazul, partile ar trebui sa ia
in considerare utilizarea FCA, in locul FAS.

Este utila specificarea cat mai clara de catre partile contractante a punctului de Incarcare din
portul de expediere numit, unde marfurile urmeaza sa fie transferate de la chei sau barja catre nava,
deoarece costurile si riscurile pentru acel punct apartin vanzatorului, iar cele asociate pot varia in
functie de practica portului.

Incoterms 2020 FAS solicitd vanzatorului sa pregateascd marfurile pentru export, daca este
cazul (de asemenea, vamuirea la export trebuie realizatd). Cu toate acestea, vanzatorul nu are obligatii
de a vadmui marfurile pentru import sau tranzit prin tari terte, de a plati orice taxe de import sau de a
indeplini orice formalitati vamale de import.

Prin utilizarea uzantei FAS, vanzatorul asuma:

- Costurile formalitatilor de export: vamuire, taxe, autorizatie de export, etc;
- Costurile aferente expedierii marfurilor pana in locatia de livrare;
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- Costurile activitatilor de control, cum ar fi controlul calitdtii, masurarea, cantarirea, numararea,
ambalarea, etichetarea.

In ceea ce il priveste pe vanzitor, acesta trebuie si:
- 1s1 indeplineasca toate indatoririle in conditiile de livrare specificate in contract. Aceasta inseamna
livrarea marfurilor Tmpreund cu o facturd comerciald in conformitate cu contractul de vanzare
si alte documente conexe;
- Livreze marfurile plasandu-le alaturi de nava in perioada specificatd anterior si in portul numit
indicat de cumparator;
- Informeze cumparatorul in avans despre livrarea bunurilor;
- Furnizeze pe cheltuiala sa un document care confirma livrarea bunurilor catre cumparator. Daca
aceasta dovada este un document de transport, vanzatorul trebuie sa asiste cumparatorul, la cererea
sa, in demersurile de obtinere a acestuia;
- Ambaleze si marcheze marfurile.

Pe de alta parte, cumparatorul asuma:
- Costurile formalitatilor de import si de tranzit: vamuire, taxe, autorizatie de import, cheltuieli legate
de obtinerea tuturor autorizatiilor oficiale;
- Costurile aferente contractului de transport;
- incheierea contractului de transport din portul de expediere numit;
- Anuntarea vanzatorului in prealabil cu privire la orice cerinte de sigurantd legate de transport,
numele navei, punctul de incarcare si data livrarii.

FOB — Free On Board

Conform acestei uzante, vanzatorul livreaza marfurile cumparatorului la bordul navei, indicate
de cdtre cumparator, in portul de expediere numit. Riscul de pierdere sau deteriorare a marfurilor se
transfera atunci cand marfurile sunt la bordul navei, iar cumparatorul suporta toate costurile din acel
moment.

Aceasta uzanta este utilizatd numai pentru transportul pe mari/oceane sau pe caile
navigabile interioare, in cazul in care partile intentioneaza sa livreze marfurile plasand marfurile la
bordul unei nave. Astfel, uzanta FOB nu este adecvatd atunci cand marfurile sunt predate
transportatorului nainte de a fi la bordul navei, de exemplu atunci cand marfurile sunt predate unui
transportator la un terminal de containere. In acest caz, partile ar trebui sa ia in considerare utilizarea
FCA, si nu FOB.

FOB implica realizarea de catre vanzator a vamuirii marfurilor pentru export, daca este cazul.
Cu toate acestea, vanzatorul nu are obligatia de a se ocupa de vamuirea marfurilor pentru import sau
tranzit prin tari terte, ori de a plati orice taxe de import sau de a indeplini toate formalitatile de import.

Exportatorul va suporta costurile legate de:
- Autorizarea exportului;
- incarcarea marfii pe nava;
- 0 potentiala deteriorare a marfurilor inainte de incarcarea pe nava.

Principalele obligatii ale vanzatorului sunt legate de:
- incarcarea marfurilor pe nava, in locul desemnat de cumparator (si suportarea costurilor aferente
acestei operatiuni);
- Obtinerea autorizatiei de export a produselor;
- Posibilele daune aduse marfurilor inainte de incarcarea pe nava;
- Informarea cumparatorului cu privire la incarcarea marfurilor;
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In ceea ce il priveste pe importator, acesta isi asumi costurile:
- Legate de incheierea unui contract de transport;
- Legate de autorizatia si vamuirea la import;
- Legate de deteriorarea sau furtul marfii dupa incéarcarea produselor la bord.

Astfel, camparatorii sunt responsabili pentru orice daune aduse marfurilor (sau disparitia
acestora) dupa ce bunurile au fost incércate in nava. De asemenea, ei sunt cei care suporta costurile
aferente Incheierii contractului de transport si vamuirii la import. Nu 1n ultimul rand, importatorii
informeaza vanzatorii despre portul desemnat, numele navei si data livrarii.

CPT — Carriage Paid To

In cazul folosirii uzantei CPT, vanzatorul livreaza marfurile, transferand riscul
cumpadratorului, prin predarea acestora catre transportator. Odatd ce marfurile au fost livrate
cumparatorului (predate transportatorului), vanzatorul nu garanteaza ca marfurile vor ajunge la locul
de destinatie 1n stare bund, ori in cantitatea stabilitd. Acest lucru se datoreaza faptului ca transferul
riscului de la vanzator la cumpardtor se realizeazd atunci cand marfurile sunt livrate cumpéaratorului,
prin predarea catre transportator.

Practic, in cazul clasei C de uzante Incoterms, tranferul riscului si al costurilor de la exportator
la importator nu se realizeaza simultan. Aceastd uzanta poate fi utilizatd indiferent de modul de
transport selectat si poate fi, de asemenea, utilizata in cazul in care sunt folosite mai multe moduri de
transport (transport multimodal).

In cadrul uzantei Incoterms 2020 CPT, doua locatii sunt importante: locul sau punctul (daca
este cazul) In care marfurile sunt livrate (pentru transferul riscului), si locul sau punctul convenit ca
destinatie a marfii (ca punct la care vanzatorul promite sa contracteze pentru transport).

Partile sunt sfatuite sa identifice ambele locuri cat mai exact posibil in contractul de
vanzare. Identificarea locului sau a punctului (daca este cazul) de livrare Intr-un mod cat se poate de
precis este importanta pentru a raspunde situatiei obisnuite in care sunt angrenate mai multe mijloace
de transport, fiecare pentru diferite segmente ale tranzitului de la livrare la destinatie.

Utilizarea uzantei CPT implica pentru exportator asumarea:
- Tuturor costurilor aferente marfurilor si transportului acestora pana la livrarea catre transportator;
- Costurilor de incarcare (la transportator) si costurilor posibile de descarcare;
- Costurilor de tranzit si de vamuire (si alte formalitati) la export.

Vanzatorul (exportatorul) furnizeaza o factura comerciala si alte documente necesare in forma
materiala (hartie) sau In format electronic. De asemenea, el este responsabil de livrarea marfurilor
catre transportator la locul stabilit, la data convenita sau in perioada convenita.

Exportatorul este responsabil pentru deteriorarea sau pierderea marfurilor pana cand acestea
sunt predate transportatorului la punctul mentionat si in termenul specificat, tot el trebuind sa
contracteze sau sa organizeze transportul marfurilor la locul de destinatie numit. Daca un astfel de
loc nu existd, vanzatorul poate alege punctul care se potriveste cel mai bine acestui scop.

Nu in ultimul rand, vanzétorul se ocupa de autorizatiile de export, ambalarea marfurilor,
informeaza cumparatorul privind transmiterea marfurilor cétre transportator, si furnizeaza diverse
documente specifice. Vanzatorul nu este insa obligat sa incheie un contract de asigurare, ci trebuie sa
furnizeze informatii n acest scop la cererea cumparatorului.

Cumparatorul (importatorul) va suporta:

- Toate costurile aferente marfurilor si transportul acestora din momentul in care au fost predate
transportatorului (excluzand obligatiile vanzatorului);
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- Costurile de tranzit, cu exceptia obligatiilor vanzatorului prevazute in contractul de transport;

- Costurile de descarcare, cu exceptia cazului in care aceasta este obligatia vanzatorului prevazuta in
contractul de transport;

- Costurile de autorizare si tranzit la import;

Cumparatorul (importatorul) isi asuma responsabilitatea pentru daune sau pierderi privind
bunurile din momentul in care acestea au fost predate transportatorului. De asemenea, el informeaza
vanzatorul despre locul si data livrarii.

CIP — Carriage and Insurance Paid To

Uzanta CIP este relativ apropiata CPT, cu principala mentiune ca vdnzdatorul trebuie sa
contracteze §i o asigurare impotriva riscului (cumparatorului) privind pierderea sau deteriorarea
marfurilor de la punctul de livrare pana la cel de destinatie.

CFR — Cost and Freight

In acest caz, se va considera ca vanzitorul livreazi marfurile cumparitorului la bordul navei;
riscul de pierdere sau deteriorare a marfurilor se transferd atunci cand marfurile ajung la bordul navei,
astfel incat se poate spune ca exportatorul si-a indeplinit obligatia de a livra marfurile, indiferent daca
marfurile ajung sau nu la destinatie, sunt in stare buna, in cantitatea declarata, etc.

in cadrul CFR, vanzitorul nu are obligatia de realiza asigurarea produselor; cumparitorul este
cel care deruleaza acest demers, in nume propriu. Uzanta Incoterms 2020 CFR este utilizatd doar
pentru transportul pe mare/oceane sau pe ciile navigabile interioare. In cazul in care se utilizeaza
mai multe moduri de transport, uzanta recomandata este CPT.

In contextul folosirii uzantei CFR, doua porturi sunt importante: portul in care marfurile
sunt incarcate la bordul navei si portul convenit ca destinatie a marfurilor. Transferul riscurilor de la
vanzator la cumpardtor se opereaza atunci cand marfurile sunt livrate cumparatorului prin plasarea
acestora la bordul navei, in portul de expediere. Cu toate acestea, vanzatorul este cel care trebuie sa
achite transportul marfurilor de la livrare la destinatia convenita.

Exportatorul va avea in sarcina proprie urmatoarele elemente:
- Costurile fiscale 1n tara in care au fost fabricate marfurile;
- Taxele portuare in portul de plecare;
- Costurile transportului de marfuri pana in port;
- Costurile obtinerii unei licente de export;
- Taxele vamale si alte taxe in tara de plecare;
- Costurile aferente controlului calititii marfii, cantaririi, masurarii marfurilor, demersuri necesare
inainte de Tncarcarea marfii pe nava;
- Costurile pentru furnizarea documentelor de transport emise in portul de destinatie si copia
electronica a acestora;
- Costurile de tranzit care au fost in contul vanzatorului in baza contractului de transport;
- Ambalarea corespunzétoare a marfurilor.

Importatorul este cel care va suporta in mod direct:
- Costurile fiscale in tara de destinatie;
- Costurile de asigurare in timpul transportului;
- Costurile aferente obtinerii licentei de import, taxele vamale in statele de transit si tara de destinatie;
- Costul notificarii vanzatorului relative la data de expediere si portul de destinatie;
- Costurile de descarcare, cu exceptia cazului in care se prevede altfel in contractul de transport.
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CIF — Cost Insurance and Freight

Uzanta CIF este relativ apropiatd CFR, cu principala mentiune ca vdnzdatorul trebuie sa
contracteze §i o asigurare impotriva riscului (cumparatorului) privind pierderea sau deteriorarea
marfurilor de la punctul de livrare pana la cel de destinatie.

in acest caz, se va considera ca vanzatorul livreaza marfurile cumparatorului la bordul navei;
riscul de pierdere sau deteriorare a marfurilor se transfera atunci cand marfurile ajung la bordul navei,
astfel incat se poate spune ca exportatorul si-a Indeplinit obligatia de a livra marfurile, indiferent daca
marfurile ajung sau nu la destinatie, sunt in stare buna, in cantitatea declarata, etc.

Uzanta Incoterms 2020 CIF este utilizata doar pentru transportul pe mare/oceane sau pe
ciile navigabile interioare. In cazul in care se utilizeazi mai multe moduri de transport, uzanta
potrivita este CIP si nu CIF.

DAP — Delivered at Place

Livrarea se considera a fi efectuata in cazul optiunii pentru DAP atunci cand marfurile sunt

puse la dispozitia cumparatorului:

- la sosirea mijlocului de transport pregatit pentru descarcare;

- la locul de destinatie numit;

- la punctul convenit in acel loc, daca este convenit vreun astfel de punct.

Vanzatorul isi asuma toate riscurile implicate de transportul marfurilor la locul de
destinatie numit sau la punctul convenit din acel loc. Prin urmare, in cadrul acestei uzante Incoterms,
livrarea si sosirea la destinatie se suprapun. DAP poate fi utilizatd indiferent de modul de transport
selectat, si poate fi, de asemenea, utilizata in cazul in care sunt folosite mai multe moduri de transport
(transport multimodal).

Este important ca partile sa specifice locul sau punctul de destinatie cat mai clar posibil, din
mai multe considerente; in primul rand, riscul de pierdere sau deteriorare a marfurilor se transfera
cumparatorului in acel punct de livrare / destinatie - si este esential ca vanzatorul si cumparatorul sa
aibe o imagine clard asupra punctului in care se face acest important transfer. Pe de alta parte, costurile
anterioare punctului de livrare/destinatie incumba vanzatorului, iar costurile operate dupa acel loc,
cumpdratorului. In al treilea rand, vanzitorul trebuie si contracteze sau si aranjeze transportul
marfurilor la locul convenit sau la punctul de livrare / destinatie.

Prin utilizarea DAP, vanzatorul nu are obligatia vamuirii la import, si, pana la realizarea
acesteia prin demersurile importatorului, marfurile vor fi pastrate intr-un port sau terminal din tara de
destinatie (riscul vizandu-1 pe cumpardtor).

Astfel, se poate afirma ca in cadrul uzantei DAP :

- Toate costurile aferente marfurilor si transportul acestora pana la livrare incumba exportatorului, la
fel ca elementele de cost legate de vamuirea la export si descarcare;

- Vanzatorul furnizeaza factura comerciala si alte documente necesare in forma de hartie sau in format
electronic;

- Exportatorul 11 asuma responsabilitatea pentru daune sau pierderi privind bunurile, pana cand
acestea sunt livrate la momentul si ora convenite;

- Una dintre obligatiile principale ale vanzatorului este sd contracteze sau sa organizeze transportul
marfurilor la destinatia indicatd; daca un astfel de loc nu este specificat, vanzatorul poate alege
punctul care se potriveste cel mai bine acestui scop;

- Vanzatorul trebuie sa efectueze si sa plateasca toate autorizatiile de export si tranzit, precum si sa-1
asiste pe cumparator privind autorizarea de import; de asemenea, elfurnizeaza cumparatorului
documente care 1i permit acestuia sa preia bunurile.

In ceea ce il priveste pe cumparitor (importator), acesta:

- suporta toate costurile legate de marfuri din momentul livrarii lor (si eventuale costuri de
descarcare);
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- suporta costurile de vamuire la import;
- informeaza vanzatorul despre portul / locul de livrare desemnat, tipurile de mijloace de transport si
data livrarii;

Cumpiratorul nu este obligat sa incheie un contract de asigurare, dar trebuie sa furnizeze
informatii in acest scop la cererea vanzatorului.

DPU — Delivered at Place Unloaded

DPU implica faptul ca livrarea se produce atunci cand marfurile, odata descarcate din mijlocul
de transport, sunt puse la dispozitia cumparatorului la un loc de destinatie numit. Vanzatorul isi
asuma toate riscurile implicate de aducerea marfurilor la locul de destinatie. Prin urmare, in cadrul
acestei uzante Incoterms, livrarea si sosirea la destinatie se suprapun.

Este important ca partile sa specifice locul sau punctul de destinatie cat mai clar posibil, din
mai multe considerente; in primul rand, riscul de pierdere sau deteriorare a marfurilor se transfera
cumparatorului in acel punct de livrare / destinatie - si este esential ca vanzatorul si cumparatorul sa
aibe o imagine clara asupra punctului in care se face acest important transfer. Pe de alta parte, costurile
anterioare punctului de livrare/destinatie incumba vanzatorului, iar costurile operate dupd acel loc,
cumpiritorului. In al treilea rand, vanzitorul trebuie si contracteze sau si aranjeze transportul
marfurilor la locul convenit sau la punctul de livrare / destinatie.

Din cauza greselilor frecvente in interpretarea uzantei DAT (Delivered At Terminal),
cuvantul ,,terminal” a fost inlocuit in cadrul uzantei Incoterms 2020 DPU.

Obligatiile principale ale vanzatorului (exportatorului) vizeaza:

- Realizarea tuturor sarcinilor in conditiile de livrare specificate in contract. Aceasta inseamna livrarea
marfurilor Tmpreund cu o facturd comerciald in conformitate cu contractul de vanzare si alte
documente conexe;

- Descarcarea marfurilor din mijloacele de transport care sosesc si apoi livrarea, punandu-le la
dispozitia cumparatorului la punctul convenit in contract;

- Contractarea transportului marfurilor;

- Furnizarea cumparatorului cu toate documentele necesare pentru a permite acestuia sa preia
bunurile;

- Asistarea cumpardtorului, la solicitarea sa, in obtinerea oricaror documente necesare pentru
formalitdtile de tranzit si autorizare;

- Ambalarea si marcarea marfurilor;

- Informarea cumparatorului despre eventualele probleme legate de primirea marfii;

- Descarcarea marfurilor la locul livrarii.

Dintre obligatiile importatorului mentionam:

- Asistenta oferitd vanzatorului, la cererea sa, in obtinerea oricaror documente necesare formalitatilor
de autorizare la export si tranzit;

- Efectuarea si plata autorizatiei de import;

- Informarea vanzatorului in prealabil cu privire la toate cerintele de sigurantd legate de transport,
numele navei, punctul de incarcare si posibila datd de livrare in perioada convenita in contract.

DPU presupune ca vanzatorul livreaza marfurile si, in acelasi timp, opereaza transferul
riscurilor si al costurilor catre cumparator atunci cand marfurile sunt descarcate din mijloacele de
transport sosite si predate cumparatorului. Locul livrarii are loc la destinatia indicata in contract sau
la un punct convenit. DPU este singura regula Incoterms care impune vanzatorului descarcarea
marfurilor la locul livrarii. Din acest motiv, vanzatorul trebuie sa se asigure ca este capabil sa
organizeze descircarea la locul specificat in contract. In cazul Incoterms DPU, nu existd nicio
obligatie de a face un contract de asigurare.
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DDP — Delivered Duty Paid

Uzanta DDP presupune un maxim de obligatii pentru exportator (inclusiv plata taxelor vamale
de import), dar si pretul cel mai ridicat. In acest caz, livrarea se considera a fi efectuati atunci cand
marfurile sunt puse la dispozitia cumparatorului:

- la sosirea mijlocului de transport pregatit pentru descarcare;
- la locul de destinatie numit;
- la punctul convenit in acel loc, daca este convenit vreun astfel de punct.

Vanzitorul isi asuma toate riscurile implicate de transportul marfurilor la locul de
destinatie numit sau la punctul convenit din acel loc. Prin urmare, in cadrul acestei uzante
Incoterms, livrarea si sosirea la destinatie se suprapun.

DDP poate fi utilizata indiferent de modul de transport selectat, si poate fi, de asemenea,
utilizatd in cazul in care sunt folosite mai multe moduri de transport (transport multimodal). Este
important ca partile sa specifice locul sau punctul de destinatie cat mai clar posibil, din mai multe
considerente; in primul rand, riscul de pierdere sau deteriorare a marfurilor se transfera
cumparatorului in acel punct de livrare / destinatie - si este esential ca vanzatorul si cumparatorul sa
aibe o imagine clard asupra punctului in care se face acest important transfer. Pe de alta parte, costurile
anterioare punctului de livrare/destinatie incumba vanzatorului, iar costurile operate dupa acel loc,
cumpdratorului. In al treilea rand, vanzitorul trebuie si contracteze sau si aranjeze transportul
marfurilor la locul convenit sau la punctul de livrare / destinatie.

Astfel, se poate afirma ca in cadrul uzantei DDP :

- Toate costurile aferente marfurilor si transportul acestora pana la livrare incumba exportatorului, la
fel ca elementele de cost legate de vamuirea la export/import si descarcare;

- Vanzatorul furnizeaza factura comerciala si alte documente necesare in forma de hartie sau in format
electronic;

- Exportatorul isi asuma responsabilitatea pentru daune sau pierderi privind bunurile, pana cand
acestea sunt livrate la momentul si ora convenite;

- Una dintre obligatiile principale ale vanzatorului este sd contracteze sau sa organizeze transportul
marfurilor la destinatia indicatd; daca un astfel de loc nu este specificat, vanzatorul poate alege
punctul care se potriveste cel mai bine acestui scop;

- Vanzatorul trebuie sd efectueze si sa plateascd toate autorizatiile de export/import si tranzit, precum
si sd-1 asiste pe cumpdarator privind autorizarea de import; de asemenea, elfurnizeaza
cumparatorului documente care ii permit acestuia sa preia bunurile.

Cumparatorul nu este obligat sa incheie un contract de asigurare, dar trebuie sa furnizeze
informatii in acest scop la cererea vanzatorului.

Uzantele RAFTD'41 (Revised American Foreign Trade Definitions), consacrate in comertul
exterior al SUA, trateaza urmatorii termeni uzuali:

EX POINT OF ORIGIN - Franco loc de origine... (exemplu: Ex Factory, Ex Warhouse, Ex
Plantation, etc.) vanzatorul este obligat sa suporte toate cheltuielile si riscurile pana la termenul de
livrare, cand acestea vor fi preluate de cumparator; acesta din urma trebuie sa preia marfurile la
termenul convenit, sd achite taxele de export (daca sunt) sau alte taxe, sa suporte toate cheltuielile si
riscurile de la data cand este obligat sa preia marfurile.

FOB (named inland carrier at name inland point of departure): pretul este stabilit la punctul de
incarcare intern, vanzatorul avand obligatia sa incarce marfurile in vagoane, camioane, slepuri, avion
sau autovehicule stabilite prin contract.

FAS (Free Alongside Ship) si FAS VESSEL (named port of shipment): pretul fixat de vanzator
include si cheltuielile de livrare a marfurilor langd bordul navei maritime sub carligul macaralei, in
portul de expeditie precizat.

FOB VESSEL (named inland point of country of importation): pretul stabilit include toate
cheltuielile de livrare pana la bordul navei maritime navlosite de cdtre sau pentru cumpdrator in portul
de imbarcare.
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C & F (Cost and Freight, named point of destination): pretul stabilit include si costul transportului
pand la punctul de destinatie fixat.

CIF (Cost Insurance Freight named point of destination): pretul convenit include si asigurarea
maritima si orice alte cheltuieli pana la punctul de destinatie fixat.

EX DOCK (named port of importation): pretul fixat de vanzator include orice cheltuieli aditionale
pentru livrarea marfurilor pe doc, in portul de import stabilit, cu taxele vamale platite.

Aplicarea clauzelor RAFTD nu este obligatorie si pot interveni modificari de continut de la

caz la caz, in functie de caracteristicile specifice fiecdrei tranzactii in parte.

Casuta 14. INCOTERMS 2010 — exemplu
Societatea a carei responsabil de comert international sunteti (localizata in Utrecht, Olanda)
achizitioneaza marfuri din Brazilia. Pretul FAS Santos al acestora este de 340.000 EUR. Ruta
marfurilor (simplificatd) este urmatoarea:
- fabrica (Sao Paolo) — port Santos (transport rutier),
- stocare 7 zile in antrepozit port,
- incarcare vas,
- transport maritim Santos — Amsterdam,
- transport rutier Amsterdam — Utrecht.
Cunoscand urmatoarele elemente, determinati preful CFR Amsterdam:
- transport rutier in interiorul statului brazilian = 1.900 EUR,
- Incdrcare vas port Santos = 1.100 EUR,
- navlu Santos — Amsterdam = 4.450 EUR,
- asigurare transport maritim Santos — Amsterdam = 1.200 EUR,
- transport rutier Amsterdam — Utrecht = 3.050 EUR.

Rezolvare:

Pretul FAS (franco de-a lungul navei) Santos = 340.000 EUR — contine deja transportul
rutier in interiorul statului brazilian. Pentru a ajunge la pretul CFR (cost si navlu) Amsterdam, la
pretul FAS Santos mai trebuie adaugate cheltuielile cu incarcare marfurilor pe vas si navlu-ul
Santos-Amsterdam, adica:

Pretul CFR Amsterdam = 340.000 EUR + 1.100 EUR + 4.450 EUR
=345.550 EUR

4.2.4. TERMENUL DE LIVRARE

Pentru indeplinirea corespunzatoare a obligatiilor contractuale de catre cele doud parti este
importanta stabilirea clard a termenului de livrare (sau a modalitdtii de determinare a acestuia).

TERMENUL DE LIVRARE reprezinta momentul infaptuirii livrarii, al predarii marfurilor de la
vanzator la cumparator (in mod direct, prin intermediul carausului sau al altui intermediar de genul
antrepozitelor de marfuri, terminalelor de containere, etc.).

Data sau perioada ce exprima termenul de livrare trebuie intotdeauna formulatd in functie de
specificul livrarii (tipul de marfa, mijlocul de transport, etc.) si de conditia de livrare negociata. La stabilirea
contractarea are loc Tnainte ca marfurile sa fie produse, ceea ce inseamna ca termenul de livrare trebuie sa
tind seama de specificul procesului de productie (durata ciclului de fabricatie, etc.). Astfel, in practica se
utilizeazd mai multe tipuri de termene de livrare:

o termen de livrare determinat, care poate fi la randul lui cert sau indicativ:

e termenul de livrare cert se fixeazd cu maxima precizie (stabileste o datd calendaristica
fixa, iar pentru livrari deosebite - fructe proaspete, flori, etc. - chiar ora livrarii); se
utilizeaza in toate situatiile in care vanzatorul poate determina durata in timp a tuturor
activitatilor componente care insotesc livrarea, pand in momentul in care marfurile trebuie
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predate cumparatorului;

e termenul de livrare indicativ (orientativ) stabileste un interval de timp mai mare (decada,
luna, trimestrul, etc.); se utilizeaza in cadrul livrarilor complexe (masini, utilaje, linii
tehnologice sau chiar uzine la cheie), ce presupun constructii montaj si puneri in
functiune, pentru a crea furnizorului posibilitatea de a face fata unor situatii neprevazute
care pot interveni in timpul executiei; cumparatorul isi rezerva dreptul de a face receptia
(indeosebi cea calitativda) doar dupa ce furnizorul asigura punerea in functiune si atingerea
parametrilor proiectati. Termenul de livrare indicativ se recomanda, din punct de vedere
al protejarii intereselor vanzatorului, In toate situatiile in care cumparatorul prefera
livrarea la destinatie, iar ruta de transport ridica probleme neprevazute, inclusiv legate de
vamuirea marfurilor 1n tara importatoare.

o ftermen de livrare determinabil - nu poate fi stabilit (intr-o variantd sau alta) Tn momentul
semnarii contractului, situatie n care se vor fixa doar conditiile ce trebuie indeplinite sau in functie
de care se poate fixa termenul de livrare (ex. productia la comanda, plata prin acreditiv documentar,
livrari de produse din recolta anului in curs, etc.).

In cazul in care un contract nu precizeazi nimic in privinta datei livrarii, se subintelege de
regula ca vanzatorul este obligat sa remitd marfa cumparatorului intr-un termen rezonabil, in functie
de natura marfii si de Imprejurarile existente.

Data livrarii este consideratd data trecutd pe documentele de transport, termen ce indica
predarea marfii cumparatorului sau reprezentantilor acestuia; aceasta poate confirma respectarea (sau
nu) a clauzelor contractuale prin compararea cu termenul de livrare convenit.

4.2.5. FORMAREA PRETULUI MONDIAL; CLAUZELE SI CONDITIILE REFERITOARE LA PRET

42.5.1.  CATEGORII DE PRETURI PRACTICATE PE PIATA MONDIALA

In comertul international se pot intdlni o multime de categorii de preturi, in functie de natura
tranzactiei, de specificul marfii sau de alte aspecte ce intervin in desfagurarea tranzactiei. Acestea pot
fi grupate in patru mari grupe:

a) preturi formate pe baza negocierilor directe — in cadrul acestei grupe se pot intalni in mod concret
urmatoarele categorii:

1) preturi informative, de catalog — acestea au menirea de a asigura o informare a cumparatorilor.
De regula, la aceste preturi se pot aplica reduceri substantiale.

2) preturi de oferta — acestea contin de regula o rezerva pe care vanzatorul trebuie sa si-o ia, in
vederea negocierii contractului. Aceastd marja trebuie sa aiba o marime rezonabila, ca sa nu
se piarda interesul cumparatorului. Vanzatorul are mari sanse de a-si impune pretul de oferta,
atunci cand pe piata existd un dezechilibru intre cerere si oferta, respectiv atunci cand cererea
este mai mare decat oferta.

3) preturi de tranzactie sau contractuale — sunt preturile rezultate in urma negocierii directe intre
vanzitor si cumpdritor si care se inscriu in contract. In acest pret pot fi incluse pe langa valoarea
pe unitate de produs si alte elemente cum sunt cheltuielile de transport (intern ori extern),
manipulare, asigurare, dobanzi, comisioane, etc.

4) pretul de facturare — este pretul ce se inscrie in factura. Desi, in mod normal, ar trebui sa fie egal
cu cel inscris in contract, in practicd acesta poate diferi de cel contractual, atunci cand marfa
livrata se abate de la conditiile standard pentru care s-a fixat pretul.

5) pretul de baza — reprezinta pretul unui anumit sortiment sau calitati de marfa, in functie de care
se determind, prin corelare, si preturile sortimentelor derivate.

6) preturi in operatiunile de compensatii — de regula, acestea se negociaza la nivelul preturilor
mondiale, iar eventualele devieri trebuie aplicate in mod corect atat la partida de export, cat si
la cea de import, respectiv trebuie si se compenseze. In plus, trebuie fixate in aceeasi valuta,
pentru ca eventualele influente rezultate din fluctuatiile de curs valutar s se compenseze.

b) preturi formate in cadrul licitatiilor de import
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1) preturi de oferta — sunt date de ofertele de pret ale diferitilor participanti la licitatii, acestea fiind
un element de baza — dar nu singurul — in evaluarea ofertelor, ceea ce face ca acest pret de oferta

2) pretul ofertei celei mai avantajoase — este pretul continut in oferta cea mai avantajoasa, adica
oferta cu costul total estimat cel mai mic. Acest pret nu este in mod automat si cel mai mic pret
oferit in cadrul licitatiei. Acest lucru se intampla ca urmare a complexitatii procedurilor de
evaluare si comparare a ofertelor. Stabilirea costului total se face prin luarea in calcul si a altor
factori, dintre care pot fi mentionati: costul transportului, consumurile specifice, costurile
operationale ale echipamentelor, compatibilitatea acestora cu cele aflate in dotare, asigurarea
service-ului, a pieselor de schimb, siguranta metodelor de exploatare, termene si conditii de
garantii oferite, etc.

3) pretul ofertei castigatoare — desi, Tn mod normal, oferta cea mai avantajoasa ar trebui sa fie
castigatoare, nu intotdeauna acest lucru se intampld, intrucat castigatorul trebuie sa
indeplineasca cumulativ si alte conditii prin care sa facd dovada potentialului tehnic sau
financiar.

4) pretul de contract — este pretul stipulat in contractul rezultat in urma unei licitatii. Acest pret rezulta
in urma unor negocieri legate de diferite clauze contractuale si ca atare Intre pretul final inscris In
contract si pretul din oferta initiala pot exista diferente insemnate.

c) preturi formate pe baza cotatiilor bursiere - aceste preturi sunt instrumente importante in
desfasurarea comertului cu produse fungibile.
d) alte categorii de preturi:

1) preturi de dumping — sunt preturile scazute, practicate la vinzarea marfurilor pe pietele
externe, cu scopul de a penetra au a-si largi cota de piata, elimindnd total sau partial
concurentii strdini sau/si locali.

2) preturi limita — cunoscute si sub denumirea de preturi de interventie, putand fi preturi prag
(niveluri inferioare de pret) sau preturi plafon (limite superioare de pret).

3) preturi glisante — se mai numesc si indexate si stabilesc modul de fixare a pretului in viitor,
in functie de evolutia anumitor factori.

4) preturi de transfer — sunt preturile practicate pentru operatiuni intre filialele aceleiasi societati
transnationale. Acest pret difera in mod substantial de pretul de pe piata libera pentru produse
comparabile, fiind, In functie de interesele firmei mama si ale filialelor, fie mult subevaluat,
fie mult supraevaluat.

5) preturi de cartel — sunt fixate de participantii la cartel, care isi coordoneaza activitatea
comerciala si sferele de influentd, pe baza unui acord general care sa permita participantilor
sa-si comercializeze produsele la preturi 1nalte.

6) preturi medii — sunt valori statistic unitare, determinate, de regula, prin impartirea valorilor la
cantitatile inscrise in statisticile vamale de export sau de import ale unei tari. Aceste preturi
au relevanta doar la produsele omogene.

Factorii de influenta asupra preturilor mondiale
In cadrul factorilor ce influenteaza formarea preturilor mondiale putem distinge:

1) Evolutia situatiei economice, politice, financiare, tehnologice din térile sau regiunile cu o

pondere insemnata in comertul international.

2) Evolutia ciclului conjunctural in tarile dezvoltate.

3) Evolutia inflatiei in térile dezvoltate.

4) Fluctuatia cursurilor de schimb ale principalelor monede utilizate ca mijloace de plata

internationale.

5) Evolutia pretului la energie.

6) Politicile comerciale ale statelor sau grupdrilor de state cu pozitii puternice in comertul

mondial, precum si aranjamentele multilaterale de reglementare a unor piete internationale.

7) Conditiile climatice din principalele zone de cultura ale produselor agricole.

8) Evolutia navlurilor.

9) Stérile conflictuale politice si militare.
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42.5.2. PRETURILE IN CONTRACTELE INTERNATIONALE

Contractul de vanzare-cumparare prevede ca transferul proprietatii asupra bunului
tranzactionat sa se realizeze doar dupa ce cumparatorul plateste pretul marfii in cauza.

PRETUL reprezinta suma de bani, determinatd sau determinabila, pe care cumparatorul
(importatorul) este obligat, prin contractul incheiat, sa o plateasca vanzatorului (exportatorului), in
schimbul marfurilor tranzactionate.

Pretul se inscrie in contract fie pe unitatea de produs, fie ca o suma globala pentru intreaga
cantitate tranzactionatd, in functie de natura bunurilor: pentru marfuri nefungibile, care nu coteaza la
bursa, preturile se inscriu ferm atat pe unitatea de masura, cét si ca valoare totald, iar pentru marfurile
care coteazd la bursd se apeleazd la cotatiile de la bursele caracteristice ori cele locale unde se
mijlocesc tranzactii pentru marfurile respective

Prin negociere sau pe baza uzantelor trebuie neapdrat precizate unele aspecte legate de pretul
marfii: cantitatea pentru care se calculeaza preturile, valuta in care se face plata, reducerile de pret pe
care le acordd vanzitorul cumparitorului. In practica comerciald se obisnuieste ca pretul platit sa fie
acela pe care il are marfa in momentul in care trebuie executat contractul. In functie de aceasti uzanti
el poate fi calculat: pe baza greutatii marfii in portul sau gara de incércare, pe baza greutatii marfii in
portul sau gara de descarcare (clauza “cantitate livrata“), pe baza greutatii marfii corespunzatoare
calitativ si in buna stare, sosite la destinatie (clauza “sound delivered’), pe baza greutatii brute sau nete
a marfii.

O sarcina esentiald a compartimentelor de export o reprezintd stabilirea ofertelor de pret;
functie de caracteristicile diverselor piete intocmirea ofertei de pret trebuie sa tind seama de
urmatoarele elemente:

e pretul pietei: oferta de pret trebuie incadratd intre limitele variatiei de pret in raport cu
concurenta si calitatea produselor sau a serviciilor oferite pe piata respectiva;

e constrangerile comerciale previzibile (marje normale ale vanzatorilor, ale distributiei, probleme
fiscale);

e constrangerile legate de distanta fata de partener (cheltuieli, costul amortizarii, termen de
repatriere);

e conditiile de transport, mai precis alegerea logisticii (terestra, maritimad sau aeriand), in functie
de costuri, rapiditate si siguranta;

e incidenta cheltuielilor anexe (administrative, consulare, garantii, ambalaje, asigurari);

o reflectarea la nivelul costurilor a functionarii retelei de vanzare, a serviciului de export, in scopul
asigurarii rentabilitatii operatiunilor.

Pentru asigurarea profitabilitdtii activitatii de export precum si a investitiilor in productia
destinata exportului sau in actiunile de cooperare, pentru ridicarea cotelor de piata deja cucerite sau
pentru a patrunde pe noi piete, sunt necesare strategii de pret rationale, care sd tind seama de
particularitatile fiecarei afaceri economice internationale. Practica internationala a consacrat mai multe
metode de stabilire a pretului:

e metode bazate pe costuri, conform carora pretul se stabileste pornind de la cheltuielile de
realizare si desfacere a produselor la care se adauga o cota de profit; se utilizeaza mai ales la produsele
prelucrate (indeosebi la masini, utilaje, exporturi complexe). O astfel de metoda este metoda pragului
de rentabilitate sau a punctului critic, care determind, pentru anumite niveluri de pret, veniturile din
vanzari necesare acoperirii cheltuielilor totale.

In cazul exporturilor complexe (ex. realizarea de obiective economice prin actiuni de
cooperare si atragere de capital strdin) metoda pretului obiectiv ia in considerare, pe langa pretul
bunurilor, efectele de antrenare ale acestora si anumite costuri specifice datorate prestarii unor servicii
(montaj, asistentd tehnica, punere in functiune, etc.), conditiilor de mediu (analizd a solului si sub-
solului, a asigurarii infrastructurii), conditiilor de executare, impozitelor platite, etc.

e metode bazate pe cerere, care iau in considerare nivelul si structura pietei pentru bunurile
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exportate, estimand, pe baza observatiei empirice si a analizei statistico-matematice, profilul cererii
sub forma unei functii avand ca variabila pretul. Determinarea pretului se poate face in doua variante
in functie de scopul urmarit: astfel, daca se doreste obtinerea unei cote de piata cat mai ridicate sau
chiar patrunderea pe noi piete, se adopta varianta maximizarii veniturilor din export, rezultand un pret
mai redus; daca scopul este maximizarea profitului Intr-un termen relativ scurt, firma de export va
opta pentru varianta pretului ridicat, in cazurile in care caracteristicile pietei si ale produsului o permit
(produse noi, cerere inelastica, pozitie dominanta pe piata, etc.)

Preturile diferentiate (in functie de produse, in raport cu piata, cu partenerii, sau tinand seama
de momentul conjunctural) valorifica caracteristicile fiecarei piete si ale fiecarui partener, dar pot
deveni instrumente discriminatorii in relatiile comerciale internationale; astfel folosirea unor preturi
diferentiate exclusiv pe criterii subiective, fara sa tind seama de costuri, nu este recomandabila.

e metode bazate pe concurenta stabilesc, pe principiul comparatiei, asemanarile si deosebirile
existente intre parametrii tehnici si economici ai produsului propriu, pe de-o parte, si ale unuia sau
mai multor produse reprezentative concurente, pe de alta parte, fie pe baza tuturor produselor si
parametrilor, fie selectiv.

Metoda pretului specific se utilizeaza pentru produsele cu grad redus de prelucrare sau pentru
materii prime si consta in calcularea pretului unitar in raport cu un singur parametru de baza:

P, =P, x (1+%8e)
NB

in care:

P, = pretul sortimentului (produsului) urmarit;

P. = pretul sortimentului (produsului) reprezentativ;

N, = parametrul sortimentului (produsului) urmarit;

N, = parametrul sortimentului (produsului) reprezentativ;

Pentru produsele cu un numar relativ restrans de parametri comparabili se poate folosi
urmatoarea relatie de calcul:
P, =P, X k;,

unde:

ki=ki k... kmn

ki(i=1,m) = Nni, Nei

m = numadrul de parametri comparati.

In practica, vanzitorul se obliga prin contract sau ulterior si acorde cumpéritorului unele
bonificatii, fie prin cresterea cantitatii livrate fatd de cea facturata, fie direct asupra pretului. Astfel
de reduceri asupra pretului de care poate beneficia cumparatorul sunt:

e scontul de reglementare (casso sconto) se acorda clientilor care platesc achizitiile lor inainte
de termenul normal de scadenta;

e rabatul se acorda asupra pretului de vanzare, convenit in prealabil, din cauza unui defect de
calitate sau a calitdtii neconforme contractului;

e remiza se acordd, de regula, luand in considerare importanta vanzarii si se calculeaza prin
aplicarea unui anumit procent asupra pretului curent de vanzare.

Un element important in stabilirea pretului ce-l va incasa exportatorul il reprezinta conditia de
livrare; dupa cum rezulta din Figura 8, termenul de livrare ales influenteaza in mod direct marimea
acestui pret.
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Figura 6. Relatia pret - conditie de livrare
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4.3. Derularea contractelor de vinzare internationala

DERULAREA CONTRACTELOR DE VANZARE INTERNATIONALA desemneaza ansamblul activitatilor
prin care se realizeaza livrarea marfurilor de la vanzator la cumparator, pe de o parte, si efectuarea
platii de catre cumparator in beneficiul vanzatorului, pe de alta parte.

In ceea ce priveste livrarea internationald a marfurilor, principalele activititi componente
sunt:

1. pregatirea marfurilor in vederea exportului si facturarea la extern;
2. expeditia si transportul international;

3. asigurarea marfurilor;

4. vamuirea marfurilor.

In ceea ce priveste plata internationald, problema de bazi este aceea a stabilirii mijloacelor si
tehnicilor de plata.

In procesul derularii operatiunilor de comert exterior sunt implicate, pe langa partile
contractului comercial (vanzator si cumparator), si o serie de firme sau organisme prestatoare de
servicii specializate: expeditori, intermediari de tranzit, armatori, case de asigurari, organe vamale,
institutii de control al calitatii, etc. Totodata, in cazul exportului indirect sau al exportului prin
comisionar, in relatia comerciala de baza sunt implicate trei parti: producatorul (furnizorul marfii
pentru export), firma de comert exterior (care poate actiona pe cont propriu sau in calitate de
comisionar) si clientul extern (intermediar, comerciant pe cont propriu sau beneficiar final a marfii).

Relatiile complexe care se stabilesc intre participantii la procesul derularii unei operatiuni de
export CIF, efectuat printr-o firma de comert exterior, in cadrul careia plata se efectueaza prin
acreditiv documentar, sunt reprezentate intr-o forma simplificata in Figura 9.

Baza juridicd a operatiunii o constituie contractul de vanzare internationala incheiat de firma de
comert exterior in nume propriu, dar in contul producatorului, cu un client extern (2). Firma actioneaza
ca un comisionar, in baza contractului de intermediere semnat cu producatorul (1).

Pentru efectuarea platii, clientul extern deschide un acreditiv, platibil la banca exportatorului
(3a, 3b, 3c). Avizat de firma de comert exterior ca acreditivul a fost deschis, furnizorul intern va lua
maisurile necesare pentru efectuarea livrarii. In acest sens, firma de comert exterior contacteazi un
expeditor (4) care se ocupa de toate activitatile si formalittile legate de transportul marfurilor si, in
primul rand, de angajarea unui caraus (transportator) (5), care urmeaza sa asigure transferul fizic al
marfurilor din statia de expeditie in cea de destinatie (6a, 6b, 6¢). Totodata se procedeaza la asigurarea
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marfurilor 1n traficul international prin incheierea unui contract cu o casa de asigurare, acest document
(polita de asigurare) urmand sa Tnsoteasca marfa pe parcursul extern, alaturi de celelalte documente de
livrare: factura externa, documentul de transport, certificatul de origine, certificatul de calitate, etc.

Aceleasi documente fac parte din setul ce urmeaza a fi depus la banca de catre exportator
pentru incasarea contravalorii exportului (7); firma de comert exterior va incasa suma in valutd
reprezentand valoarea livrarii (8a) si o va transfera in moneda nationald sau valutd la producatorul
intern, dupa ce si-a retinut comisionul (8b).

In urma efectudrii platii (9a, 9b) importatorul va intra in posesia documentelor care-i permit
ridicarea marfurilor ajunse la destinatie; intrucat este vorba de un export CIF, formalitatile vamale
intra in sarcina sa (10).

Figura 7. Derularea exportului

Producitor | - Firma de Client |
r?ntlgi > ( 1 ) comert (2) > extern
< (8b) exterior
(7 (3a) |(9b)
(3¢) (8a)
\ 4 (3b)
(4) Banca pl R Banca
(6a) exportatorului | (9a) importatorului
A
Expeditor |—
(5)l
v
Marfa (6b) Cirdug (6¢) | Formalititi vamale 10)

4.3.1. PREGATIREA MARFURILOR LA EXPORT

In cadrul obligatiei de livrare previzute in contractul extern, vanzitorul trebuie s asigure
livrarea fizica a marfurilor care fac obiectul tranzactiei, respectarea calitatii, cantitatii, a modalitatilor
de ambalare si marcare precizate in contract si incadrarea in termenele de livrare. Atunci cand
exportatorul este insusi producatorul marfurilor, el se va preocupa de fabricarea sau disponibilizarea
marfii in raport cu conditiile convenite in contract; cdnd exportatorul este o casa de comert, el se va
preocupa din timp de procurarea marfii; iar cand exportul se face printr-un intermediar, acesta trebuie
sa ia legatura cu furnizorul pentru organizarea livrarii.

Una din obligatiile principale ale vanzatorului este ca acesta sd livreze marfurile in
conformitate cu prevederile contractuale impreuna cu toate dovezile solicitate. Astfel, el este “tinut”
sa faca dovada livrarii cantitatii preconizate, la data si locul convenit, precum si sd asigure calitatea
marfurilor la nivelul stabilit.

Dovada cantitatii livrate se face in general prin documentele care certificd existenta unui
document de transport (conosament, scrisoare de trasura, etc.). Atunci cand obiectul contractului il
constituie bunuri individualizate - masini, utilaje, bunuri de folosinta indelungata, etc. - cantitatea
livratd trebuie sa corespunda celei stabilite prin contract; in situatia unor marfuri de masa se admit
(daca contractul prevede) tolerante in plus sau in minus in raport cu cantitatea contractata.

Termenul la care s-a livrat marfa este cel din documentul care consemneaza momentul
inceperii transportului international. Respectarea intocmai a termenelor de livrare, care se calculeaza,
de regula, de la data incheierii contractului, are o mare importanta pentru derularea corespunzatoare
a exportului. De exemplu, in cazul exportului cu plata prin acreditiv documentar (cazul cel mai
frecvent in comertul international), respectarea termenelor de livrare este o premisa a incadrarii in
termenul de valabilitate al acreditivului si, deci, a incasarii pretului de catre exportator in conditii de
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siguranta. Pe de alta parte, livrarea marfurilor Tnainte de termenul stabilit se poate face, in principiu,
numai cu acordul cumparatorului.

In ceea ce priveste respectarea calitdtii, de regula se solicita un certificat de calitate, care face
parte din setul de documente depus de catre exportator la banca, in vederea incasarii contravalorii
exportului. Certificatul de calitate este eliberat de producatorul marfurilor exportate, putand fi atestat
de o institutie specializatd de control al calitatii. Continutul certificatului trebuie sa corespunda
intocmai cu prevederile contractuale privind calitatea marfurilor pentru ca exportatorul sa poatd
incasa banii de la banca.

Un document important in derularea contractului, care sintetizeaza aspectele principale
privind continutul partizii de marfd, ca si modul de ambalare si marcare in vederea transportului, este
lista de colisaj (packing list). Aceasta cuprinde numarul coletelor in ordinea marcarii lor, denumirea
reperelor de marfa care se gasesc in fiecare colet, cu specificarea denumirilor, cantitdtilor (fara
indicarea valorii).

De multe ori, in tranzactiile internationale se solicita o atestare oficiala a locului de origine a
marfurilor printr-un certificat de origine (certificate of origin). Acest document este emis la cererea
exportatorului de cédtre un organism specializat din tara lui (de reguld camera de comert), confirma
natura, cantitatea, valoarea marfurilor livrate, locul de fabricare si include o declaratie precizand tara
de origine a bunurilor respective.

Certificatul de origine indeplineste urmatoarele functii.

- permite obtinerea unor facilitati vamale de catre importator: in cazul in care intre tarile
partenere existd acorduri ce prevad taxe preferentiale, importatorul va trebui sd dovedeasca, cu acest
certificat de origine, dreptul sdu la o taxd vamald mai redusa sau chiar la o scutire de taxe vamale;

- asigurd respectarea masurilor de politica comerciala din tara importatoare: astfel, tarile care
practica licente si contingente bilaterale doresc sa se asigure cd marfurile provin din tara care
beneficiaza de contingent si se incadreaza valoric in madrimea acestuia;

- asigura protejarea unor drepturi de proprietate intelectuala (de exemplu: denumirea de
origine).

4.3.2. FACTURAREA LA EXTERN

Facturarea este o operatiune esentiala in tranzactiile comerciale internationale, iar factura
comerciald numita in comertul exterior factura externa reprezintd documentul cel mai important in
operatiunea de comert exterior.

FACTURA EXTERNA (Export Invoice) este un inscris intocmit de exportator prin care se aratd
conditiile in care are loc vanzarea de bunuri si servicii, cuprinde, in detaliu, marfurile comercializate
si conditiile de comercializare aferente acestora.

Factura comerciald rezuma toate conditiile esentiale ale unei afaceri incheiate (partenerii,
obiectul, pretul), astfel incat din continutul ei rezultd in mod clar drepturile si obligatiile partilor. Nu
de putine ori ea constituie singura materializare a acordului de vointa dintre parti, atunci cand acesta
nu este consemnat Intr-un contract scris; pe de altd parte, In practica comerciala internationald se
admite ca tacerea partenerului care a primit factura, echivaleaza cu acceptarea integrald a conditiilor
pe care aceasta le cuprinde.

Factura externa indeplineste urmatoarele functii:

1. arata faptul ca marfa a fost vanduta;

2. mijloceste transferul de proprietate de la vanzator la cumparator;

3. serveste la incasarea contravalorii marfurilor;

4. serveste la efectuarea formalitatilor vamale (factura este documentul primar de evidenta,
identificare si evaluare in vama a marfurilor de export - import).

Factura consemneaza in scris existenta unui act de vanzare si face parte din setul de documente
obligatorii, solicitate de banca pentru a proceda la plata exportului.

Factura este emisd intr-un numir de exemplare care depinde de specificul tranzactiei. In
exportul spre anumite tari, acesta poate fi chiar de 20 de exemplare sau mai mult; in general, factura
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este intocmitad pentru urmatoarele destinatii principale:
- clientul din contract comercial;
- autoritatea care elibereaza certificatul de origine;
- casa de asigurari;
- firmele de tranzit in tara exportatorului, respectiv a importatorului;
- portul de imbarcare;
- serviciile vamale din tara exportatorului/importatorului;
e Dbanca platitoare, etc.

In afara facturii comerciale, in practica de comert exterior se mai utilizeaza urmatoarele tipuri
de facturi:

e Factura pro forma - este un document solicitat de importator exportatorului pentru a-i servi la
realizarea unor formalitdti prealabile importului (ex. obtinerea licentei de import, deschiderea
acreditivului documentar).

e Factura consulara - este un document solicitat de catre organele vamale din unele tari
importatoare pentru a servi la stabilirea taxelor vamale la marfurile de import; aceasta este
completata de catre expeditor pe formulare speciale vizate de consulatele tarilor importatoare.
Costul facturilor consulare variaza de la tara la tara, dar poate fi adesea foarte ridicat. Conform
INCOTERMS, cumpadratorul este tinut sa ramburseze vanzatorului costul facturilor consulare pe
care acesta din urma le-a procurat in contul importatorului.

e Factura vamala - este un document cerut la import in anumite tari (mai ales in Commonwealth)
pentru a determina structura preturilor brute si a preturilor nete (dupad deducerea taxelor) pe piata
tarii de origine; factura vamala serveste ca element de referinta pentru calculul taxelor vamale.

4.3.3. EXPEDITIA INTERNATIONALA

Expeditia internationald este o componentd importantd a mecanismului de derulare a
operatiunilor de export/import.

EXPEDITIA INTERNATIONALA reprezinta interfata dintre predatorul marfii si cardus
(transportator), precum §i dintre acesta din urma si destinatar, asigurand derularea fluxurilor de
marfuri in bune conditii.

4.3.3.1. FUNCTIILE EXPEDITORULUI

EXPEDITORUL INTERNATIONAL este o persoand fizicd sau juridica care, pe baza unui contract
de mandat incheiat cu firma exportatoare, se obliga sa ia marfurile incredintate de aceasta §i sa
efectueze ansamblul operatiunilor necesare pentru ca marfa sa ajunga la destinatar.

Ca reguld generala, in practica comertului international transportatorul nu este expeditor, iar
expeditorul nu este transportator. Spre deosebire de expeditor, transportatorul realizeaza deplasarea
efectiva a marfurilor in spatiu, cel mai frecvent la ordinul expeditorului si pe cheltuiala exportatorului
sau importatorului, in functie de conditia de livrare prevazuta in contractul de vanzare internationala.

Serviciile prestate de expeditorii internationali cuprind atat servicii care preced incheierea

contractului, cat si servicii post-contractuale. Dintre acestea mentionam:

e alegerea mijloacelor de transport si a rutelor celor mai convenabile pentru transportul
marfurilor si organizarea transportului acestora la destinatie;

e pregatirea calculelor pentru tarifele privind cheltuielile de transport si cheltuielile accesorii
legate de derularea operatiunii de export/import;

e plata cheltuielilor legate de deplasarea marfurilor de la exportator la importator, verificarea si
decontarea acestora;

e intocmirea si perfectarea formalitatilor privind asigurarea marfurilor pe parcursul
transportului;
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¢ intocmirea documentelor si formalitatilor necesare operatiunii de export/import, inclusiv a
formalitétilor vamale si de tranzit;

e avizarea la timp, conform conditiilor prevazute in contractul de vanzare internationald, a celor
interesati in derularea transportului;

e angajarea mijloacelor de transport necesare;

e incheierea contractului de transport: de reguld, contractele de navlosire sunt incheiate cu
cardusul in numele si in contul firmei de comert exterior. Uneori, casele de expeditie si brokeraj se
ocupa si cu inchirierea, in numele si contul unui caraus, a unor mijloace de transport care prisosesc
altor cérausi, sau cu inchirierea de mijloace de transport in nume propriu;

e traficul de grupaj: expeditorul international avand o baza tehnico-materiald, are posibilitatea
de a grupa o parte din marfurile incredintate, in special cele de mic tonaj, in cantitdti sub-vagonabile,
si de a le remite cu un singur document de transport pe adresa unui corespondent al sau din strainatate,
care livreaza fiecare colet in parte la destinatar;

e depozitarea si distribuirea marfurilor din depozite: marfurile aflate in depozite pot fi sortate,
preambalate, conservate, finisate si etichetate, ambalate si marcate;

e organizarea expedierilor si transportului marfurilor la manifestiri comerciale (targuri,
expozitii, etc.): expeditorul international poate asigura expedierea marfurilor la targuri, expozitii,
licitatii, putand asigura manipularea si asezarea exponatelor;

e intocmirea documentelor de expeditie si transport (scrisori de trdsurd, conosamente,
instructiuni si note de expeditii, etc.).

Documentele eliberate de expeditor conform regulilor Federatiei Internationale a
Organizatiilor de Expeditii (FIATA) sunt urmatoarele:

e [FCR (Forwarding Agents Certificate of Receipt), prin care expeditorul certifica faptul ca a
preluat o marfa corect specificatd si ca a primit dispozitie irevocabild de a expedia marfa la
destinatarul indicat in document sau sa o tind la dispozitia acestuia.

e FCT (Forwarding Agents Certificate of Transport) prin care expeditorul certifica faptul ca a
preluat, in vederea expedierii, o partidd de marfa clar specificata, cu obligatia de a o livra conform
instructiunilor comitentului, asa cum este indicat in acest document. Vanzatorul va putea prezenta
cumpadratorului, prin banca sa, FCT-ul pentru a incasa pretul de cumparare in conditiile "cash contra
documente"; FCT este negociabil cand poarta mentiunea "la ordin".

o [BL (FIATA Combined Bill of Lading) - conosamentul de casa al expeditorului elaborat de
FIATA; este un conosament direct, eliberat de expeditor in cazul transporturilor multimodale,
acoperind Intregul parcurs al marfurilor.

o FWR (FIATA Warehouse Receipt) - recipisa de depozit FIATA; este un document eliberat de
expeditor n cazul preluarii marfurilor in depozitele sale si in baza cdruia proprietatea asupra
marfurilor poate trece de la un comerciant la altul fara deplasarea marfurilor, ele putand fi preluate in
final din depozit de catre persoana in favoarea careia a fost andosata ultima data recipisa de depozit.

4.3.3.2. FORMALITATILE SI DOCUMENTELE DE EXPEDITIE

Formalitatile Intreprinse pentru realizarea expeditiei internationale si documentele necesare in
acest sens difera in functie de forma de transport, conditia de livrare, specificul tranzactiei.

In cazul exportului, in conditia de livrare FOB, firma exportatoare va aviza cumparitorul
extern cu privire la faptul ca marfa este pregatita pentru livrare, a fost individualizata ca atare si va
solicita punerea la dispozitie, in locul, la momentul si de capacitatea convenite, a navei necesare
pentru expedierea marfurilor.

Indiferent de faptul ca sarcina transportului extern revine exportatorului sau importatorului,
compartimentele specializate vor Intocmi dispozitia de transport si vamuire (DTV) pentru export,
care serveste la organizarea transportului marfii pana la frontiera vamala a tarii exportatoare si la
efectuarea formalitatilor vamale de export. Acest document este transmis firmei specializate in
expeditii internationale. Daca transportul va fi efectuat pe cale terestra, expeditorul international va
intocmi, pe baza elementelor cuprinse in DTV, setul de scrisori de trasurd internationale, care, prin
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intermediul firmei exportatoare, in cazul contractului de intermediere, sunt remise furnizorului intern
si pe care transportatorul va completa, Tn momentul preluarii marfii spre incarcare, cantitatea marfii
si numarul vagonului sau al camionului si va individualiza data expeditiei, extrem de importanta in
mecanismul decontarilor prin acreditiv.

In cazul transportului maritim, in conditiile de livrare CFR si CIF, compartimentul operativ al
firmei completeaza si formularul numit cerere de tonaj, care este transmis firmei de expeditii
internationale, 1n calitate de navlositor, pentru a Inchiria sau retine spatiul maritim necesar.

Cererea de tonaj cuprinde date privind: denumirea marfii, cantitatea, ambalajul, porturile de
incércare (descarcare), expeditorul, destinatarul, conditia de livrare, dacad se admit incércari partiale,
etc. Cererea de tonaj se depune la expeditor intr-un timp suficient pentru ca acesta sa poata prospecta
piata navlurilor si sd aleagd cea mai avantajoasa rutd de transport. Expeditorul remite exportatorului
avizul de navlosire, care contine date referitoare la navlositor, armator, numele navei, anul con-
structiei, pavilionul, navlul si modalitatea de plata.

In cazul in care avizul de navlosire nu corespunde conditiilor solicitate de firma exportatoare,
aceasta are dreptul sa facd contestatie in termen de 48 de ore. Acest document este transmis 1n atentia
compartimentului de transporturi si expeditii internationale al firmei care inregistreaza datele in
registrul de evidenta, remitand apoi documentul compartimentului operativ de resort.

In vederea intocmirii conosamentului, conform conditiilor contractuale, se completeaza si
transmite expeditorului formularul nota comanda conosament; clauzele conosamentului trebuie sa fie
identice cu cele din contract si din acreditivul documentar. Ca urmare a instructiunilor primite de la
firma exportatoare, expeditorul organizeaza incarcarea marfii pe nava si obtine semnatura capitanului
vasului pe conosament, predand acestuia un set de documente care se Tnmaneazd, la destinatie,
primitorului marfii. Conosamentul este eliberat de capitanul navei si transmis firmei exportatoare in
numarul de exemplare solicitat.

Firma exportatoare avizeaza cumparatorul extern despre expedierea marfii. Daca in contract
nu se mentioneazd informatiile pe care exportatorul trebuie sa le furnizeze importatorului in acest
sens, avizarea (care se face letric sau telegrafic) cuprinde, de regula: denumirea navei, data plecarii,
portul de destinatie, denumirea marfii, numar conosament, cantitate, greutate, numar de colete.

in cadrul livrarii CIF, firma remite expeditorului avizul (cererea) de asigurare, care serveste
la incheierea contractului de asigurare a marfurilor cu o firma specializatd in asigurari internationale.
In afara elementelor referitoare la marfa, expeditie, destinatar, in cererea de asigurare se includ si date
privitoare la valoarea marfurilor, precum si riscurile care se asigura.

Dupa primirea de la firma expeditoare a dispozitiei de transport si vamuire, expeditorul trimite
acesteia documentele de transport necesare. Ele sunt remise furnizorului intern de catre exportator o
datd cu comanda interna sau separat. La acestea se anexeaza si setul de declaratii vamale la export.
Producatorul intern pregateste marfa pentru livrare, iar la expedierea marfii transmite firmei de
comert exterior urmatoarele documente: copie a documentului de transport, factura interna,
certificatul de calitate si alte certificate solicitate (sanitaro-veterinar, fito-sanitar, buletin de analizd),
specificatia de greutate.

4.3.4. TRANSPORTUL INTERNATIONAL DE MARFURI
Transportul international se caracterizeaza prin faptul ca marfa traverseaza una sau mai multe
frontiere de stat, punctele de expediere si de destinatie fiind situate in tari diferite.

Modalitatile de transport sunt: transportul maritim (care asigura derularea a circa 75-80% din
totalul traficului mondial de marfuri), transportul feroviar, transportul aerian, transportul rutier.
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4.3.4.1. CONTRACTELE DE TRANSPORT
Transportul maritim

Inchirierea unui spatiu pe navi in vederea efectudrii transportului international de marfuri se
realizeaza pe baza unui contract de transport de naviosire (Charter Party).

NAVLOSIREA reprezinta operatiunea de prospectare a pietei navlurilor, de contactare a
armatorilor potentiali si de negociere a ofertelor de tonaj ale acestora in scopul incheierii
contractului de transport (de navlosire); se poate face direct de partile interesate (armator si
navlositor) sau indirect, prin reprezentanti (brokeri navlositori).

Principalele contracte de navlosire sunt urmatoarele:

- contract de transport pe calatorie (Voyage Charter Party) este conventia incheiatd intre
armator si navlositor prin care primul se obliga sa transporte celui de-al doilea, cu o nava echipata si
armata de el, o cantitate determinata de marfa de la portul de incércare si pana la portul de descarcare,
in schimbul unui pret numit naviu. Contractul contine numeroase clauze cu privire la nava, la marfa
transportata, portul de incarcare, navlul si modalitatea de plata a acestuia, etc.

- contract de transport pe timp (Time Charter) este un contract de transport maritim care are
ca obiect inchirierea navei i a serviciilor echipajului pe o perioada determinatd de timp; este frecvent
utilizat in practica internationald a navlosirilor si se incheie, de reguld, pe termen mediu si lung,
conferind siguranta si stabilitate atat armatorilor, cat si navlositorilor.

Prin acest contract de transport, proprietarul navei pune la dispozitia navlositorului-chirias
nava impreuna cu echipajul si comandantul sdu, pentru a efectua transporturi pe mare, in schimbul
unei sume determinate, numita chirie (hire). Principalele clauze ale contractului de transport se refera
la nava care este inchiriatd, conditiile de platd a chiriei, perioada de valabilitate a contractului de
transport, dreptul navlositorului de a dirija nava 1n voiajurile pe care aceasta le efectueaza, suportarea
costurilor de operare a naveli, riscurile pentru avarii suferite de marfa sau nava, suportarea riscului
privind scurgerea timpului.

- contract de transport pe nava goala (Bareboat charter sau Charter by Demis) este folosit
in cazul transportului de marfuri in cantitdti mari cu nave tramp (curse neregulate), caz in care
charterul este insotit intotdeauna de un conosament; prin acest tip special de contract de transport,
navlositorul obtine din partea armatorului, pe o perioada determinata de timp, posesia si controlul
complet al navei inchiriate, in schimbul platii unei anumite sume de bani (chirie). in perioada de
valabilitate a contractului de transport, navlositorul devine armator-chirias, asumandu-si intreaga
responsabilitate pentru navigatia in bune conditii a navei, exploatarea si conducerea acesteia.

In cazul transportului cu nave de linie (curse regulate intre anumite porturi, putand transporta
marfuri variate), In anumite conditii, conosamentul este aproape singurul document care contine
conditiile esentiale ale contractului de transport maritim.

In legiturd cu conditiile de incdrcare-descdrcare, respectiv precizarea celui care suporta
cheltuielile respective, in practica se utilizeaza clauzele urmatoare:

e FIO (free in and out), care prevede ca aceste cheltuieli nu sunt incluse in navlu, fiind suportate
de catre navlositor;

o FIOS (free in and out and stowed), situatie In care cad in sarcina navlositorului si cheltuielile de
stivuire a marfurilor in hambarul navei;

o Alongside (de-a lungul navei): marfurile trebuie aduse de navlositor in raza de actiune a bigilor
navei (parghii mobile fixate pe catarge);

e  Sotto Palanco (at ship's tackle), situatie in care navlositorul are obligatia sa aduca marfurile de-
a lungul navei, sub palanc (dispozitiv de incarcare);

o At ship's rail (la balustrada navei): potrivit acestei clauze, marfa trebuie adusa de navlositor la
copastia navei, iar la descarcare armatorul trebuie sd o predea destinatarului in acelasi loc,
revenindu-i astfel o parte din cheltuielile de incarcare-descarcare.

Contractele de navlosire contin clauze referitoare la contrastalii (timpul folosit pentru
incarcarea-descarcarea marfurilor de pe nava, dupa perioada de stalii - perioada in care, potrivit
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contractului de transport sau uzantelor de port, nava trebuie sa stea la dispozitia navlositorului, fara a
pretinde de la acesta o plata suplimentard). Este posibil ca navlositorul sa foloseasca pentru aceste
operatiuni de incarcare-descarcare a marfurilor o perioadd mai scurta de timp decat perioada de stalii;
pentru timpul in minus realizat, armatorul plateste navlositorului o suma numita prima (despatch).
Perioadele de stalii, de contrastalii si de despatch se inscriu intr-un document numit time-sheet,
semnat de reprezentantii armatorului si navlositorului; dacd din anumite considerente nu poate fi
intocmit acest document, atunci, in mod provizoriu, se intocmeste un alt document numit constatator
(statement of facts).

Transportul feroviar

Conditiile transportului pe calea ferata sunt reglementate prin Conventia privind transporturile
internationale feroviare (Convention relative aux transports internationaux ferroviaires C.O.T.LF.)
la care participa toate tarile europene si unele tari din Asia (Turcia, Iran, Irak, Siria). Documentul,
cunoscut si drept Conventia CIM are ca anexd regulile cu privire la contractul de transport
international de marfuri pe calea ferata.

Transporturile internationale de marfuri se executa de catre mai multe cai ferate in baza unui
singur document de transport intocmit pe tot parcursul, sub forma scrisorii de trasura internationale
(fraht), care este un contract de transport de adeziune, in sensul ca expeditorul recunoaste conditiile
transportului, stabilite in mod unilateral, de catre caile ferate membre ale C.O.T.LF. (procurarea
vagoanelor, prezentarea marfii la transport, rdspunderea partilor contract de transport, s.a.). El se
considera incheiat din momentul in care calea ferata de predare a primit marfa la transport, insotita
de scrisoarea de trasurd pe care a aplicat stampila sa; dupa aceasta, scrisoarea de trasurd face dovada
incheierii contractului de transport, iar data stampilei aplicata pe scrisoarea de trasura este considerata
ca data a expedierii marfii.

Transportul auto international

Contractul de transport auto international este acel contract de transport prin care un caraus
auto profesionist se obligd sd transporte unei persoane (exportator sau importator) o cantitate
determinata de marfa, de la locul de expediere pana la locul de destinatie, in schimbul unei sume de
bani (taxa de transport). Acest contract de transport se poate Incheia telefonic, prin fax sau comanda
de transport urmata de confirmarea comenzii.

C.M.R. (Conventia privitoare la transporturile internationale de marfuri pe cale rutiera) la
care participd si tara noastrd, stabileste in mod obligatoriu forma scrisda prin documentul numit
"scrisoare de transport tip C.M.R.". Acest document se completeaza in trei exemplare originale, din
care unul insoteste marfa si este predat destinatarului o data cu aceasta, un alt exemplar ramane la
expeditor, dovedind incheierea contractului de transport, predarea marfii in custodia cardusului si
conditiile de transport; al treilea exemplar este retinut de caraus.

Transportul aerian

Contractul de transport aerian de marfuri este concretizat in scrisoarea de transport aerian
sau frahtul aerian (Airway Bill) ce dovedeste incheierea contractului de transport, primirea marfurilor
la transport de catre compania de transport aerian, precum si conditiile transportului.

Scrisoarea de transport aerian este Tntocmita in trei exemplare originale si predata carausului
impreund cu marfa; primul exemplar (pentru transportator) este semnat de expeditor; al doilea
exemplar (pentru destinatar) este semnat de expeditor si transportator si insoteste marfa; al treilea
exemplar este semnat de transportator dupd primirea marfii si ramane la expeditor.

4.3.4.2. INTERMEDIARII IN TRANSPORT

INTERMEDIARII IN TRANSPORT sunt prestatori de servicii, reprezentdnd interfata dintre firma si

102



transportator, detinand informatii utile firmei. Statutul juridic al intermediarilor poate fi cel al unui
mandatar sau cel al unui comisionar.

Principalii intermediari in transport sunt:

- tranzitarul portuar sau aeroportuar: supravegheaza operatiunile legate de trecerea
marfurilor dintr-un mijloc de transport in altul, in porturi si aeroporturi;

- comisionarul acceptat in vama: se substituie exportatorului sau importatorului pentru a
intocmi formalitatile in vama;

- navlositorul sau brokerul navlositor: lucreaza pe cont propriu sau pentru o firma de
transport, fiind permanent in contact cu piata navlurilor;

- colectorul (fr. le groupeur): organizeaza pentru transport expeditii mici, pentru a forma
unitati de transport complete (vagoane, containere).

4.3.4.3. PRETUL TRANSPORTULUI

In alegerea mijlocului de transport se tine seama de o serie de factori:
1. costul transportului
e costul aparent: reprezinta navlul ce trebuie platit in cazul in care se alege varianta cea mai ieftina
de transport;
e costul real: sunt luate in calcul elemente legate indirect de mijlocul de transport, cum ar fi:
e asigurarea: prima de asigurare variaza in functie de modul de transport (de exemplu, prima de
asigurare este de 3 ori mai mare in cazul transportului maritim decat in cazul transport aerian);
e ambalajul: trebuie adaptat la natura marfii transportate, la traseul parcurs si la mijlocul de
transport utilizat;
e depozitarea (stocarea): mijlocul de transport folosit determina o anumita frecventa a livrarilor,
cu repercusiuni asupra stocurilor;
2. Alti factori

e siguranfa:
e securitatea fizica: trebuie evaluate riscurile de deteriorare, de pierdere sau de furt ale marfii
pentru fiecare mijloc de transport;
e respectarea termenelor: durata transportului este influentatd de mijlocul de transport,
incarcarea respectiv descarcarea marfii, tranzitul vamal;
o restrictiile:
o legate de marfa: greutatea, volumul sau caracteristicile specifice ale marfii;
e Jegate de conditiile geografice: distanta si accesibilitatea la destinatie a marfurilor (de ex.
infrastructura rutiera, echipamentele portuare si aero-portuare din tara de destinatie);
® maginea:
e alegerea mijlocului de transport trebuie sa asigure o bund imagine a firmei si a marfurilor
transportate.

4.3.5. ASIGURAREA MARFURILOR iN TRAFIC INTERNATIONAL

ASIGURAREA se bazeaza pe o relatie contractuala intre posesorul bunului, in calitate de
asigurat, si o companie de asigurari, in calitate de asigurdtor, prin care asiguratul transfera anumite
riscuri asiguratorului, platindu-i acestuia o suma de bani denumita prima de asigurare, urmand ca,
in cazul producerii daunelor, asiguratorul sa il despagubeasca pe asigurat conform conditiilor
stabilite in contract.

Scopul economic al asigurarii este de a-l repune pe asigurat in situatia patrimoniald in care se
afla inainte de producerea riscului.
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4.3.5.1. CONDITIILE DE ASIGURARE

Pe pietele de asigurare maritima se practica diverse modalitati de acoperire a riscurilor in
functie de cererea de asigurari si de structura marfurilor care fac obiectul comertului international.

Conditiile de asigurare cele mai raspandite si care au devenit traditionale in practica
asigurarilor maritime pe plan mondial sunt:

o ['PA sau "Fara raspundere pentru avaria particulara"” (Free from Particular Average): acopera
numai daunele rezultate din pierderea totala a intregii Incarcaturi sau a unei parti a acesteia,
precum si daunele de avarie particulara, daca acestea sunt determinate de riscurile obisnuite ale
marfii;

o W.A. sau "Cu raspundere pentru avaria particulara" (With Particular Average): acopera daunele
rezultate din avaria totald sau partiala a Intregii Incarcaturi sau a unei parti a acesteia, pricinuite
de anumite riscuri specificate Tn mod expres in polita de asigurare (incendii, trasnet, furtuna,
vartej, explozie, esuare, rasturnare, naufragiu, coliziune, etc.);

o A.R.sau "Toate riscurile" (All Risks): acoperd, indiferent de amploarea lor, daunele rezultate din
avaria totala sau particulara a intregii incarcaturi sau a unei parti a acesteia, care au avut loc din
orice cauzd, cu exceptia riscurilor speciale enumerate expres in polita de asigurare.

in forma enuntata mai sus, conditiile s-au practicat pana in 1982, cand Institutul Asiguratorilor
din Londra a elaborat noi conditii de asigurare care sa corespunda cat mai bine intereselor asiguratilor,
adoptate si puse in practicd si de alte tari printre care si Romania. In prezent, marfurile care fac
obiectul transportului pe mare pot fi asigurate in una din urmatoarele conditii principale: A, B sau C,
care se deosebesc de conditiile de asigurare folosite in trecut nu numai prin denumirea lor diferita, ci
mai ales prin delimitarea mai clara si mai precisa a sferelor lor de acoperire.

Conditia de asigurare "A" este cea mai cuprinzatoare; in baza ei sunt acoperite toate riscurile
de pierdere si avarie a bunului asigurat, cu exceptia unor riscuri prezentate separat. Aceste excluderi
sunt comune tuturor celor trei conditii si sunt formate din trei grupe de riscuri excluse:

a) pierderea, avaria si cheltuiala rezultand din sau provocate de:

e comportarea necorespunzatoare voitd a asiguratului;

e scurgerea ordinara, pierderea uzuala in greutate sau volum, ori uzura normala a bunului
asigurat;

e ambalarea si pregatirea insuficientd sau necorespunzatoare a bunului asigurat;

¢ viciul propriu sau natura voiajului sau a calatoriei;

e intarzierea directd, chiar dacd se datoreaza unui risc asigurat (cu unele exceptii
prevazute de conditiile comune);

e pierderea voiajului sau a calatoriei;

e insolvabilitatea sau neindeplinirea obligatiilor financiare de catre proprietari,
administratori, navlositori sau operatorii navei;

e utilizarea oricarei arme de razboi care foloseste fisiunea si/sau fuziunea atomica,
nucleara sau alta reactie asemanatoare, altd fortd sau alt obiect radioactiv;

e contaminarea radioactiva;

e stare de nenavigabilitate a navei, faptul ca nava sau containerul sunt inadecvate pentru
transportul, in bune conditii, al bunului asigurat, daca asiguratul sau prepusii au cunostinta de
starea de nenavigabilitate sau de inadecvare in momentul incarcarii bunului asigurat.

Pentru aceste categorii de riscuri excluse nu exista acoperire printr-o asigurare suplimentara.
b) Riscuri de razboi (conflicte militare).
¢) Riscuri de greve (conflicte sociale).

Aceste ultime doud categorii de riscuri, excluse din conditiile de baza, pot fi acoperite prin
asigurare suplimentara.

Conditia de asigurare "B" acopera, cu exceptia excluderilor a), b), ¢) de mai sus, pierderea si
avaria la bunul asigurat cauzate de: incendiu sau explozie; esuarea, scufundarea sau rasturnarea navei
sau ambarcatiunii; rasturnarea sau deraierea mijlocului de transport terestru; coliziunea sau contactul
navei, ambarcatiunii sau mijlocul de transport, container sau loc de depozitare; descarcarea marfurilor
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intr-un port de refugiu; cutremur de pamant, eruptie vulcanica sau trasnet; sacrificiul in avaria

comund; aruncarea marfii sau luarea ei de valuri peste bord; intrarea apei de mare, lac sau rau in nava,

ambarcatiune, mijloc de transport, container sau loc de depozitare; dauna totala a unui colet pierdut
peste bord sau cazut in timpul incarcarii sau descarcarii pe/si de pe nava, ambarcatiune sau mijloc de
transport.

Conditia de asigurare "C" are o sferd de cuprindere mai redusa decat conditia "B" si acopera
(cu conditia excluderilor de mai sus) pierderea si avaria la bunul asigurat cauzate de: incendiu sau
explozie; esuarea, scufundarea sau rasturnarea navei sau ambarcatiunii; rasturnarea sau deraierea
mijlocului de transport terestru; coliziunea sau contactul navei, ambarcatiunii sau mijlocului de
transport cu un obiect exterior, altul decat apa; descarcarea marfurilor intr-un port de refugiu;
sacrificiul in avaria comund; aruncarea peste bord.

Asociate cu conditiile de asigurare "B" si "C" sau separat, se pot practica si urmatoarele
conditii:

- conditia "riscuri de furt, jaf si nelivrare": in baza ei sunt acoperite cu exceptia excluderilor a), b),
c) de mai sus, pierderea si avaria la bunul asigurat cauzate de furt, jaf si nelivrare a unui colet
intreg;

- conditia "riscuri de depozitare": acopera (cu exceptia excluderilor de mai sus) pierderea si avaria
la bunul asigurat cauzate de: incendiu, trasnet, explozie, chiar daca trasnetul si explozia nu au fost
urmate de incendiu; ploaie torentiald, inclusiv efectele indirecte ale acesteia; grindind, inundatie,
furtund, uragan, cutremur de pamant; prabusire sau alunecare de teren; greutatea stratului de
zapada sau de gheata; avalanse de zapada si caderea pe cladiri sau alte constructii a unor corpuri;
furt prin efractie.

Existenta mai multor categorii de conditii de asigurare a marfurilor rdspunde mai bine
necesitatilor practice ale comertului international deoarece nu toate marfurile necesitd o acoperire
impotriva tuturor riscurilor. Important este ca marfa sa fie asiguratd impotriva acelor riscuri care
reprezinta pericole reale pentru aceasta n expeditia respectiva.

4.3.5.2. FORMALITATILE DE ASIGURARE

In vederea incheierii contractului de asigurare a marfurilor firma de comert exterior remite
expeditorului cererea de asigurare; aceasta cuprinde: numele celui care dispune emiterea politei de
asigurare; numarul contractului, acreditivului, facturii externe; conditia de livrare; ruta de transport
asiguratd; modalitatile si mijloacele de transport, pavilionul si numele navei; numarul de conosament;
date referitoare la marfa; valoarea navlului; conditia de asigurare; valoarea asigurata. Pe baza acestui
document, expeditorul incheie cu casa de asigurari contractul (polita) de asigurare si 1l avizeaza pe
exportator printr-un aviz de asigurare.

PoOLITA DE ASIGURARE este documentul care atesta acordul de vointa dintre asigurat (care se
obliga sa plateasca o anumita suma de bani - prima de asigurare) si asigurator care, in schimbul
primei, se obliga sa-l despagubeasca pe asigurat pentru daunele pe care le-ar suferi datoritd
producerii riscurilor asigurate.

Polita de asigurare poate fi nominativa sau la ordin, in acest din urma caz fiind transmisibila
cétre terti prin andosare.

Politele de asigurare pot fi: maritime sau fluviale, terestre sau aeriene, casco (pentru mijlocul
de transport), cargo (pentru marfa) si de navlu (pentru pretul transportului maritim).

Polita de asigurare a marfurilor (polita cargo) este de mai multe feluri:

e polita de abonament (cea mai frecvent utilizatd) prin care se asigurd marfurile transportate intr-
un anumit interval de timp;

e polita pe calatorie prin care se asigura un transport determinat de marfa;

e polita flotanta prin care se stabileste un plafon valoric in limita caruia se pot face mai multe
transporturi de marfd, pana la epuizarea sumei prevazute in polita;

e polita de evaluare cand evaluarea marfurilor transportate se face ulterior, dupa avariere, pe baza
facturilor.
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Asigurarea cargo se Incheie pentru o valoare de baza reprezentand valoarea marfurilor aflate
in trafic international, inclusiv cheltuielile aferente transportului acestora. Totodata, tindnd cont de
faptul ca valoarea prejudiciului comercial suferit de asigurat in cazul producerii riscului, se admite ca
valoarea asigurata poate fi majorata cu pana 20% fata de valoarea de baza. Prima de asigurare se va
calcula in mod corespunzator.

Casuta 15. Exemplu de asigurare

Sa presupunem ca valoarea marfii in conditia CFR este de 5.000 USD, iar prima de asigurare este
de 0,2%. Daca avem 1n vedere un procent de 10% pentru prejudiciul comercial, valoarea marfii,
inclusiv asigurarea (valoarea CIP) va fi:

CIP =5.000 +0,2% x 1,1 x CIP

CIP=5.000:(1-1,1x0,002)=5.011,02 USD

Prima de asigurare va fi de 11,02 dolari, iar in caz de avarie si pierdere totala a marfii, asiguratul
va primi:

5.011,02 x 1,1 =5.512,12 dolari.

Perioada de asigurare se intinde din momentul preludrii marfii de catre primul caraus si pana
la preluarea acesteia de catre destinatar sau, in lipsa preluarii, se considera:
- 15 zile dupa sosirea la destinatie, in cazul transporturilor terestre si aeriene;
- 60 de zile dupa descarcarea marfii, pentru transporturile maritime.

4.3.6. VAMUIREA MARFURILOR

Caregula generald, de vamuire trebuie sa se ocupe partenerul care domiciliaza in tara unde se
efectueaza operatiunea: exportatorul indeplineste formalitatile de vamuire la export, iar importatorul
pe cele de import.

Totusi, in cadrul anumitor conditii de livrare cumpardtorul se va ocupa de indeplinirea
formalitdtilor vamale de export, dupa cum, in cazul altor conditii de livrare, vanzatorul va trebui sa
indeplineasca formalitatile vamale 1n tara importatorului.

4.3.6.1. PROCEDURA VAMALA

PROCEDURA VAMALA reprezinta ansamblul formalitatilor necesare pentru vamuirea
marfurilor.

Aceasta cuprinde:

e pregatirea marfii pentru vamuire, respectiv prezentarea acesteia la serviciul vamal competent,
astfel incat marfa sa poata fi supusa verificarii;

e intocmirea unei declaratii detaliate privind marfa aflata in vama (declaratia vamala);

e stabilirea regimului vamal la care este supusa marfa, in baza céruia se stabilesc taxele ce
urmeaza a fi platite si controalele ce vor fi efectuate;

e cfectuarea controlului (daca este cazul) si plata efectiva a taxelor, astfel incat, marfa sa fie
declaratd libera de vama.

DECLARATIA VAMALA este documentul scris, intocmit de detinatorul marfii sau un reprezentant
al acestuia, prin care se prezinta elementele necesare vamuirii marfii la export sau import.

In general, se utilizeaza formalititi diferite pentru export, import sau tranzit. In tarile Uniunii
Europene, incepand de la 1 ianuarie 1988 s-a introdus documentul administrativ unic (DAU) care
cuprinde, in acelasi formular, declaratia pentru export, tranzit si respectiv import.

Principalele elemente ale unei declaratii vamale dupa modelul DAU sunt urmatoarele:

e indicarea tipului de operatiune (in cazul DAU este vorba de un cod care arata daca este vorba
de schimburi intracomunitare, schimburi cu terti sau schimburi cu AELS);
e precizarea incadrarii tarifare (in cazul DAU se indica printr-un cod pozitia din nomenclatorul
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de produse careia 1i corespunde marfa ce face obiectul vamuirii);

o originea marfii (in cazul DAU se are in vedere nu provenienta acesteia, ci locul unde marfa a
suferit ultima transformare importantd);

e valoarea in vama ce serveste ca baza de calcul pentru calcularea taxelor vamale (in UE este
vorba de valoarea franco frontiera UE si anume, valoarea de tranzactie, asa cum aceasta rezulta din
facturi).

REGIMUL VAMAL reprezinta statutul juridic pe care-l1 va primi marfa in procesul vamuirii;
acesta indica, pe de-o parte, dacd si unde se vor pliti taxe vamale, iar pe de altd parte, dacd si in ce
conditii marfa va fi supusa controlului vamal.

Regimurile vamale sunt de doua tipuri: comune (sau definitive) si suspensive. Regimul vamal
comun se aplica automat, In conformitate cu legea vamala, si priveste majoritatea marfurilor de
export-import. Regimurile vamale suspensive au ca efect suspendarea platii anumitor taxe vamale sau
a aplicarii unor masuri de control; ele trebuie sa fie solicitate in mod expres. In practica vamala a UE
principalele regimuri suspensive sunt legate de operatiunile de tranzit, de importul pentru productia
de export (regimul de drawback), de importul temporar, de depunerea marfii in antrepozitele vamii,
etc.

4.3.6.2. FORMALITATILE VAMALE iN ROMANIA

Marfurile de export/import trebuie sa faca in Romania obiectul unei declaratii vamale,
indiferent daca acestea sunt sau nu supuse conform reglementarilor in vigoare impunerii vamale.
DECLARATIA VAMALA este un document prin care declarantul:

- solicita un regim vamal pentru marfa prezentata (export, import, reexport, etc.);

- se angajeaza sa-si indeplineasca obligatiile ce-i revin potrivit regimului vamal (ex. sa
plateasca taxele vamale aferente marfii),

- furnizeaza informatiile necesare pentru stabilirea obligatiilor fiscale, asigurarea urmaririi
curente a operatiunilor de comert exterior, precum §i pentru scopuri statistice.

Declaratia vamala se intocmeste pe formulare tip si cuprinde o descriere detaliatd a operatiunii
(parteneri, marfa, valoare facturd, conditia de livrare, termenul de livrare, conditii de plata, etc.);
intocmirea si depunerea ei se poate face de catre agentul economic (exportator sau importator) sau de
o persoana juridicd specializatd - comisionarul in vama. Rolul acestuia din urma este de a indeplini,
in numele si in contul exportatorilor, respectiv importatorilor, declararea in detaliu a marfurilor, prin
depunerea la autoritatile vamale a declaratiei vamale scrise, prezentarea marfurilor declarate la
controlul vamal si achitarea la vama a drepturilor cuvenite bugetului de stat.

Pe langa declaratia vamala, cel care solicitd vamuirea trebuie sa depuna la organele vamale si
o serie de alte documente: factura, licenta de export sau import (dacad este cazul), documente de
transport, o serie de certificate (de origine, de preferinta vamala, etc.), o serie de documente ale
agentului economic (certificat de inmatriculare, cod fiscal, etc.).

In cazul unei operatiuni de import, la Declaratia vamala se adauga Declaratia privind valoarea
in vamd. Acest document cuprinde printre altele: elementele de identificare a celor doi parteneri
(numarul si data facturii externe, a documentului de transport si a celui de asigurare), existenta unor
legaturi juridice intre cei doi parteneri, pretul net al marfii, cheltuielile de transport, asigurare si
manipulare a marfii pe parcurs extern, conditia de livrare, valuta contractuala si cursul sau, punctul
vamal si metoda de evaluare vamala folosita.

Valoarea in vama este determinata, in tara noastra, prin aplicarea articolului III al GATT si
are la baza pretul de import al marfii, format din pretul extern in valuta, conform facturii externe, la
care se adauga:

o cheltuielile de transport pe parcursul extern, pentru marfurile importate;

e cheltuielile de incarcare, descércare si de manipulare conexe transportului marfurilor importate,
achitate pe parcurs extern;

e costul asigurarii, precum si alte cheltuieli pe parcursul extern.
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In acest fel, pretul extern devine un pret franco frontiera romdna (sau CIF); acest pret este
transformat in lei la cursul de schimb calculat si comunicat de Banca Nationala in acest sens.

In conditiile unei taxe ad valorem, la pretul in lei astfel obtinut se adauga: contravaloarea taxei
vamale si contravaloarea comisionului vamal. Totodatda se vor calcula, dupda caz, accizele si
comisionul, obtindndu-se suma totala datoratd de agentul economic bugetului de stat.

Exemplu de calcul al drepturilor si taxelor catre bugetul de stat la import

Presupunem o marfa de import cu un pret facturat de 10.000 USD; cheltuielile cu transportul,
asigurarea si alte cheltuieli pe parcursul extern reprezintd 2.000 USD, iar cursul de schimb este 1
USD = 4,1000 RON. VV reprezintd valoarea in vama, respectiv pretul franco frontiera romana,
exprimatad in lei (ROL); PE este pretul marfii in valutd (USD), conditia FOB; T este pretul
transportului pe parcurs extern; A este pretul asigurarii, in valutd (USD) si CS este cursul de schimb
al leului (ROL).

Cisuta 16. CAZUL 1 — Aplicarea Regimului Tarifar de Baza

Valoarea in vama va fi:
VV=PE+T+A)xCS,
In cazul nostru:
VV =(10.000 + 2.000) x 4,1000 = 49.200 RON
La o taxd vamala (tv) ad valorem de 10%, importatorul va trebui sa plateasca 4.920RON taxe vamale:
49.200 RON x 10% =4.920 RON
In plus, comisionul vamal fiind de 0,5%, el va datora autorititilor vamale 246 RON:
49.200 RON x 0,5% =246 RON
In cazul in care marfa este supusi unor taxe accize de 20%, valoarea accizelor va fi:
(49.200 +4.920 +246) x 20% = 10.873,2 RON
In sfarsit, daca se percepe o taxa asupra valorii adaugate de 19%, va mai trebui platita la bugetul de
stat suma de:
(49.200 +4.920 + 246 + 10.873,2) x 19% =12.395,5 RON
Dupa cum se observa, fatd de un pret de import franco frontierd de 49.200 RON, taxele vamale,
accizele si TVA incarca marfa cu inca:
4.920 +246 + 10.873,2 + 12.395,5 = 28.434,7 RON,
adica aproape 58% din pretul de import franco frontiera.

Casuta 17. CAZUL 2 — Aplicarea Regimului Tarifar Preferential

Valoarea in vama va fi:
VV=PE+T+A)xCS
in cazul nostru:
VV =(10.000 + 2.000) x 4,1000 = 49.200 RON
Taxa vamala de import determinatd pe baza Tarifului Vamal de Import al Romaniei, coloana taxe
vamale preferentiale Uniunea Europeana este exceptat, adica tv =0 RON.
De asemenea, comisionul vamal de 0,5% nu se datoreaza, adica cv =0 RON.
Acciza de 20% ramane, dar de aceasta datd, datoritd regimului preferential, baza de calcul este
valoarea in vama:
49.200 RON x 20% = 9.840 RON
La fel, si baza de calcul pentru TVA este redusa:
(49.200 +9.840) x 19% =11.217,6 RON
Observam deci, ca in cazul tarifelor preferentiale (de ex. in comertul cu tirile membre UE), pretul
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de import franco frontiera este majorat intr-o masura mai mica:
9.840+11.217,6 =21.057,6 RON,
aproximativ 43% din pretul de import franco frontiera.

Dupa depunerea declaratiei vamale si a celorlalte documente, serviciul vamal procedeaza la
validarea declaratiei vamale. In acest sens, au loc urmitoarele activititi: controlul documentelor,
confruntarea datelor din declaratie cu cele din documentele anexate, controlul fizic al marfurilor (se
verifica natura marfurilor, cantitatea prezentatd fatd de cea declarata, etc.), verificarea calculelor
drepturilor si impozitelor.

Dupa control si verificari are loc achitarea drepturilor si taxelor vamale, iar serviciul vamal
aplicd semnatura si stampila pe declaratia vamala, act ce confirmd validarea acesteia. Din acel
moment, titularul poate sa dispund de marfurile ce au facut obiectul declaratiei vamale (marfurile sunt
libere de vama).

4.4. Tranzactii comerciale speciale

4.4.1. TRANSFERUL INTERNATIONAL DE TEHNOLOGIE

Transferul international de tehnologie inglobeazd un numar important si divers de tranzactii
comerciale, intre care cele mai importante sunt:
e comertul cu brevete de inventii si inovatii;
e comertul cu know-how;
e franchisingul;
e operatiunile de consulting-engineering.
Toate la un loc si fiecare in parte se bucura de un interes major in toate tarile lumii, fiind calea
prin care se asigura asimilarea rapida a noilor cuceriri ale stiintei si tehnicii.

4.4.1.1. COMERTUL CU BREVETE DE INVENTII ST INOVATII

INVENTIA poate fi consideratda creatia care prezintd noutate s§i progres fata de stadiul
cunoscut al tehnicii si al practicii mondiale (creatia care nu a mai fost brevetata sau facuta publica
in tard sau straindtate) si care reprezinta o solutie ce poate fi aplicata prin rezolvarea unor probleme
ale vietii economice §i sociale. Conditiile de brevetare a unei inventii sunt deci caracterul
industrial®, noutatea si progresul.

BREVETUL DE INVENTIE este un titlu eliberat de stat, care atestda caracterul de inventie al
obiectului siu. In temeiul brevetului, titularului i se conferd o serie de drepturi, dintre care cel mai
important este dreptul de folosire exclusiva a inventiei, in sensul ca numai titularul poate dispune de
obiectul brevetului, fie exploatdndu-I personal, fie autorizand pe altii sa-1 exploateze. Brevetul creeaza
premisele pentru recompensarea autorului.

Acesta genereaza si anumite obligatii pentru titular si anume: obligatia de a exploata inventia
in conformitate cu prevederile legii; obligatia de platd a unor anuitati catre stat, pana la Implinirea
termenului de valabilitate a brevetului (care nu depaseste 20 de ani), si altele.

Brevetul de inventie indeplineste o serie de functii: de garantare de catre stat a dreptului de
proprietate asupra inventiei; de informare cu privire la progresul stiintei si tehnicii, concretizat in
inventiile brevetate; de facilitare a transferului dreptului de exploatare a inventiei, ceea ce constituie
un puternic stimulent pentru dezvoltarea comertului si a cooperarii economice internationale 1n acest
domeniu; de comercializare a produselor realizate pe baza unor inventii in alte state.

4 Acest concept are o acceptiune genericd, deoarece inventiile nu vizeaza numai industria propriu-zisa.
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Regimul international al inventiilor este guvernat de prevederile Conventiei internationale
incheiate la Paris in 1983, prin care a fost constituitd “Uniunea internationald pentru protectia
proprietatii industriale”, care a fost supusa unor revizuiri periodice si care are un caracter deschis.

CONTRAFACEREA este o atingere adusa dreptului exclusiv de exploatare a titularului unui
brevet; ea poate imbraca mai multe forme, cum sunt: contrafacerea prin fabricare, respectiv
producerea materiald a unui produs brevetat sau utilizarea unui procedeu acoperit prin brevet;
contrafacerea prin folosire, respectiv intrebuintarea obiectului brevetului in scopuri comerciale;
contrafacerea prin punerea in circulatie de obiecte contrafacute, vanzare sau expunere spre vanzare.

Concurenta neloiala cuprinde diferite forme ale unor acte de concurentd, cum ar fi: intentia de
a crea confuzii cu privire la provenienta unor produse, denigrarea, uzurparea calitatii de inventator,
reclama comparativa critica, reclama nselatoare, divulgarea unor secrete de fabrica etc., prin care se
aduc prejudicii celor ce beneficiaza de dreptul de exploatare a inventiei.

Comertul cu brevete de inventii cunoaste, in ultimele decenii, o puternicd dezvoltare si se
realizeaza prin mai multe forme si tehnici comerciale.

CESIUNEA este una din formele de comercializare prin care titularul unui brevet de inventie
transmite dreptul siu de proprietate asupra brevetului ca atare, unei terte persoane. In lipsa unor
prevederi specifice, cesiunea urmeaza regimul juridic de drept comun al contractului de vanzare-
cumpirare si poate fi: definitivi sau temporard. In ceea ce priveste intinderea cesiunii, aceasta poate
fi totala, daca priveste brevetul in intregime si intregul teritoriu pe care inventia este protejata si
partiala, partialitatea vizand teritoriul, aplicatiile posibile ale inventiei, continutul dreptului transmis
(se poate concede, de exemplu, dreptul exclusiv de a fabrica un anumit produs, dar nu si cel de
comercializare etc.). Deoarece este dificil de sustinut ca obligatia cedentului de a admite actele de
exploatare ale cesionarului, le include si pe acelea de a remite cesionarului know-how-ul privitor la
exploatare si de a acorda asistentd tehnicd necesard, se impune ca in contractul international de
cesiune de brevet aceste obligatii complementare sa fie prevazute in mod expres.

Aportul unui brevet intr-o societate economica mixta. Aportul unei parti la o societate mixta
de productie si, eventual, comercializare, poate consta si in transmiterea catre aceasta a proprietatii
sau numai a folosintei unui brevet de inventie. Partea care aduce o asemenea contributie in societate,
va fi obligata, ca si in cazul cesiunii, sd garanteze impotriva viciilor ascunse ale brevetului. La
dizolvarea societdtii, partea al carei aport a constat In brevetul in cauza nu are dreptul de a-1 retrage,
daca un asemenea drept nu este prevazut de statut.

LICENTIEREA reprezinta intelegerea pe baza de contract prin care titularul unui drept de
proprietate industriala transmite, in acest mod, unei alte persoane, in total sau in parte, folosinta
dreptului sau exclusiv de exploatare, in schimbul platii unei sume de bani sau alte foloase. Titularul
dreptului a carui folosinta se transmite se numeste /icentiar, iar beneficiarul folosintei acestui drept,
licentiat.

Contractul de licentd de brevet este un contract consensual, sinalagmatic, cu titlu oneros,
comutativ si intuitu personae; se incheie, de regula, in forma scrisa si se redacteaza in asa fel incat sa
se adapteze cat mai bine la produsele, teritoriul, conditiile pietei unde se desfasoara productia si
comercializarea sub licenta si la raporturile pe care partile doresc sa le stabileasca intre ele. Fata de
contractele comerciale obisnuite, vizand comertul cu marfuri traditionale, cele de licentd se
particularizeaza prin diferite aspecte. Printre acestea, un rol Tnsemnat il detin cele referitoare la
diferitele restrictii sau limitdri. Astfel, intinderea licentei, respectiv a dreptului de exploatare acordat
beneficiarului, poate comporta o serie de restrictii sau limitari, considerate a deriva din dreptul la
brevet si care reflectd existenta unor aspecte divergente ale intereselor partenerilor:

e [imitari temporale - durata contractului putand fi inferioara intervalului de timp ramas pana la
expirarea brevetului, obiect al contractului;

e [imitari teritoriale - exploatarea de catre licentiat a brevetului urmand sa se limiteze la o
anumita portiune din teritoriul, unde acesta se bucura de protectie;

o limitarea la o firma sau intreprindere determinata - exploatarea brevetului nefiind permisa
decat in anumite unitati productive ale beneficiarului, expres mentionate in contract;

110



e [imitari in ce priveste obiectul licentei - In cazul in care inventia este susceptibila de aplicatii
multiple, licentiatul va fi obligat sa exploateze procedeul referitor la aplicatia specificata in contract;

e [imitari cantitative - vizand volumul (sau valoarea) productiei si a comercializarii;

e [imitarea actelor de exploatare - se poate prevedea, de exemplu, fabricarea unui produs sub
licentd, dar nu si comercializarea acestuia.

Incilcarea de catre licentiat a restrictiilor mentionate este calificata drept contrafacere.

Clasificarea contractelor de licenta se face in functie de mai multe criterii. Astfel, dupa
continutul drepturilor conferite licentiatului, distingem: contracte de licente exclusive si contracte de
licente simple.

Licenta exclusiva presupune faptul ca licentiarul acorda licentiatului dreptul exclusiv de
utilizare a inventiei, renuntand la concederea unor drepturi identice tertilor. Astfel de licente cunosc,
la randul lor, doud variante: o forma atenuati si alta absolutd. In primul caz licentiarul isi pastreaza
dreptul sa foloseasca in nume si pe cont propriu inventia, iar in al doilea caz se obliga, in afara faptului
de a nu mai acorda alte licente, sa renunte el insusi la orice exploatare a obiectului contractului. Prin
incheierea unor contracte de licentd exclusiva se urmareste limitarea sau excluderea concurentei in
domeniul la care se refera brevetul obiect al contractului, desi acest obiectiv trebuie privit cu rezerva
deoarece licentiarul are la randul sdu, de regula, dreptul de a acorda licente simple.

Licenta simpla presupune faptul ca licentiarul, acordand licentiatului dreptul de exploatare a
inventiei brevetate, isi rezerva dreptul de a acorda licenta in cauza si altor beneficiari. In aceasti
situatie este posibil ca, pentru aceeasi conventie, conditiile de achizitionare si exploatare sd difere de
la un contract de licenta la altul. Contracararea unei asemenea situatii se face prin includerea tot mai
frecventa in contractul de licentd simpla a clauzei natiunii sau firmei celei mai favorizate, care asigura
beneficiarului extinderea in favoarea sa a oricarei conditii mai favorabile, consimtitd de concedent
unui beneficiar ulterior si, de asemenea, prin utilizarea licentelor neexclusive colective, licentiarul
cedand in conditii identice, prin acelasi contract economic, folosinta dreptului sau de exploatare.

Contractele de licenta se mai pot clasifica si in licente limitate sau partiale, care se deosebesc
de cele nelimitate sau totale prin intinderea diferita a teritoriului pe care isi produc efectele, a duratei
exploatdrii sau a naturii activitatii pentru care licenta este acordata (fabricare, comercializare, export
etc.). In mod practic, atat licentele exclusive, ct si cele simple, pot suferi toate categoriile de limitari
ale intinderii dreptului de exploatare, amintite anterior.

Efectele contractului de licentd privesc obligatiile si drepturile partilor. Licentiarului ii revin,
de reguld, urmatoarele obligatii principale:

e obligatia de remitere, conform careia acesta trebuie sd pund la dispozitia licentiatului
folosinta dreptului de a exploata brevetul. Pentru a-si proteja interesele, partile au sarcina de a preciza
exact, in contract, continutul acestei obligatii si mai ales, daca ea priveste si transmiterea cétre
beneficiar a perfectiondrilor ulterioare aduse inventiei, precum si comunicarea de know-how si
acordarea de asistenta tehnica, deoarece este riscant ca acestea sa fie prezumate;

e obligatia de garantie, privind existenta si validitatea dreptului transmis, precum si
exercitarea acestuia. Licentiarul va trebui sd garanteze cd dreptul nu este viciat, in sensul ca brevetul
a fost acordat reglementar, iar titularul nu a decazut intre timp din drept, ca urmare a renuntdrii sale
exprese sau neplatii anuitdtilor. El va garanta cd si sub aspect tehnic, obiectul contractului este
realizabil si exploatabil. In ceea ce priveste valoarea comerciald a dreptului transmis, aceasta
nedepinzand de realizarea conditiilor juridice si tehnice, ci de influenta factorilor economici si
industriali conjuncturali, licentiarul nu este obligat sd garanteze rentabilitatea exploatarii daca partile
nu au avut in vedere o rentabilitate anume atunci cand au Incheiat contractul.

De asemenea, licentiarul garanteaza impotriva evictiunii, atat pentru fapta tertilor, pe care
trebuie sa-i actioneze in contrafacere, daca acestia tulbura folosinta de catre beneficiar, sau, in cazul
licentei exclusive, sd permita licentiarului sa intenteze personal o astfel de actiune, cat si pentru fapta
proprie, obligdndu-se a se abtine de la orice act de natura a tulbura exploatarea de catre beneficiar.
Cunoasterea si respectarea acestor elemente devin deosebit de importante in situatii de reziliere a
contractului sau de plata a redeventelor.
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Licentiatul, la randul sau, are o serie de obligatii, cele mai importante fiind obligatia de a
exploata licente, care trebuie sa fie serioase si efective: dacd contractul cuprinde clauza utilizarii
brevetului cu “efort maxim”, licentiatul are obligatia de a exploata licenta obtinutd la capacitatea
intreaga in conditii intensive; obligatia de plata a pretului, licentierea avand de regula caracterul unui
contract cu titlu oneros; obligatia de a pastra secretul; obligatia de non-concurenta, obligatia de a
nu contesta validitatea brevetului, interdictia de a acorda sublicente; obligatia de a se aproviziona
cu materii prime §i materiale exclusiv de la licentiar sau din sursa indicata de acesta; obligatia de a
respecta anumite preturi de vdnzare, obligatia de a comunica perfectionarile aduse de licentiat
inventiei (grant-back clause). Negocierea si cuprinderea in contract a unor asemenea clauze trebuie
facutd cu deosebita precautie, atat datorita faptului ca ele reprezinta sarcini adesea oneroase pentru
beneficiarul licentiat, cat si ca urmare a faptului ca ele pot fi lovite de nulitate (asa zisele “dispozitii
restrictive”).

Stabilirea pretului licentei de brevet se poate face prin mai multe metode. Astfel, decontarea
de catre licentiat a unor redevente periodice (running royalties) calculate ca procente pe unitatea de
produs fabricat sau comercializat sub licentd sau metoda ad valorem (calculul se face la volumul
valoric al produselor comercializate sub licenta). In acest ultim caz, in cadrul anumitor limite valorice,
procentul de royalties variaza de obicei invers proportional cu cresterea acestor limite. Pornind de la
exercitarea legala a obligatiei de exploatare a licentei, un plafon minim asupra caruia se va aplica
procentul de redeventa poate fi prevazut expres in contract (clauza de minim garantat).

In general, se obisnuieste ca primul an de valabilitate a contractului de licenta si contini o
scutire sau facilitati acordate licentiatului in privinta platii redeventelor. Repartizate pe intreaga durata
a contractului, marimea drepturilor de royalties variaza liniar, proportional cu valoarea productiei
obtinuta de licentiat, sau logaritmic, dupa modelul ecuatiilor:

Y=Rx+r,
Y=logx+r, x>r,
in care:

Y - marimea drepturilor de royalties;

x - marimea productiei anuale obtinuta de licentiat pe durata contractului;

R - procentul de royalties stabilit prin contract;

r - royalty anual minim garantat de licentiat.

Alta metoda consta in plata de catre licentiat a unor sume forfetare (lump sum) sau a unei
combinatii de sume forfetare si redevente periodice. Aceste metode se utilizeaza mai ales cand
licentierii au retineri in a pune la dispozitia licentiatilor date privind productia obtinuta sub licenta.
Suma forfetara se poate calcula prin insumarea redeventelor minime anuale, din care se deduce taxa
scontului existenta in tara respectiva:

R S¢ = Xn=1"n — Rs

in care:

Sc = suma forfetara;

r» =royalty minim anual;

Rs = taxa scontului;

m =numarul de ani pentru care s-a incheiat contractul.

Esalonarea platilor constituie un alt element important al contractelor de licenta si este, de
obicei, corelatd cu indeplinirea obligatiilor asumate de licentiar. Ea trebuie sa permitd programarea
activitatii desfasurate In comun de licentiat si licentiar si asigurd, totodata, livrarea corespunzatoare a
tehnologiei de catre licentiar.

Durata contractului. Contractul de licenta de brevet se considera a fi incheiat pentru intreaga
perioada de valabilitate a brevetului, daca partile nu convin sa prevada un alt termen. Exploatarea
licentei poate continua si dupa expirarea perioadei in care brevetul se bucura de protectie, cu sau fard
plata de redevente. Daca 1n contract este cuprinsa si o licenta de marca, partile vor trebui sa faca
precizarile necesare cu privire la folosinta dreptului de utilizare a marcii, dupa expirarea validitatii
brevetului. Contractul va putea fi reziliat inainte de incheierea termenului, ca urmare a neindeplinirii
obligatiilor partilor, precum si din alte motive cum ar fi, de exemplu, aparitia pe piatd a unor
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tehnologii sau produse superioare ce nu mai justifica, din punct de vedere economic, fabricarea si
vanzarea sub licenta respectiva.

Executarea contractului de licenta face necesara colaborarea intre licentiar si licentiat
deoarece, in principiu, partenerii sunt interesati s aduca pe piata produse de calitate, mai ales daca
se utilizeaza sistemul participdrii la castig si la pierdere (incasarea drepturilor de royalties).

Contractele internationale de transfer de tehnologie pot avea ca obiect, in mod simultan, doua
sau chiar mai multe drepturi diferite de proprietate industriald. De exemplu, licenta de brevet poate fi
insotita si de transferul drepturilor de utilizare a marcii, precum si comunicarea de know-how.

Casuta 18. Contractul de licentiere — clauze

1. Partile contractante (datele de identificare a licentiatorului si licentiatului — adresa, nr. de inregistrare, CUI,
cont bancar, reprezentant legal, calitate (vanzator sau beneficiar))
Obiectul contractului (dreptul de utilizare a licentei.... (ex. o aplicatie software), tip de licenta, perioada de
acordare a licentei si perioada de valabilitate a contractului)
3. Obligatiile licentiatorului
4. Obligatiile licentiatului
5. Pret (taxa de licentd, redevente si conditii si termen de plata a acestora, penalitati)
6. Notificari (modalitate de notificare (scris, e-mail), limba, date de contact)
7
8
9

N

Forta majora (ce se intelege prin forta majora si efecte)
Incetarea contractului (modalitati de incetare a contractului si efecte produse)
modul de solutionare a litigiilor)

10. Data si numarul de exemplare semnate

11. Semnatura licentiatorului si a licentiatului

12. ANEXA — este parte integranti din contract si se referi la descrierea aplicatiei care face obiectul contractului,
furnizarea / instalarea aplicatiei, predarea aplicatiei, utilizarea aplicatiei, asistenta tehnica si service, declaratii
si garantii ale licentiatorului, drepturile de proprietate intelectuald, confidentialitate

4.4.1.2. COMERTUL CU KNOW-HOW

Conceptul de know-how (a sti cum, savoir faire) utilizat mai intdi in S.U.A. inca din 1916, si-
a dobandit consacrarea pe plan juridic si comercial in perioada postbelica. In prezent, comertul cu
know-how ocupa un loc Insemnat atat la nivel national, cat si in relatiile economice internationale si
aceasta se datoreaza mai multor factori, printre care mentionam:

e rolul prioritar ocupat in prezent de activitatea de cercetare-dezvoltare in infaptuirea
progresului in toate domeniile vietii social-economice;

e importanta deosebita, atat pe plan national, cat si international, a transferului de cunostinte ca
o cale insemnata de atingere a unor performante economice;

e preferinta pentru protectie si transferul sub forma de know-how generata, adesea, de procedura
greoaie, indelungatd si costisitoare, implicatd de inregistrarea inventiilor si eliberarea brevetelor;

e imposibilitatea incadrarii tuturor cunostintelor tehnico-stiintifice in termenii conventionali ai
brevetului, ceea ce impune necesitatea transferdrii acestora ca obiect independent al contractului
comercial;

e dorinta de a pastra secretul, fie si temporar, asupra anumitor cunostinte tehnice, in scopul de a
le valorifica cu eficienta ridicata, secretul fiind deci, uneori, preferat securitétii date de brevet;

e complexitatea deosebita, caracteristica descrierilor de brevete de inventii, face, de cele mai
multe ori, imposibila exploatarea acestora in lipsa furnizarii unor elemente suplimentare.

In transmiterea de know-how pe baze comerciale o importanti deosebiti o prezinti negocierea
si contractarea.

CONTRACTUL DE KNOW-HOW reprezintd intelegerea prin care una din parti denumita furnizor,
transmite celeilalte parti, denumita beneficiar, contra platii unei sume de bani sau a unei alte
prestatii, cunostinte tehnice secrete, nebrevetabile sau nebrevetate, privind fabricarea unui produs
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sau aplicarea unor tehnologii industriale. Acest contract este consensual, sinalagmatic, cu titlu
oneros, generator de drepturi de creanti si intuitu personae. In clasificarea contractelor dupi criterii
care tin cont de ponderea pe care know-how-ul o detine in economia generald a contractului,
deosebim:

e contracte de know-how pur, in care transferul de know-how nu este legat de alte operatiuni
comerciale. Numarul acestor contracte este inferior acelora in care transferul de know-how este
asociat cu remiterea altor drepturi, in primul rand din domeniul proprietatii industriale;

o contractul de know-how mixt sau combinat, in care transferul know-how-ului intervine
simultan cu transferul, in cadrul aceluiasi contract, si al altor drepturi de proprietate industriala, iar in
unele cazuri este asociat unei vanzari de utilaje complexe, livrari “la cheie” a acestora. Astfel de
contracte sunt cele mai numeroase;

e contracte de know-how complementar, apar atunci cand conditiile de transfer de know-how
adiacent unei operatiuni comerciale complexe, de genul celor amintite, fac obiectul unui contract
separat.

Negocierile in vederea incheierii contractelor de know-how se particularizeaza printr-o serie
de aspecte si, in primul rand, prin riscurile pe care le prezinta pentru fiecare dintre parteneri. Astfel
pentru titularul de know-how negocierea comporta unele riscuri ce deriva din caracterul ireversibil al
cunostintelor odata insusite, fapt care necesita ca furnizorul sa ofere numai un minim de informatii
asupra continutului respectivei asistente tehnice. Desigur, este posibil ca tratativele sd se soldeze cu
un esec sau sa fie intrerupte in mod intentionat de partenerul care doreste sd cumpere know-how,
acesta intrand, prin intermediul negocierilor, in posesia unor informatii de valoare. Ca atare, pe de o
parte, exportatorul trebuie sa manifeste o mare abilitate si sd-si prezinte oferta fara s o descrie in
detaliu, oferind numai cateva repere orientative, iar, pe de alta parte, in cadrul negocierii si contractarii
se ridicd problema alegerii mijlocului juridic de asigurare a pastrarii secretului divulgat de furnizor,
in calitate de ofertant, potentialului beneficiar spre a-1 determina, pe acesta din urma, sa incheie
contractul.

Problema negocierilor prealabile este, deci, deosebit de complexa si trebuie abordatd cu multa
grija, in functie de valoarea economica pe care o are know-how-ul, de partenerul comercial, de legea
care urmeaza a se aplica intelegerii prealabile dintre parti etc.

Contractul de know-how imbraca intotdeauna forma scrisa, datoritd necesitatii de a preciza
intr-un document, in primul rand, obiectul contractului, care de multe ori este foarte complex, si, in
al doilea rand, precizarea si delimitarea cat mai exacta a drepturilor si obligatiilor corelative pe care
partile au inteles si si le asume prin conventia respectiva. In unele tiri, valabilitatea contractului este
conditionatd de Inscrierea in registre speciale tinute de organele statului.

Obiectul contractului, respectiv transmiterea cunostintelor tehnice de catre furnizor si plata
pretului de catre beneficiar, trebuie determinat cu deosebita precizie, aceasta prezentand o importanta
hotaratoare 1n asigurarea executdrii acestui contract. De asemenea, partile trebuie sd precizeze
modalitatile prin care se va realiza transmiterea de know-how de la furnizor la beneficiar si care, de
obicei, constau in remiterea documentatiei (planuri, desene, manuale, instructiuni etc.) furnizarea de
materiale si echipamente incorporand know-how-ul: trimiterea de tehnicieni ai intreprinderii
furnizoare in uzina beneficiarului si primirea de tehnicieni ai beneficiarului, spre formare, in uzina
furnizorului de know-how.

Obligatiile partilor sunt, in principiu, asemanatoare cu cele valabile n contractul de licenta de
brevet, cu unele adaptari si particularitati. Astfel, furnizorul se obligd sa remitd know-how-ul si si
garanteze pentru evictiune, iar beneficiarul sa plateasca pretul stabilit si sa exploateze know-how-ul
transmis. In sarcina ambelor parti apare ca o obligatie deosebita, specifici acestor operatiuni, aceea
de a pastra secretul in legituri know-how-ul. In contract se mai pot stipula si alte obligatii, similare
cu cele din contractul de licenta de brevet, cu aceeasi mentiune ca unele din ele reprezentand “clauze
restrictive” ar putea fi lovite de nulitate, in baza prevederilor legislatiei nationale sau a unor conventii
internationale.

Determinarea pretului si a modalitatilor de decontare este asemanatoare celei utilizate in
contractele de licentd de brevet. In contract se poate inscrie: plata unei sume forfetare; plata unei
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sume globale initiale, completata apoi cu redevente, plata de redevente. In cazul unor actiuni in
contrapartida sau de cooperare se poate conveni ca achitarea contravalorii de know-how sa se faca in
produse sau servicii.

In ceea ce priveste termenul de contractare, in practica internationald se face tot mai mult
simtitd tendinta de a evita incheierea unor contracte pe termen lung, in favoarea unor contracte
mai mari de acoperire a riscului tehnic, precum si a riscurilor de competitivitate. Totusi, de regula,
perioade mai scurte de 3-5 ani, nu justificd efortul financiar solicitat de incheierea unor asemenea
actiuni de colaborare.

Operatiunile de comert international de know-how dau rezultate bune pentru parteneri,
indeosebi pentru cumparatori, numai in masura in care continutul tehnic-creativ al acestuia se inscrie
pe linia cerintelor reale ale progresului stiintific-tehnic contemporan, precum si in conditiile in care
intre acesti parteneri se stabilesc raporturi de buna colaborare si sunt preocupati de asigurarea unor
performante ridicate prin folosirea acestui know-how in productie si in comercializare. Realizarea
acestor deziderate presupune atdt buna credinta din partea tuturor partenerilor, cat si competenta
deosebitd in negocierea, incheierea si executarea contractelor de know-how.

Casuta 19. Contractul de know-how — clauze
1. Partile contractante (datele de identificare a furnizorului/cedentului si beneficiarului —
adresd, nr. de inregistrare, CUI, cont bancar, reprezentant legal, calitate (furnizor sau
beneficiar))
2. Obiectul contractului (transmiterea de catre titular, beneficiarului a ... (se descrie procedeul
tehnic care se transmite, datele necesare pentru punerea in aplicare si asistenta tehnica
necesara)

prin act aditional)

Obligatiile furnizorului

Obligatiile beneficiarului

Pretul contractului (valoarea contractului, valuta de plata si mod de calcul)

Modalitati de plata (conditii si termen de plata a pretului)

Alte clauze (locul executdrii, obligatia de pastrare a confidentialitatii datelor, informatiilor

si documentelor)

Invalidarea partiala (aspecte legate de rezilierea partiala sau totala a clauzelor contractului

si efectele produse)

10. Divizarea contractului (aspecte legate de declararea nulitatii anumitor clauze si efectele
produse)

11. Cesiunea contractului (posibilitatea si modalitati de cesiune a drepturilor si obligatiilor
contractuale)

12. Forta majora (ce se intelege prin forta majora si efecte)

13. Notificari (modalitatea in care se realizeaza notificérile si confirmarile)

14. Solutionarea litigiilor (modul de solutionare si institutia folosita in caz de litigii)

15. Incetarea contractului (situatii in care contractul poate fi reziliat)

16. Clauze finale (modalitatea de modificare a contractului, efecte ale nerespectarii obligatiilor
contractuale, nr. de exemplare de contract semnate)

17. Data si semnaturile furnizorului / cedentului si a beneficiarului

18. ANEXA - Angajament pentru pistrarea confidentialitatii datelor, informatiilor si
documentelor - este parte integrantd din contract (obiect, enumerarea informatiilor si
documentelor confidentiale, persoane care au acces la aceste informatii si trebuie sd
respecte confidentialitatea, exceptii, durata angajamentului, sanctiuni (despagubiri) pentru
nerespectarea angajamentului, incetarea angajamentului)

SRSV

he
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4.4.2. FRANCHISING / FRANCIZA — CESIONAREA DREPTULUI DE COMERCIALIZARE

FRANCHISING-UL / FRANCIZA® reprezintd o tehnicd de comercializare sau de distributie, prin
care o firma cedenta - francizor - cedeaza unor persoane sau firme individuale - francizat - dreptul
sau privilegiul de a face afaceri intr-un anumit mod, pe o anumitd perioada de timp si intr-un anumit
loc determinat.

Operatiunile de franchising cunosc o extindere deosebita in ultimele trei decenii In diverse tari
ale lumii. In S.U.A., tara in care a apirut si s-a extins aceastd tehnica, sistemul de franchising
reprezintd aproximativ 10% din P.N.B. al acestei tari; totodatd franchising-ul s-a extins in tarile
dezvoltate din punct de vedere economic, de pe toate continentele.

In evolutia franchising-ului, se pot distinge doua mari etape.

a) Aparitia §i dezvoltarea lantului de magazine (chain stores). Mentionand radacinile foarte
vechi ale existentei acestei forme de comercializare®®, trebuie afirmat ci institutionalizarea lantului
de magazine in forma sa modernad incepe in 1859, anul infiintarii “Great Atlantic Pacific Tea
Company”. De la aceasta data, lantul de magazine a Inceput sa ia amploare, atat in ceea ce priveste
dimensiunea pe care o putea atinge un singur lant (de la cateva sute pana la peste o mie de magazine),
cat si in ceea ce priveste numarul de lanturi.

Lantul de magazine poate fi considerat ca o prima etapa 1n aparitia franchising-ului deoarece,
prin acesta se descopera si se statorniceste principiul de baza al existentei si al eficientei franchising-
ului: imbinarea avantajelor conducerii centralizate si desfasurarii la scara mare a operatiunii cu
avantajul actiunii prin unitati mici, capabile sa se adapteze mai bine specificului local al
consumatorului.

b) Aparitia si evolutia propriu-zisa a franchising-ului. La sfarsitul secolului trecut si inceputul
acestui secol, se dezvolta franchising-ul, domeniul in care a aparut si s-a dezvoltat ulterior cel mai
rapid aceastd tehnica fiind industria automobilelor. Companiile producdtoare de automobile, in
perioada de inceput a activitatii lor, nu dispuneau de suficient capital, personal si timp pentru a crea
noi centre de desfacere, iar pentru comerciantii independenti, angajarea 1n desfacerea automobilelor
era dificila datoritd obligatiilor ce le reveneau (service-ul post-vanzare si reparatiile necesitand
personal specializat, piese de schimb etc.). Producatorii de automobile au initiat un sistem prin care
se eliminau aceste neajunsuri si se asigura controlul permanent al distributiei, care se extindea rapid.
Franchising-ul s-a dezvoltat, de asemenea, in domeniul bauturilor racoritoare si al comertului cu
anumite marfuri alimentare.

Sistemul de franchising, a instituit o serie de principii si s-a definit prin trasaturi caracteristice,
care s-au constituit ulterior ca tehnica speciald de distributie cu rdspandire internationala. Aspectul
international al franchising-ului priveste crearea de lanturi nationale si internationale de franchising
catre multe tari. Astfel, datorita succesului inregistrat de aceasta tehnica de comercializare, formula
dezvoltata in S.U.A. a patruns, in ultimele decenii, prin intermediul firmelor americane si In multe
alte tari.

CONTRACTUL DE FRANCIZA combina concesiunea unei marci (de produse sau de servicii) cu
concesiunea ansamblului de metode si mijloace apte sa asigure exploatarea si gestiunea canalelor
de desfacere in cele mai bune conditii de rentabilitate®.

% Termenul “franchise”, derivat din verbul frances “affranchir”, Insemnand “a scuti de taxe”, este folosit inca din evul
mediu pentru a exprima eliberarea de o anumita servitute sau de anumite constrangeri, consemnata intr-o hartie oficiala.
Cu timpul, termenul a dobandit sensul de “imunitate” sau “privilegiu” capatand in cele din urma, semnificatia “dreptul
de a face ceva”. In Anglia secolului al XVII-lea, termenul era utilizat pentru a desemna privilegii comerciale acordate de
autoritati. Comertul modern a preluat termenul si i-a extins sensul, aplicandu-1 contractului prin care se acorda unui individ
dreptul de a opera o anumita afacere sub un anumit nume.

% fnceputurile existentei lantului de magazine se pot gisi in China antic, atestata in documente inca din secolul al V-lea
i.e.n. Mai tarziu, pe la 1640, intalnim lantul de magazine in Japonia medievald, in Germania (lantul familiei Fugger), in
Anglia (lantul Merchant Adventurers s.a.).

7 Vezi si Dictionarul de Relatii economice internationale, Editura Enciclopedica, Bucuresti, 1993, pg.286-287.
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Acest contract este considerat, pe de o parte, ca o varietate recentd si foarte raspandita a
contractului de concesiune comerciala, iar pe de alta parte, daca se examineaza drepturile si obligatiile
partilor contractante, se poate aprecia ca acest contract imprumuta din caracteristicile contractelor de
vanzare cu monopol, ale celui de licenta, de know-how sau de reprezentantd, cu un intins drept de
control din partea cedentului asupra activitatii cesionarului. Prin intermediul acestui contract se
realizeaza o unitate economicd suplda a unor intreprinderi specializate In vanzarea exclusiva a
produselor sau serviciilor cedentului, o concentrare si integrare economica, in cadrul careia cesionarul
prelungeste actul creator al producatorului pana la stadiul comercializarii.

Contractul de francizd are puncte comune cu o serie de alte contracte comerciale
internationale, fard a se confunda cu acestea; de pilda nu este identic cu un contract de agentura sau
de reprezentare, deoarece cesionarul actioneaza sub numele cedentului, dar nu in numele acestuia.
Operatiunea reprezinta forma specificd sub care are loc cesionarea marcii de comert (si/sau serviciu)
sau a unui lant de magazine (care difera, insa, de conceptul clasic al lantului de magazine, datorita
repartizarii proprietitii magazinelor si a fondurilor cu care este sustinut lantul). In felul acesta, prin
franchising se realizeaza un mod specific de organizare a comercializarii unei productii, care da
posibilitatea producatorului sa-si asigure o clientela constanta, cu posibilitatile si pe riscul
comercial al cesionarului.

Contractul de francizd, fiind o variantd a contractului de concesiune comerciald, are, in
general, aceleasi caracteristici ca si primul si anume, o exclusivitate de vanzare sau de cumparare
(deci exclusivitate unilaterald) ori o dubla legatura de exclusivitate cu o clauza de teritorialitate
simpla (dreptul de a vinde numai intr-o anumitd zona contractual determinatd) sau teritorialitatea
absoluta (interdictia de a vinde in afara unei anumite zone, care il priveste nu numai pe cesionarul
teritorial, ci si pe toti revanzatorii din sistem).

Datoritd diversitatii domeniilor de aplicare si intinderii diferite a drepturilor acordate
cesionarului, in cadrul operatiunilor de franchising nu exista, in prezent, contracte tip. Marile
companii de franchising isi elaboreaza, de reguld, propriile tipuri de contracte, care se folosesc in
cadrul lantului respectiv de comercializare. Cu toate ca exista o varietate tipologica de comercializare,
unele clauze sunt comune contractelor de franciza.

Partenerii intr-un contract de franciza sunt cedentul (francizor) si cesionarul (francizat), care
sunt mentionati in preambul, odatd cu afirmarea obiectului operatiunii: actul de cesionare de pe
pozitiile celor doua parti (francizorul cedeaza dreptul de a opera franciza sub marca sa celeilalte parti,
francizatul).

Cedentul este, intotdeauna, partea care detine dreptul de proprietate asupra unei marci de
fabrica, de comert sau serviciu, pe care doreste sa o cedeze unei alte persoane, pentru a obtine avantaje
suplimentare. Pentru a initia un sistem viabil, cedentul trebuie sa detind o marcd de prestigiu, deja
lansata pe piatd, si sd dispund de mijloacele necesare pentru furnizarea asistentei necesare in
exercitarea controlului asupra desfacerii.

Cesionarul este partea care doreste sa initieze o operatie pe cont propriu, detindnd mijloacele
materiale, financiare si profesionale pentru a putea obtine dreptul de franciza. Acesta opteaza pentru
o astfel de solutie datorita riscurilor mai reduse in comercializarea unui produs impus (cautat, bine
vandut) pe piatd, precum si datorita avantajelor obtinute in cadrul sistemului (asistenta de specialitate
si financiara acordata de francizor). Cesionarul constituie o intreprindere cu capital propriu, care se
aliniaza din punct de vedere al tehnicii de lucru si procedeelor folosite de francizor; acesta din urma,
este o firma cunoscutd, cu o marca nationald, cu echipamente, produse si servicii standardizate.

Drepturile si obligatiile cesionarului (francizatului) reprezintd elemente importante ale
contractului, deoarece ele precizeaza, pe de o parte, continutul pachetului de franciza, iar pe de alta
parte, restrictiile impuse de catre cedent in functionarea sistemului.

a) Principalele drepturi acordate cesionarului constau in:

e autorizarea functionarii unui magazin sau unei unitdti de prestari si servicii sub marca
cedentului. Licenta acordatd, in acest sens, cesionarului precizeaza teritoriul pe care urmeaza sa
opereze, cu mentinerea dreptului de exclusivitate, cat si localizarea precisa a unitatii de desfacere.
Din punct de vedere al continutului, drepturile pe care le confera licenta cesionarului se referd la
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folosirea numelui firmei si a Tnsemnelor distinctive ale cedentului (ambalaj, marcare, design,
containere, materiale publicitare), folosirea documentatiei, a tehnicilor si metodelor de operare ale
acestuia;

e asistenta comerciala si financiara primita din partea francizorului, asistenta care, din punct de
vedere al cesionarului, reprezinta principalul avantaj pe care acesta il obtine In cadrul operatiunii.
Asistenta se acorda In doua etape: in perioada anterioara deschiderii unitatii de desfacere si, sub forme
specifice, pe tot parcursul functiondrii sistemului.

b) Principalele obligatii ale cesionarului constau in:

e comercializarea produselor sau serviciilor preluate de la cedent, cu respectarea stricta a
conditiilor contractuale. n acest sens, el se obligd si se aprovizioneze cu marfuri de la cedent, sa
mentind nivelul standard al calitatii produselor si sa investeasca mijloacele materiale si banesti pentru
a pune in aplicare “formula” acestuia. Indeplinirea acestor obligatii este insotita de o serie de conditii
impuse de cedent: respectarea listelor furnizorilor de produse si echipamente, precum si a retetelor,
know-how-ului de productie si functionare, folosirea tehnicilor standard de véanzare, prezentare,
design, acceptarea controlului cedentului cu privire la tehnicile de comercializare si actiunile
publicitare realizate pe plan local sau regional. Cesionarul se obligd, de asemenea, sa respecte zona
teritoriald in care actioneaza si sa realizeze un anumit nivel minim in ceea ce priveste cifra de afaceri,
in caz contrar fiind supus penalizarilor;

e pentru dreptul de operare care i-a fost incredintat, cesionarul plateste cedentului faxe de
franciza, care se compun din: taxa de intrare in grupul economic respectiv (de aderenta la acest grup)
si o redeventd variabild, calculata in raport cu cifra de afaceri.

TAXA DE INTRARE sau DE ADERENTA reprezinta remunerarea cedentului pentru acordarea
dreptului de a folosi marca si sistemul sau de lucru. Ca atare, ea este considerata ca pretul admiterii
in afaceri, variind in functie de importanta afacerii si perspectivele acesteia. In functie de marimea ei
se asigurad o anumita selectivitate a cesionarilor.

REDEVENTA sau DREPTURILE DE ROYALTY reprezintd remunerarea serviciilor pe care
francizorul le presteaza, in permanentd, pentru cesionar, constituind alaturi de vanzarile de
echipament si de produse sursa cea mai importanta a veniturilor cedentului. Clauza care stabileste
marimea taxelor precizeaza, totodata, termenele si modul in care acestea vor fi platite: sub forma unor
procente sau cote fixe (de regula cca. 5%) din volumul vanzarilor.

Pentru taxa initiald, de aderenta, se prevede, de obicei, ca termen de plata, data incheierii
(semnarii) contractului, iar pentru redeventa se stabileste o anumitd datd in cadrul lunii urmatoare
celei pentru care se face calculul. Taxa initiald este achitatd cash, iar redeventele sunt platite din
fonduri speciale constituite de citre cesionar cu acordul cedentului. In afara celor doua taxe, cesionarii
mai au obligatia sa achite inventarul initial (echipamente, accesorii), stocul initial de marfuri (necesar
inceperii operdrii francizei), chiria localului, terenul, serviciile publice, salariile de incadrare a
personalului etc.

Drepturile si obligatiile cedentului (francizorului) rezultd din complementaritatea cu
drepturile si obligatiile cesionarului.

a) Principalele drepturi ale cedentului sunt:

e are drept de control asupra activitatii cesionarului;

¢ de a incasa taxele platite de acesta;

¢ de aincheia diferite aranjamente pentru finantarea operatiunii, incasand comisioanele cuvenite
din partea institutiilor financiare;

e poate deveni, In anumite cazuri, coproprietar al unor verigi din reteaua de franchising,
participand cu o cota la investitiile initiale si revenindu-i dreptul de a participa la beneficiile
magazinului, in raport cu cota sa de participare.

b) Principalele obligatii ale cedentului sunt:

e sa pund la dispozitia cesionarului un proces deja existent de fabricatie, de distributie si de
comercializare a unui produs sau serviciu sau sa puna la punct un astfel de proces, care sa asigure o
cifra de afaceri si o rentabilitate ridicate;
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e isi asuma obligatia sa analizeze si sa modernizeze in permanenta produsele si serviciile pe care
le furnizeaza cesionarului;

e sd garanteze rentabilitatea investitiilor facute de cesionar; sa acorde asistenta tehnica, juridica
si financiara;

o sd realizeze marketingul publicitar in vederea promovarii vanzarilor;

e sd asigure aprovizionarea ritmica a cesionarului, completarea colectiilor si modelelor oferite;
sa Tnlocuiasca stocurile nevandabile din magazia cesionarului cu alte tipuri de marfuri, solicitate fara
nici o compensare baneasca.

Transmiterea francizei unei terte persoane poate avea loc prin vanzarea ei de catre cesionar,
prin cedarea acesteia de catre creditorii cesionarului Tn urma unei ipoteci sau gaj sau prin cedarea
testamentara.

Contractul de franciza ia sfarsit odata cu expirarea perioadei pentru care a fost incheiat. De
asemenea, in cazul nerespectarii clauzelor contractuale de catre parti poate sa intervind anularea sau
rezilierea contractului.

Reinnoirea francizei are loc prin formularea expresa a celor doud parti in acest sens, la
incheierea termenului de valabilitate a contractului. Evolutia evenimentelor si a situatiei de pe piata
poate sa determine, 1n acest caz, unele modificari ale clauzelor contractuale initiale.

Operatiunile de franchising s-au extins ca urmare a unor avantaje specifice pe care le intrunesc
comparativ cu celelalte tehnici de comercializare:

e se bazeaza pe folosirea reciproca a resurselor materiale;

e dau posibilitatea francizorului sd-si creeze un sistem de distributie de dimensiuni mai mari
decat i-ar permite propriile mijloace;

e permit francizorului sa-si extinda activitatea printr-o retea mai densd, sporind astfel reputatia
produselor sale;

e realizarea unor importante economii de catre francizor;

e cesionarul beneficiaza de reputatia marcii francizorului, ceea ce 1i asigurd renume, clientela,
expansiunea rapida a operatiunilor;

¢ se anihileaza concurenta rapida a operatiunilor;

o relatiile dintre cei doi parteneri sunt de colaborare, excluzandu-se atat deplina independenta
decizionala a cesionarului, cat si pretentiile de suprematie ierarhica ale cedentului;

e existenta unei legaturi si a unei asistente permanente Intre parti duce la diminuarea riscului
falimentului;

e in cazul unui sistem de dimensiuni mari, rata profitului si mai ales masa acestuia, sunt
superioare, ca urmare a unei organizari eficiente a intregii activitati, a castigarii unei cote importante
din piata.

In masura in care un sistem de franchising devine international ofera si o serie de avantaje
suplimentare fata de cele anterior mentionate:

¢ reducerea numarului participantilor la procesul distributiei si, deci, posibilitatea obtinerii unor
incasari valutare superioare pentru exportatori, ceea ce face franchising-ul preferabil unui export prin
intermediari;

e investitii reduse si risc valutar scdzut In comparatie cu folosirea unor exporturi directe, prin
constituirea de magazine n strainatate;

e realizarea de exporturi la produse respinse de canalele conventionale ale pietei;

e reglementdrile guvernamentale din diverse tari prefera folosirea acestei tehnici comerciale pe
piata locald, deoarece antreneaza ocuparea si instruirea fortei de munca locale;

e posibilitatea de a patrunde pe piete care nu admit decat distribuitori locali;

e folosirea unor cesionari locali, care ofera avantajele cunoasterii mai bune a traditiilor
comerciale si a pietei respective, a adaptarii operative a activitatii la cerintele acestei piete.

Cu toate aceste avantaje, sistemul de franchising are anumite limite.

Din punct de vedere al cesionarului, acestea se referd la lipsa unei independente totale in
actiune si la faptul cd, odata cu incetarea francizei, nu poate beneficia de reteaua comerciala creata
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pentru produsele distribuite prin acest sistem. In cazul unei operatiuni internationale, la aceasta se
mai adauga si imposibilitatea de a beneficia in continuare de asistentd din partea cedentului.

Din punct de vedere al cedentului, limitele se refera la consumul de capital pentru initierea
operatiunii, repatrierea profiturilor, selectarea cesionarilor corespunzdtori. De asemenea, Intr-un
sistem international apar probleme noi referitoare la controlul si indrumarea activitatii cesionarilor.

in cazul extinderii operatiunii pe plan international, distantarea dintre parteneri si diferentele
din legislatia lor pot avea implicatii defavorabile asupra organizarii sistemului. Astfel, specificul
national al tarii de operare poate impune si anumite modificari in pachetul francizat, in tehnicile de
comercializare, in designul unitatilor de desfacere etc. Deosebirile de legislatie din tarile celor doi
parteneri ridica probleme referitoare la:

e regimul juridic al marcilor de comert si serviciu in tara de operare (daca sunt acceptate,
protejate, daca este acceptata cesionarea lor);

e posibilitatile francizorului de a investi in tara respectiva pentru initierea unor operatiuni pilot

1wy
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e posibilitatile si siguranta investitiilor efectuate de cesionari intr-o tranzactie incheiata cu un
partener strain.
In ceea ce priveste legea aplicabila contractului de franciza, avand in vedere ci operarea si,
deci, activitatea propriu-zisa are loc 1n tara cesionarului, este aplicatd legislatia contractuala generala
a statului respectiv.

Casuta 20. Contractul de franciza — clauze

1. Partile contractante (datele de identificare a francizorului si beneficiarului — adresa, nr. de
inregistrare, CUI, cont bancar, reprezentant legal, calitate (furnizor sau beneficiar))

2. Obiectul contractului (francizorul se angajeaza sa puna la dispozitia beneficiarului marca
de fabrica (de comert, de serviciu) pentru distribuirea si / sau fabricarea produselor si / sau
serviciilor prevadzute in anexa la contract, sub numele sau, controland in permanenta aceasta
activitate, prin intermediul magazinelor si / sau unitatilor, pe care le-a deschis in teritoriu;
beneficiarul se obliga sa distribuie si / sau s fabrice produsele si / sau serviciile prevazute
in anexa contractului sub numele si in conformitate cu practica de afaceri a francizorului)

W

Modalitatea de plata (datele efectudrii platii, locul efectudrii platii, modalitatea de plata,
data si cuantumul anual al redeventei)

6. Obligatiile francizorului

7. Obligatiile beneficiarului (francizatului)

8. Garantii (garantarea de catre francizor a produselor conform termenelor de garantie,

asigurarea service-ului, punerea la dispozitie a documentatiei privind service-ul)

9. Alte clauze (privesc distribuirea si vanzarea de produse sau produse similare in afara
teritoriului)

10. Invalidarea partiala (efectele rezilierii totale sau partiale a clauzelor contractului)

11. Divizarea contractului (aspecte legate de declararea nulitatii anumitor clauze si efectele
produse)

12. Renuntarea la drepturi (efectele neindeplinirii stricte a clauzelor contractului)

13. Cesiunea contractului (posibilitatea si modalitati de cesiune a drepturilor si obligatiilor
contractuale)

14. Forta majora (ce se intelege prin fortd majora si efecte)

15. Consecinte ale incetarii efectelor contractului (obligatiile beneficiarului in cazul incetarii
efectelor contractului)

16. Clauza penala (efecte ale neindeplinirii / indeplinirii necorespunzatoare a obligatiilor
contractuale — penalitati daune-interese)
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17. Clauza de confidentialitate (obligatia privind pastrarea confidentialitatii datelor,
informatiilor si documentelor obtinute ca urmare a executarii clauzelor contractului)

18. Notificari (modalitatea de comunicare, inregistrare de transmitere si primire)

19. Solutionarea litigiilor (modalitati de solutionare, instante judecatoresti, norme legislative
utilizate)

20. Incetarea contractului (situatii de incetare a contractului)

21. Clauze finale (posibilitati de modificare a contractului, contractul prevaleaza asupra unor
intelegeri verbale, dreptul de despagubire in caz de prejudiciu ca urmare a incalcarii
obligatiilor contractuale, numdr de exemplare, data, semndturile francizorului si
beneficiarului)

22. ANEX4A - Angajament pentru pistrarea confidentialitatii datelor, informatiilor si
documentelor - este parte integrantd din contract (obiect, enumerarea informatiilor si
documentelor confidentiale, persoane care au acces la aceste informatii si trebuie sa
respecte confidentialitatea, exceptii, durata angajamentului, sanctiuni (despagubiri) pentru
nerespectarea angajamentului, incetarea angajamentului)

4.4.3. TRANZACTIILE DE CONSULTING-ENGINEERING

ACTIVITATEA DE CONSULTANTA (CONSULTING) - desfasurata, in general, de catre institutii
specializate, de unitati de cercetare stiintifica si cele de invatamant superior - se referd la: acordarea
de asistentd tehnica in vederea organizarii unor activitati economice, a perfectionarii conducerii §i
functionarii unor intreprinderi §i institutii, prin formularea unor recomandari menite sa duca la
optimizarea deciziilor de ordin economic, tehnic si chiar social-cultural.

In masura in care aceastd consultantd functioneazi in legdturd cu cercetarea, proiectarea si
elaborarea unor solutii necesare realizdrii unui proiect industrial, activitatea capatd atributul de
inginereasca sau, in terminologia de larga circulatie, engineering. ENGINEERING-UL reprezintd
ansamblul de activitati si operatiuni anterioare, concomitente si ulterioare ce insotesc realizarea
unui proiect industrial®, prin care urmdreste realizarea investitiilor in conditii de eficientd maximd.
in functie de continutul activitatii de engineering se face distinctie intre engineering industrial, cel
de proiectare si cel economic. Adeseori se folosesc impreund cele doud concepte (consulting si
engineering), sub denumirea de CONSULTING-ENGINEERING cu intelesul de prestatie de natura
intelectuala in legatura cu proiectarea unui obiectiv, pregatirea proiectelor in vederea punerii lor in
aplicare si supravegherea (controlul) executarii lucrarii.

Activitatea de consulting-engineering acoperd o gama variata de tipuri de lucrari si
operatiuni, dintre care mentionam:

e claborarea de studii tehnice si economice pentru fundamentarea investitiilor destinate unor
obiective industriale, cu luarea in considerare a factorilor tehnici, economici si financiari, care stau la
dispozitia beneficiarului, cunoscute mai ales sub denumirea de studii de fezabilitate;

e recomandarea furnizorilor in vederea selectarii lor pentru echiparea diferitelor obiective
industriale, agro-industriale, constructii de aeroporturi, gari, cai ferate, institutii socio-culturale etc.;

e claborarea caietelor de sarcini, documente precontractuale de o deosebitd importanta,
folosite la licitatii internationale;

e indrumarea si controlul modului de realizare si punere in functiune a instalatiilor care se
construiesc pe baza proiectelor furnizate;

e urmdrirea si coordonarea executdrii unor lucrari de constructii;

e cercetarea si crearea de procedee industriale noi si exploatarea brevetelor ce rezulta din
acestea,;

e adaptarea de tehnologii noi si aplicarea lor la scara industriala;

% Termenul “industrial” este generic
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e optimizarea proceselor de productie, de organizare si conducere, prin utilizarea unor
metode moderne;

e claborarea de studii si proiecte pentru cresterea eficientei tehnice si economice a proceselor
de productie.

Activitatea de consulting-engineering are, deci, o sferd largd de cuprindere, de la simpla
consultatie acordata beneficiarului intr-o anumita problema precis delimitata, pana la realizarea unor
obiective complexe “la cheie”, inclusiv pregatirea specialistilor si personalului necesar functionarii
normale a acestor obiective.

Activitatile de consulting-engineering sunt efectuate de persoane fizice sau juridice care
dispun de mijloacele necesare realizdrii unor activitati specifice: cercetare, proiectare, analiza si
evaluare, consultatii in probleme de management, de marketing, necesare construirii unor obiective
economice noi sau optimizarii functionarii unora deja existente. Rezulta ca unitatile de consulting-
engineering trebuie sa aiba specialisti de Tnaltd competentd, posedand cunostinte teoretice si practice
vaste, sa detina posibilitdti largi de informare, sa posede spirit de inovare, de creativitate.

Tehnica operatiunilor de consulting-engineering international presupune o serie de activitati
de negociere si contractare care se particularizeaza prin specificul ofertei respective: idei noi, solutii
pentru diferite lucrari sau lucrari de engineering care insotesc livrarile la cheie. Evident, Tn acest scop,
importatorul de consulting-engineering trebuie sa-si stabileasca cat mai clar obiectivul urmarit prin
recurgerea la consultantd. In functie de aceste obiective si de informatiile detinute despre asemenea
firme, precum si de disponibilitatile financiare, dar si de alti factori cum ar fi afinitatile de limba care
ajutd la comunicarea mai usoara, se trece la alegerea partenerului. in general, factorii decisivi avuti
in vedere la desemnarea consultantului sunt cunostintele profesionale, experienta si reputatia.

Ca si 1n cazul transferului de know-how, stabilirea unor raporturi contractuale cu consultantul
implica analize sau negocieri preliminare, in care clientul si consultantul stabilesc, de comun acord,
sfera de cuprindere si natura problemelor ce necesitd asistentd. in acordarea de asistenta tehnica-
inginereasca, organizatia de consulting-engineering elaboreaza, pe baza temei ce i-a fost Tnaintata, un
anteproiect pe care se fundamenteaza cererea de ofertd definitiva a beneficiarului si prin care se
solicita elemente privind obiectul, natura si volumul serviciilor pe care le va acorda consultantul.
Anteproiectul se elaboreaza gratuit si prezintd avantaje pentru ambele parti: pentru beneficiar
reprezinta evitarea unor cheltuieli si a pierderii de timp, pentru consultant are rol de promovare.

Oferta nu este, de regula, foarte detaliata, datorita cheltuielilor mari necesare pentru intocmirea
ei, dar va contine elemente suficiente pentru ca beneficiarul sa poatd lua decizia de contractare. Unele
organizatii internationale au stabilit reguli care se aplica la proiectele finantate de ele in vederea
evaludrii calificarii consultantului.

Intre beneficiar si organizatia de consulting-engineering se incheie un contract, numit, generic,
contract de consultanta, care reglementeazd raporturile dintre beneficiar si consultant si contine
prevederi cu caracter tehnic, financiar si juridic.

In practica internationala s-a consacrat utilizarea contractului de consultantd pentru un proiect
de ansamblu, in care serviciile consultantului apar ca etape consecutive in realizarea obiectivului, iar
ducerea la indeplinire a unei etape conditioneazd continuarea activitatii in etapa urmatoare si a
contractului de consultanta pe parti ale proiectului. In contractul de consulting-engineering, indiferent
de tipul acestuia, sunt inserate clauzele uzuale: partile, preambulul care defineste intentiile si interesul
partilor in realizarea obiectivului, definirea termenilor folositi in contract, obiectul si scopul
contractului, termenele de incepere si terminare ale serviciilor de consultanta, drepturile si obligatiile
contractuale ale consultantului, drepturile si obligatiile clientului, consecintele neindeplinirii
obligatiilor contractuale, modificarea circumstantelor si adaptarea contractului, probleme financiare,
regimul proprietatii intelectuale si al informatiilor aferente, solutionarea litigiilor.

In executarea unui contract, consultantului ii revin o serie de sarcini, dintre care cele mai
frecvent intalnite sunt elaborarea studiului preliminar de fezabilitate si a proiectelor preliminare,
estimarea costurilor, planificarea realizdrii obiectivului si programul de finantare, elaborarea
specificatiilor tehnice si a documentelor necesare lansarii licitatiei, evaluarea ofertelor primite,
coordonarea activitatii de realizare a obiectivului s.a. Intrucét in sarcina consultantului revin si o serie
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de activitati de management, in contract trebuie sa se stipuleze modul de comunicare cu beneficiarul
si de obtinere a avizelor si imputernicirilor necesare.

in acest sens, contractul de consultantd contine prevederi referitoare la pdstrarea de cdtre
ambele parti a caracterului secret al informatiilor, de reguld pe perioade ce depdsesc durata
contractului sau chiar pe timp nelimitat, deoarece informatiile si datele care circuld intre consultant
si beneficiar si de a céror acuratete depinde indeplinirea in bune conditii a contractului, au de cele
mai multe ori caracter confidential.

Plata serviciilor de consulting-engineering se face pe baza determindrii sumelor cuvenite
consultantului cu ajutorul mai multor metode, care pot fi modificate si adaptate la specificul fiecarei
tranzactii comerciale, la initiativa si prin acordul partilor:

e plata in functie de timpul lucrat, metoda corespunzator careia partile stabilesc un tarif pe
luna, sdptamand, zi, ord, precum si nivelul cheltuielilor suplimentare pentru toate categoriile de
personal. In mod obisnuit, clientul avanseaza consultantului o sumi ce se calculeaza ca procent din
onorariul cuvenit;

o costuri, plus cheltuieli generale, care constd n aceea ca tarifele se Inmultesc cu un
coeficient de cheltuieli generale, la care se adaugd cheltuielile directe aferente. Marimea
coeficientului difera in functie de timpul lucrat, organizarea si experienta consultantului,
amplasamentul obiectivului, dar el trebuie sd acopere costurile fixe de functionare si beneficiul
normal;

e sumad forfetara, care se determind pornind de la evaluarea tuturor obligatiilor
consultantului, partile stabilind o suma globala in care se includ sau nu si alte categorii de cheltuieli.
Metoda se foloseste in cazul in care atributiile si durata serviciilor consultantului pot fi determinate
cu precizie;

e cost plus onorariu procentual sau fix, in care caz costul efectiv cuprinde tariful din statul
de platd, cheltuieli generale si cheltuieli personale. La acestea se mai adauga un onorariu, exprimat
ca procent din suma primelor doud componente sau ca suma fixa;

e procent din costul realizarii obiectivului, care se stabileste de parti, se mentioneaza in mod
expres in contract si se aplica la costul total al obiectivului;

e onorariul de angajare, a carui stabilire diferd in functie de genul si valoarea serviciilor
consultantului si se plateste fie pe toatd perioada contractuala, fie pe o bazd convenita de parti (luna,
zile, ore). Aceasta metoda este frecvent utilizatd de clientii care vor sd se asigure ca pot dispune
oricand de serviciile consultantului si poate fi folosit la intervale diferite in cadrul unei anumite
perioade de timp;

e pretul minim garantat, metoda prin aplicarea cdreia se are In vedere numai plata serviciilor
consultantului, beneficiarul suportand separat comanda si plata furnizorilor.

Indiferent de metoda adoptata pentru calcularea sumelor cuvenite consultantului, trebuie sa se
1a in considerare cheltuielile pe care intreprinderea de consulting-engineering le efectueaza in mod
permanent pentru cresterea potentialului sau tehnico-stiintific.

Sumele cuvenite consultantului pot cunoaste unele schimbari in functie de modificarile ce pot
interveni in obiectul contractului sau prin schimbarea circumstantelor in perioada de valabilitate a
acestuia. Din aceasta cauza, in contractele de consulting-engineering pot fi inscrise clauze de
adaptare a pretului. Partile trebuie sa mentioneze expres elementele care vor fi luate in considerare,
precum si modul de reglementare a obligatiilor financiare.

in contractele de consulting-engineering mai pot fi inserate si alte prevederi, care se refera la:

e subcontractare, respectiv posibilitatea consultantului de a subcontracta, cu acordul
clientului, o parte din lucrare sau o anumita operatiune;

e modul de determinare a remunerarii suplimentare a consultantului pentru efectuarea unor
servicii sau operatiuni (analize, teste, investigatii, obtinerea de licente si permise etc.), a caror
necesitate apare pe parcursul executdrii obiectului contractului si a caror realizare influenteaza
ducerea la indeplinire, in bune conditii, a obligatiilor contractuale.

Activitatile intreprinderii de consulting-engineering pot fi grupate in: cercetari si studii
preliminare tehnico-economice care definesc solutia optima de realizare a unui obiectiv (studii de
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fezabilitate); elaborarea proiectelor de executie a obiectivului si organizarea si coordonarea tuturor
lucrarilor legate de realizarea fizica a obiectivului (lansarea de comenzi, procurarea de utilaje,
constructii-montaj, punere in functiune etc.). Clientul trebuie sa puna la dispozitia consultantului toate
datele reale necesare si la termenele stabilite, in asa fel incat, acesta din urma, sa-si poatd indeplini
responsabilititile ce-i revin prin contract. In acest scop, partenerii convin modalitatea de comunicare
permanentd intre ei pe parcursul executarii contractului.

Raspunderea intreprinderii de consulting-engineering se refera numai la volumul si domeniul
lucrdrilor delimitate prin contract si, in nici un caz, nu se extinde asupra lucrarilor corelative sau
conexe care, desi influenteaza realizarea obiectivului, nu constituie o sarcind directd a consultantului.
In situatia in care consultantul, din vina sa, produce vreun prejudiciu clientului, va plati despagubiri
a caror valoare nu va putea, insa, depasi maximul indemnizatiei pe care urma sa o primeasca conform
contractului.

In cazul in care clientul reziliaza contractul sau intrerupe lucririle fara acceptul consultantului,
el va suporta eventualele daune produse consultantului. Totodata, clientul plateste o indemnizatie de
despagubire, care, din practica mondiald, rezulta ca se situeaza in circa 20% din sumele ce trebuiau
incasate de consultant.

Casuta 21. Contractul de consulting-engineering — clauze
1. Partile contractante (datele de identificare a beneficiarului si prestatorului — adresa, nr. de
inregistrare, CUI, cont bancar, reprezentant legal)
2. Definitii (explica intelesul termenilor din contract — contract, pretul contractului, produse,
servicii, standarde, origine, destinatie finala, amplasament, zi)
Obiectul contractului (prestarea serviciilor de ...., locatia imobilului)
4. Durata contractului (termen de valabilitate a contractului — data de intrare n vigoare si de
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documente, transfer de proprietate a bunurilor imobile, modalitatea de plata utilizata, valutd
utilizata)

7. Penalitati, daune interese (conditii de platd daune-interese in cazul neexecutarii sau
executdrii necorespunzatoare a obligatiilor, cuantumul penalitatilor de intarziere pentru
neindeplinirea obligatiilor de catre parti)

8. Obligatiile prestatorului

9. Obligatiile beneficiarului

10. Reziliere (conditii de reziliere)

11. Forta majora (ce se intelege prin fortd majora si efecte)

12. Incetarea contractului (situatii de incetare a contractului)

13. Solutionarea litigiilor (modalitati de solutionare, instante judecatoresti, norme legislative
utilizate)

14. Amendamente (posibilitati de modificare a contractului)

15. Comunicari (modalitatea de comunicare, inregistrare de transmitere si primire)

16. Cesiunea contractului (posibilitate de cesionare a contractului, a drepturilor si obligatiilor
rezultate din contract)

17. Dispozitii finale (data, numar de exemplare)

18. Semnaturile beneficiarului si prestatorului

4.4.4. LEASINGUL INTERNATIONAL
LEASINGUL este o forma de comert si de finantare prin locatie (inchiriere), de catre societati

financiare specializate sau direct de producatori, a unor bunuri catre clienti ce realizeaza aceste
operatiuni pe termen scurt si nerepetabil sau in care nu dispun de suficiente fonduri proprii ori

124



imprumutate pentru a le cumpara. Leasingul este o operatiune de finantare la termen, care are drept
suport juridic un contract de inchiriere de bunuri.

Leasingul reprezinta deci, att o forma de comert, cit si una de finantare a investitiilor. In
conditiile actualei revolutii stiintifico-tehnice, cand innoirea produselor si uzura morald a masinilor
sunt deosebit de accelerate, leasingul se dovedeste a fi o alternativa avantajoasa pentru obtinerea unor
utilaje costisitoare necesare extinderii si modernizarii productiei. Astfel, pe langa faptul ca perioadele
pentru care se inchiriazd masinile sunt, de regula, mai scurte decat cele care corespund duratei de
exploatare a acestora, in contractele de leasing se pot prevedea clauze pentru inlocuirea operativa a
unor utilaje, depasite moral intre timp. De asemenea, leasingul poate fi o solutie optima de import,
cand utilajele care fac obiectul acestor operatiuni corespund unor necesitati temporare, uneori unor
utilitati cu caracter de unicat. La toate acestea se mai adauga preocuparea producatorilor de elita de
a-si proteja secretul de fabricatie (din care cauza prefera sa transfere doar dreptul de folosinta, ce
poate fi conditionat si nu sa vanda bunurile complexe), precum si unele restrictii de politica
comerciald care nu permit vanzarea, dar admit leasingul, unor tehnologii foarte noi.

Obiectul operatiunilor de leasing il formeaza, in special, echipamentele electronice de calcul,
aparatele si instrumentele de masura, mijloacele de transport, masinile-unelte, materialele pentru
mecanica grea, masinile agricole, unele bunuri de folosinta indelungata etc. In ultimul timp, leasingul
a cuprins si sectorul imobiliar, avand ca obiect Inchirierea de cladiri cu destinatie industriala,
comerciald sau turistica, cladiri administrative si chiar unele bunuri pentru uz si confort personal
(autoturisme, locuinte, resedinte etc.)

4.4.4.1. AVANTAJELE SI LIMITELE OPERATIUNILOR DE LEASING

Avantajele leasingului, pentru client, constau in:

e plata de leasing, constituie un avantaj prin economisirea, in faza initiala, a capitalului
propriu, plata unui avans nefiind obligatorie;

¢ bilantul firmei nu se modifica deoarece atat masinile inchiriate, cat si obligatiile ce decurg
din plata chiriei, nu apar in bilant, chiria fiind considerata o cheltuiala a intreprinderii si nu o
investitie;

e marimea constanta a chiriei faciliteaza programarea mai riguroasd a cheltuielilor;

e durata perioadei de inchiriere poate fi astfel stabilitd incéat intreprinderea sa fie dotata
permanent cu masinile cele mai moderne si cu cel mai bun randament;

e 0 economie importantd care se realizeaza in perioada relativ scurtd, de utilizare a masinilor
pentru care nu se justificd cumpararea;

e se poate conveni cu furnizorul sd inlocuiasca utilajul inchiriat, cu altul mai modern,
importatorul fiind astfel ferit de efectele uzurii morale, foarte intensd in conditiile revolutiei
stiintifice-tehnice actuale;

e furnizorii de leasing pot permite folosirea si in continuare si dupa incheierea perioadei
contractuale, a bunurilor cu perceperea unor chirii mai reduse.

Pentru furnizor, leasingul prezinta o serie de avantaje:

e contribuie la promovarea si dezvoltarea exporturilor, furnizorul avand posibilitatea sa
realizeze, pe langa exportul traditional, si pe cel in leasing, al carui mecanism contribuie efectiv la
extinderea cererii pentru o serie de marfuri de valoare ridicata;

e permite atragerea de noi beneficiari care nu pot plati intregul pret, in cazul vanzarilor cash,
sau avansul in cazul vanzarilor pe credit;

e cagtigarea de noi clienti si ca atare rolul promotional al leasingului se realizeaza, de
asemenea, prin faptul ca un anumit echipament este mai intai inchiriat, pentru a-l convinge pe client
de randamentul sdu, iar in cazul unui rezultat pozitiv, acesta poate achizitiona echipamentul (leasingul
experimental);

e asigurd obtinerea unor castiguri suplimentare din revanzarea sau reinchirierea masinilor si
utilajelor care au fost returnate dupa expirarea perioadei de inchiriere de baza;
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e bilantul nu este afectat de datorii, In ciuda refinantdrii, deoarece vanzarea creantelor nu
presupune o cerere de credit si permite realizarea unor castiguri de inchiriere, castiguri care n-au ajuns
insa la scadenta.

Ca formd de privatizare, leasingul prezintd avantaje atat pentru stat, deoarece conserva
proprietatea asupra unitatilor economice respective, ele putand fi definitiv privatizate numai dupa ce
clientul si-a dovedit calitdtile manageriale, cat si pentru clienti, In aceastd actiune de mare
complexitate social-economicd, pot fi atrasi manageri capabili care, neavand capital, nu ar fi putut
realiza asemenea afaceri economice pe cont propriu.

Leasingul prezinta insd si anumite /imite si comportd unele riscuri, atat pentru client, cat si
pentru furnizor. Printre /imitele pe care leasingul le prezintd pentru client, mentionam:

e este eficient numai in conditiile in care se poate exploata obiectul contractului de leasing
in toata perioada de inchiriere;

e adeseori este mai costisitor decat cumpararile pe credit, iar optiunea pentru o astfel de
operatiune se justificd numai daca sumele eliberate pot fi investite in alte domenii foarte rentabile;

e operatiunea devine realmente rentabila in situatii numericeste limitate (avem 1n vedere in
special leasingul financiar). Cu alte cuvinte, leasingul are limite n ceea ce priveste posibilitatile de a
oferi importatorului avantaje economice.

Pentru furnizor (exportator) leasingul comporta anumite riscuri:

¢ Instrdineaza numai folosinta, conservand proprietatea; uneori bunurile pot fi deteriorate
prin utilizarea necorespunzatoare, iar cauzele sunt greu de stabilit;

e dupa prima inchiriere este posibil sd nu se mai giseasca alti utilizatori.

Decizia asupra folosirii leasingului trebuie sa tind cont de numerosi factori, dintre care unii au
o actiune contradictorie. In ansamblu, insa, leasingul se dovedeste o forma modernd de finantare si
circulatie a marfurilor cu perspective insemnate de extindere in comertul international.

4.4.4.2. TIPURI DE LEASING

Extinderea utilizarii operatiunilor de leasing a fost insotita de o diversificare a modalitatilor
concrete de realizare a acestui tip de tranzactii, prin delimitarea unor forme specifice de organizare,
comercializare si finantare. Daca se ia in considerare pozitia furnizorului in contractul de leasing, se
disting leasingul direct si indirect.

Leasingul direct, se realizeazd prin incheierea contractului intre producatorul exportator si
utilizatorul bunului care face obiectul operatiunii, finantarea fiind asiguratd de catre furnizor.
Leasingul direct (sau experimental) se practica pentru a realiza intrarea pe piatd a unor produse noi
in conditiile in care aceasta (piata) este acoperitd (chiar saturatd) cu produse de bund calitate.
Producatorul oferd, mai Intai, produsele noi spre testare, spre incercare, contractul de leasing avand
un rol simbolic (indeosebi rata de leasing este foarte micd); dupd expirarea contractului initial
utilizatorul poate opta pentru:

e restituirea produsului;

e prelungirea contractului de leasing (evident de data aceasta rata de leasing va fi cea
normald);

e cumpararea (daca este posibil) a bunului respectiv.

Se intelege, producatorul vizeaza una din ultimele doua alternative.

Leasingul indirect, este organizat de societdtile specializate in leasing, care preiau functia de
creditare, pe cea de prestare de servicii, precum si asumarea riscurilor ce decurg din aceste operatiuni.

Societatile de leasing pot fi:

a) Societati generale de leasing care opereaza cu o largd gama de produse, achizitionand
echipamente de la diversi producatori pe baza specificatiilor beneficiarilor. La randul lor, societatile
generale de leasing pot aparea fie ca firme independente, fie ca sucursale ale unor societati financiare.

b) Societati de leasing de intermediere, care desfasoara o activitate de mijlocire. Proprietatea
asupra echipamentelor Inchiriate apartine celor care au furnizat fondurile de investitii (societati si
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banci cu un capital foarte mare) care urmaresc, de fapt, pe aceastd cale, evaziunea fiscald (se
realizeaza operatiuni triunghiulare cu ajutorul unor societati OFF SHORE).

c) Societdti de leasing integrate, constituite de catre mari unitati producatoare care au infiintat
societati de leasing proprii pentru a beneficia de avantajele financiare ce rezulta din aceste tranzactii.
Printre aceste intreprinderi figureaza marii producatori de calculatoare electronice si din industria
aeronauticd, companiile telefonice, producatorii de echipamente pentru birotica.

d) Banci si societati financiare, care sunt angrenate in operatiuni de leasing prin furnizarea de
fonduri societatilor de leasing, incheierea de aranjamente cu marii producdtori care infiinteaza
societdti integrate de leasing, participarea la imprumuturile facute de terte persoane pentru finantarea
unor operatiuni de leasing.

e) Societdti de asigurare, care procedeaza in mod similar, sub rezerva unor restrictii ce le sunt
impuse de legislatiile diverselor tari cu privire la efectuarea de investitii.

In functie de continutul ratei de leasing, raportata la pretul de export, distingem:

Leasingul financiar, care presupune ca in perioada de inchiriere de baza (prima inchiriere) sa
se realizeze intregul pret de export la obiectului contractat, inclusiv costurile auxiliare, precum si un
beneficiu. Contractul de leasing financiar se incheie, in mod obisnuit, pentru perioada de baza, care,
de regula, este mai scurta decat durata de folosinta a obiectului inchiriat si nu poate fi reziliat de nici
una din parti, iar riscurile economico-financiare sunt transferate in totalitate asupra clientului. In cazul
intarzierii platii ratelor de catre client, societatea de leasing are dreptul sa dispund de obiectul de
inchiriat. Leasingul financiar se utilizeaza la produsele la care cererea este scazutd (deci,
probabilitatea aparitiei celui de-al doilea client este mica).

Leasingul financiar poate si aiba doud variante: cu plata integrald si cu plata partiald. in
prima variantd, ratele sunt astfel calculate incat, dupa incheierea perioadei de baza, intreprinzatorul
sa-si poatd acoperi cheltuielile de productie si cele comerciale, plus alte cheltuieli suplimentare si sa
realizeze valorificarea capitalului investit plus un anumit beneficiu, care sporeste pe masura cresterii
duratei de inchiriere. In cea de a doua varianta, daca apare deci un al doilea client, la sfarsitul perioadei
de inchiriere se determina valoarea reziduald a echipamentului folosit, iar clientul va plati diferenta
dintre pretul de achizitie si valoarea reziduald plus dobanzile aferente.

Leasingul functional presupune ca, in perioada de baza, sa se realizeze doar o parte din pretul
de export al obiectului contractului. In acest tip de leasing accentul cade pe serviciile furnizate de
societatea de leasing, neexistand, de reguld, o relatie directd intre pretul la care a fost achizitionat
echipamentul de catre societatea de leasing si chiria perceputa. Societatea de leasing isi asuma, de
obicel, riscurile uzurii morale si raspunde de furnizarea pieselor de schimb, efectuarea reparatiilor,
asigurarea echipamentelor si plata diverselor taxe si impozite. Leasingul functional este reziliabil, la
cererea beneficiarului, formulata in avans fata de data expirarii contractului. Ambele parti au dreptul,
dupa terminarea perioadei de baza, sa prelungeasca inchirierea, fapt ce are loc, de regula, in mod tacit.
Leasingul functional este folosit mai ales de catre societatile de leasing sau de catre producatorii care
dispun de marfuri foarte cautate pe piata mondiala.

in functie de continutul ratelor percepute, leasingul poate fi clasificat in: brut si net.

Leasingul brut, cuprinde in ratele sale pe langa pretul de vanzare al marfii (total sau partial) si
cheltuielile de intretinere, service si reparatii. Uneori in cadrul acestui tip de leasing, furnizorii asigura
si instruirea si specializarea personalului clientului, aceasta in scopul credrii unor premise pentru
exploatarea cat mai rationala a masinilor.

Leasingul net, cuprinde in ratele sale numai pretul de export al obiectului de inchiriat
(respectiv cota de amortizare aferenta perioadei de inchiriere).

Tinand seama de particularitatile tehnicii de realizare se disting o serie de forme speciale de
leasing.

Lease-back, cuprinde operatiunile prin care proprietarul, avand dificultdti financiare
temporare, 1si vinde intreprinderea unor societati de leasing si, simultan, o Inchiriaza de la aceasta.
Scopul acestor operatiuni este, deci, transformarea fondurilor imobilizate in fonduri disponibile. Dupa
expirarea perioadei primei inchirieri, in timpul cdreia societatea de leasing reintrd in posesia
fondurilor investite, proprietarul initial are dreptul sa rascumpere intreprinderea la un pret dinainte

127



stabilit, in general relativ scazut. Acest tip de operatiuni se utilizeaza, de regula, pentru bunurile
imobiliare, dar uneori si pentru bunuri mobile, ele permitand o finantare pe termen lung in conditii
mai simple decat prin procedeele traditionale, cum ar fi emisiunile de valori mobiliare sau
imprumuturi ipotecare.

Time-sharing, presupune sistemul inchirierilor pe timpi partajati, simultan de catre mai multe
intreprinderi. Aceastd formula de leasing s-a adoptat in practica din considerente economice, cum ar
fi, de exemplu, costul ridicat al unor utilaje si capacitatea lor (de productie) mult mai mare decat
nevoile, normale, ale unui singur client: echipamente electronice de calcul, avioane moderne de
transport, precum si uzura morald rapida a acestora.

Sistemul prezintd doud avantaje esentiale: pentru client - 1i permite sa-si acopere nevoile
platind o rata de leasing mai mica (de cateva ori) decat rata normala si pentru societate - 1i permite
utilizarea cat mai completd a bunului si obtine o raté totala de leasing mult mai mare decat cea care
s-ar putea percepe de la un singur beneficiar.

Operatiuni hire, renting. In literatura de specialitate si in practica comerciald se intalnesc si
alte concepte care definesc operatiunile de leasing, ca de pilda, renting sau hire. Acestea sunt, de fapt,
operatiuni de leasing pe termen scurt sau foarte scurt si cuprind inchirierile cu ziua sau cu ora, in
special a mijloacelor de transport sau a unor utilaje de constructie: macarale, buldozere. Avand in
vedere perioada foarte scurtd de iInchiriere si simplitatea acestor operatiuni, unii specialisti le
considera ca fiind forme de trecere de la Inchirierea obisnuita, la leasing.

4.4.4.3. CONTRACTUL DE LEASING

Contractul de leasing face parte din categoria contractelor de locatie, prezentand o serie de
aspecte specifice ce tin de obiectul si tehnica de realizare a acestei operatiuni comerciale.
Particularitatile pe care le prezintd diferitele forme de leasing se reflectd si in contractele ce
reglementeaza aceste operatiuni, neexistand un tip de contract universal valabil. Astfel, in cazul in
care este vorba de un leasing indirect, in afara contractului de locatie, in cadrul operatiunii mai
intervin un contract de vanzare-cumparare si un contract de mandat comercial. Contractul de
vanzare-cumpdrare se incheie intre producdtor si societatea de leasing, iar cel de mandat intre
societatea de leasing si beneficiar. In baza contractului de mandat, societatea de leasing 1i acorda
beneficiarului dreptul de actiune directd asupra producétorului in privinta reclamatiilor cu privire la
calitate, asistenta tehnica si service si, in general, pentru orice defectiune a produsului in perioada de
utilizare a acestuia.

In practica intilnim o varietate mare de contracte de leasing; dincolo de particularititile
acestora se desprind unele elemente comune, cu valabilitate mai largd, pentru toate aceste contracte.
Printre elementele comune ale contractului de leasing mentionam. perioada de inchiriere, modul de
determinare a taxei de leasing precum si obligatiile si drepturile ce revin partilor.

Plecand de la faptul ca, in conditiile actuale de dezvoltare a stiintei si tehnicii, ritmul uzurii
morale a echipamentelor este foarte rapid, societatile de leasing impart, in vederea inchirierii, viata
tehnica a masinilor (adicd timpul 1n care o masina poate fi mentinuta in stare de functionare prin
intretinere si reparatii) in doud : o perioada primara, egala cu viata economica a masinii (intervalul
de timp in care se apreciaza ca masina nu risca sa sufere o uzura morald) si o perioada secundara,
echivalenta cu intervalul de timp care dureaza de la terminarea vietii economice pana la sfarsitul vietii
tehnice a masinii. Perioada primara corespunde, cu perioada de amortizare fiscala, adica cu intervalul
de timp fixat de legile fiscale, in care producatorii pot prevedea la capitolul “cheltuieli” o cota de
amortizare neimpozabila. In timpul acestei perioade, ca reguld generald, contractul de leasing nu
poate fi denuntat in vederea rezilierii. In schimb, in decursul perioadei secundare, contractul poate fi
reziliat oricand, cu un preaviz conform prevederilor contractuale.

Societatea de leasing are o serie de drepturi cum ar fi acela de a inspecta periodic starea
utilajului inchiriat si modul de exploatare si de a rezilia contractul Tnainte de termen, daca beneficiarul
nu a indeplinit obligatiile contractuale ce ii revin. Aceasta poate atrage dupa sine restituirea utilajului
inchiriat, plata in continuare a chiriei, precum si a unor eventuale daune. Totodata, societdtii de
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leasing si producatorului ii revin o serie de obligatii, printre care mentionam: sa livreze beneficiarului
utilaje in buna stare de functionare; sa participe la instruirea personalului destinat exploatarii utilajului
inchiriat; sd efectueze repararea defectiunilor (care nu sunt rezultatul nerespectarii conditiilor de
exploatare); sa asigure piesele de schimb necesare reparatiilor sau sa achite contravaloarea lor, in caz
ca au fost procurate de beneficiar.

Importatorul (clientul, beneficiarul) de leasing are o serie de drepturi stipulate n contract:

e primeste utilajul in folosintd si are autonomie tehnicd, precum si de gestiune in utilizarea
acestuia;

e Dbeneficiaza de asistenta tehnica din partea societatii de leasing sau a producatorului furnizor;

e 1n unele contracte se intalnesc si clauze speciale prin care societatea de leasing se obligd sa
inlocuiascad utilajele avariate cu conditia ca beneficiarul sa fi respectat instructiunile de folosire;

e pentru a evita consecintele uzurii morale n contract se poate stipula obligatia pentru societatea
de leasing, sd inlocuiasca utilajul invechit cu altul corespunzator progresului tehnic inregistrat in
ramura respectivd, bineinteles cu plata unei chirii majorate. In aceasta consta unul dintre marile
avantaje pe care leasingul le prezinta pentru beneficiari si care se inscrie pe linia cerintelor progresului
stiintific-tehnic contemporan;

e la expirarea contractului de leasing beneficiarul dispune, de regula, de asa-numita “tripla
optiune”, putand alege una din urmatoarele variante: restituirea utilajului, prelungirea contractului
pentru o noud perioada (platind o chirie mai scazutd) sau cumpararea utilajului la valoarea reziduala,
stabilitd de comun acord in contractul initial sau prin clauze aditionale.

Contractul de leasing conserva dreptul de proprietate asupra bunurilor care constituie obiectul
sau, beneficiarul neavand decat un drept de folosintd. De aici si o serie de obligatii ce-i revin
beneficiarului: sa exploateze masinile si utilajele inchiriate conform instructiunilor tehnice; sa se
ingrijeasca de instruirea personalului destinat exploatarii masinilor inchiriate; sa nu aduca nici un fel
de modificari in constructia utilajelor fara acordul societatii de leasing; sa asigure utilajele inchiriate
in folosul societatii de leasing; sa pastreze in conditii corespunzatoare utilajele inchiriate pe toata
durata contractului, chiar si pe perioada cand nu se afld in exploatare.

Un element important al contractului de leasing il reprezinta rata de leasing, atat ca o clauza
contractuald distincta, cét si ca unul din factorii ce determind optiunea mai mare sau mai mica spre
leasing. Metodele de calcul difera de la o societate de leasing la alta, in esenta insa, ele comporta o
serie de etape cu valabilitate mai larga:

e determinarea pretului real de achizitie a echipamentului ce va fi inchiriat, la care se adauga
cheltuielile efectuate cu transportul, plata taxelor de cumpdrare si alte cheltuieli legate de
achizitionarea echipamentului;

e determinarea comisionului ce revine societatii de leasing, al carui nivel depinde de pretul
echipamentului si cheltuielile generale ale societatii. Unele societati stabilesc o taxa fixa, altele percep
comisioane care variaza intre 7% si 20%;

e stabilirea cotelor de amortizare a echipamentului, care sunt exprimate procentual si aplicate
asupra cheltuielilor de capital; cotele de amortizare asigura recuperarea de la client a partii din
valoarea echipamentului ce corespunde perioadei de inchiriere.

Folosirea sistemului de leasing pentru promovarea exportului de produse de Tnaltd tehnicitate
contribuie la realizarea directa a unei vanzari eficiente. Societatile de comert exterior pot folosi pentru
promovarea si rentabilizarea exportului atat leasingul de finantare, cét si pe cel operational.

Folosirea, alaturi de leasingul financiar, si a celorlalte forme de leasing la exportul produselor
pentru care existd o cerintd permanenta ridicata, si pentru care existd siguranta reinchirierii la mai
multi clienti, reprezinta o cale sigura de crestere a eficientei economice a exporturilor.

O importantd deosebitd, in obtinerea de rezultate eficiente, o are modul de stabilire al chiriei.
Astfel, in cazul operatiunilor de full service leasing, la chiria obisnuitd se adauga si cheltuielile
efectuate pentru Intretinerea si repartitia masinilor.

Nu este uzual la aceste operatiuni, reducerea chiriei dupa scurgerea perioadei de inchiriere de
baza, deoarece, odata cu Imbatranirea obiectului contractului de leasing, cheltuielile pentru reparatie
si Intretinere au o tendinta de crestere.
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Pentru activitatea de export este recomandabild folosirea unor combinatii intre leasing
operational si full service leasing, cu conditia ca cel putin 75% din pretul de vanzare al obiectului sa
fie recuperat in perioada Inchirierii de baza. Poate fi stabilitd o cotd maximala care sa se adauge la
pretul de vanzare al obiectului; pentru calcularea acestui adaos determinante nu sunt procentele
stabilite in functie de pretul net de export, stabilirea chiriei de leasing orientdndu-se in functie de
conditiile de piata si contractuale.

Plecand de la pretul de export si de la cheltuielile preconizate a fi facute pentru reparatia si
intretinerea obiectelor Inchiriate, in stabilirea cat mai justa a ratei de leasing trebuie avute in vedere
si avantajele sau efectele de rationalizare a productiei de care beneficiaza chiriasul.

In acelasi timp, pentru calcularea chiriei trebuie incluse in calcul riscurile are decurg din durata
perioadei de inchiriere de baza, sansele de a reinchiria obiectul unui alt client, precum si solidaritatea
financiara a viitorului client.

Ciasuta 22. Mod de calcul a chiriei in cadrul unui contract de leasing financiar

Obiectul contractului este o masind avand pretul de catalog de 100.000 EUR. Societatea de leasing
reuseste sa obtind de la firma producétoare sau vanzatoare un rabat de 15% datorita platii cash a
utilajului, Perioada de inchiriere de baza poate fi de 5 ani sau de 3 ani. Dupa scurgerea perioadei
de inchiriere de baza, in ambele cazuri, masinile trebuie sd fie amortizate, deoarece societatea de
leasing nu dispune de aparatul comercial necesar pentru a realiza revanzarea (valorificarea valorii
reziduale a masinii unelte).
CONTRACTUL DE LEASING 5 ani 3 ani
a) pret de catalog 100.000 100.000
b) pret de achizitionare 85.000 85.000
Amortizarea anuala:
5x20% 17.000 ---
3x33,33% — 28.335
DOBANDA LA CAPITAL 4250 4250
10% (valoarea medie luata in calcul a fost de 42.500)
Cheltuieli totale cu montare-demontare 4500
5 rate anuale a cate
3 rate anuale a cate 900 -
--- 1.500
TAXA DE INCHIRIERE
(15% din pretul masinii =12.750)
5 rate 2500 -
3 rate - 4250
CHIRIA ANUALA 24.700 38.335
CHIRIA LUNARA 2.060 3.195
TOTAL CHELTUIELI:
in 5 ani 123.500 -
in 3 ani --- 115.005
VALOAREA REZIDUALA - -

Plata ratei de leasing se poate face lunar sau trimestrial, anticipat sau la termenul convenit.
Metoda chiriei actualizate. La determinarea eficientei operatiunilor de leasing se poate utiliza
metoda chiriei actualizate care presupune luarea in calcul, alaturi de chiria de baza, a valorii reziduale
a bunului si a dobanzii compuse pentru creditele acordate in perioada inchirierii.

Chiria actualizata se calculeaza dupa formula:

5

ey

a- (1+7r)"
n=1
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unde:

V. = valoarea actualizata a chiriei totale,
a = chiria anuala,

r = dobanda la care se face actualizarea,
n = numarul anilor (5).

In practica se folosesc tabele de logaritmi care indica coeficientul necesar fiecarei unitati
monetare in functie de numadrul anilor. Aceste determindri sunt necesare pentru analiza eficientei
operatiunilor de leasing.

Bonificatiile de leasing (Royalty). La calcularea chiriei de leasing trebuie tinut seama de faptul
ca durata de viata si perioada de buna functionare a unei masini se afla intr-o strdnsa dependenta de
gradul de folosire al acestuia. Uzura fizicd, cresterea frecventei defectiunilor sunt direct proportionale
cu intensitatea utilizarii masinii.

Pe piata internationald, 1n special in cazul operatiunilor de tip full service leasing, este uzuald
stabilirea alaturi de chiria lunard (trimestriald) a unui adaos la chirie, calculatd in functie de
intensitatea utilizarii masinii, adaos numit royalty.

Practic, in functie de natura obiectului inchiriat, a conditiilor concrete de pe piata, se stabilesc
performantele medii, normale pe care 0o anumitd masina poate sa le realizeze pe luna. Folosirea
maginilor peste norma de utilizare atrage dupa sine plata de royalty.

In calcularea royalty, formula pe care o serie de firme de leasing din Europa o utilizeaza, este
urmatoarea:

RI=ch| B¢
Rm

unde:

Rl =Royalty,

Chb= chiria de baza (rata de leasing),

Re = randamentul efectiv,

Rm = randamentul mediu.

Aceastd formula presupune cunoasterea cat mai amanuntita si o determinare cat mai judicioasa
a performantelor (randamentelor) medii ale masinii pentru o duratd mai mare de timp. Royalty pentru
0 masind —inchiriatd pe baza unui contract full service leasing se poate stabili: in functie de durata (in
ore) de functionare sau 1n functie de numarul pieselor produse pe luna. Stabilirea acestor royalty are
o importantd deosebitd in cazul contractelor de leasing operational si full service leasing deoarece
aceste contracte, care au o durata relativ scurtd, includ si riscul nerealizarii pretului de export, in cazul
in care masinile nu mai pot fi reinchiriate ca urmare a gradului de degradare (uzura fizica) al utilajelor.
Daca nu se stabileste perceperea de royalty, clientul este tentat sa utilizeze intens masina, ceea ce
duce la o accelerare a uzurii fizice a acesteia. Uzura suplimentara va trebui, sa fie recuperata, in mod
obligatoriu, prin stabilirea si perceperea de royality.

Pentru a se controla modul si intensitatea utilizarii masinilor inchiriate, acestea sunt prevazute
cu aparate de masura si control si dispozitive de nregistrare, care permit sa se urmareasca indeaproape
atat conditiile de exploatare, cat si respectarea (sau nu) a cerintelor privind intretinerea pe timpul
functionarii.

Datele obtinute dau posibilitatea proprietarului sa-si cunoascd conditiile de exploatare a
masinii Inchiriate. Pe baza acestor date, beneficiarul plateste proprietarului o chirie adecvata. Daca
bunul inchiriat se restituie intr-o stare necorespunzatoare, beneficiarul este obligat sa plateasca
societatii o indemnizatie egala cu chiria pe ultimele 3 luni sau, in cazul restituirii bunului intr-o stare
perfectd de functionare, poate obtine o bonificatie ce poate sa atingd jumatate din prima chirie anuala
ori jumatate din pretul bunului (daca beneficiarul doreste sd cumpere bunul respectiv).
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Casuta 23. Contractul de leasing — clauze

1. Partile contractante (datele de identificare a locatorului / finantatorului si utilizatorului —
adresa, nr. de inregistrare, CUI, cont bancar, reprezentant legal, calitate (furnizor sau
beneficiar))

2. Obiectul contractului (locatorul, la solicitarea utilizatorului, se obliga sa predea bunurile
mobile/imobile prevazute in anexa la contract (anexa cuprinde denumirea, descrierca
tehnica si calitatea bunurilor, scopul si destinatia lor, valoarea bunurilor) si sd transmita
utilizatorului folosinta lor; conditii privind predarea-primirea bunurilor, termen de predare,
penalititi in caz de intarziere, cine suportd cheltuielile legate de predarea-primirea
bunurilor; intervale de timp la care locatorul are dreptul sa verifice starea bunurilor si modul

cde gt

si-a indeplinit obligatiile contractuale)

3. Durata contractului (termen de valabilitate a contractului — data de intrare 1n vigoare si de
incetare — minim un an)

4. Pretul contractului (termene de platd si valoarea redeventelor, modalitate de plata,
indexarea redeventei in functie de rata inflatiei, cuantumul penalizarii pentru Intarzierea
platii, conditii privind cumpararea bunului la expirarea contractului — se tine cont de
redevente si valoarea reziduald)

5. Garantii (locatorul il garanteaza pe utilizator pentru evictiune din partea oricarei persoane
fizice sau juridice care ar pretinde un drept de proprietate sau un alt drept real asupra
bunurilor care fac obiectul contractului si va acorda asistenta tehnica utilizatorului pe toatad
durata contractului)

6. Obligatiile locatorului / finantatorului

Obligatiile utilizatorului

8. Raspunderi (efecte ale refuzului utilizatorului de a primi bunul la termen, efecte ale
nerespectarii platii ratei de leasing — daune-interese, efecte ale nerespectdrii de cétre locator
a dreptului de optiune al utilizatorului — daune-interese, efecte ale schimbarii locatorului,
locatorul nu este raspunzator pentru prejudicii fata de terti provocate prin folosinta bunului
de catre utilizator)

9. Forta majora (ce se intelege prin forta majora si efecte)

10. Notificari (modalitatea de comunicare, inregistrare de transmitere si primire)

11. Litigii (modalitati de solutionare, instante judecatoresti, norme legislative utilizate)

12. Clauze finale (posibilitati de modificare a contractului, contractul prevaleaza asupra unor
intelegeri verbale, dreptul de despdgubire in caz de prejudiciu ca urmare a Incélcarii
obligatiilor contractuale, numar de exemplare, data, semnaturile locatorului / finantatorului
si utilizatorului)

=

4.4.4.4. EFICIENTA OPERATIUNILOR DE LEASING

Eficienta economica a leasingului trebuie apreciata prin prisma efectelor economice pe care le
produce la beneficiar, la societatea de leasing si la producator. Astfel, pentru societatea de leasing si
producatori, eficienta este determinatd de taxele de leasing incasate, a cdror nivel este de regulad
ridicat; nivelul ridicat este justificat, in mare masurd, de riscurile pe care le comportd aceste
operatiuni. Totodata, leasingul antreneaza exportul, prin vanzarea utilajelor, dupa expirarea perioadei
de valabilitate a contractului de leasing, precum si vanzarea, in paralel cu operatiunea de leasing, de
piese de schimb, de know-how si alte servicii, care au o rentabilitate ridicati. In cuantificarea cat mai
exacta a rentabilitatii exportului prin leasing se iau in considerare si alti factori cum ar fi: perioada
de inchiriere, esalonarea ratelor de leasing calculate pe diferite etape ale acesteia, facilitétile fiscale
de care se bucura circulatia internationald a marfurilor prin leasing in comparatie cu cea prin vanzare-
cumparare, valorificarea finala a marfii etc.
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Pentru beneficiari, determinarea eficientei operatiunii de leasing, (absolut necesara in vederea
fundamentarii deciziei in politica de investitii, si a optiunii pentru leasing) se face, de reguld, prin
comparatie cu alte operatiuni, ca de pilda, cumpararea cash sau pe credit. in conditiile penuriei de
capital, leasingul apare, oricum, ca alternativa cea mai potrivita pentru utilizatorii care nu dispun de
capital propriu suficient pentru a realiza investitiile initiale. Pe calea leasingului se poate porni o
afacere in conditiile unei investitii initiale minime de capital propriu, cheltuielile de leasing se suporta
din costurile productiei realizate (ceea ce inseamna ca profiturile nu sunt prea mult afectate), iar in
final bunul respectiv poate fi achizitionat la valoarea sa reziduala (sau chiar la o valoare mai micd).
De asemenea, recurgerea la leasing poate genera o serie de efecte pozitive sub forma unor factori de
antrenare cum ar fi: obtinerea de know-how aferent exploatarii optime a unor masini, instalatii si
echipamente moderne, pregatirea personalului si ridicarea nivelului de calificare fara cheltuieli
suplimentare, scurtarea perioadei de executie a unor operatiuni si realizarea lor la un nivel calitativ
superior, imbundtdtirea organizarii proceselor economice si cresterea gradului de integrare a
productiei etc.

4.4.5. LICITATIILE INTERNATIONALE

LICITATIA poate fi definita ca o forma speciala de comercializare, ce se bazeaza pe
concentrarea cererii §i ofertei reprezentative in timp si spatiu (oferta se concentreaza intr-un timp
foarte scurt, fie ca o oferta efectiva de marfuri, fie scriptic sub forma de documentatie) si pe o tehnica
specifica de formare a pretului.

Scopul licitatiei este de a identifica ofertantul care oferd conditiile cele mai avantajoase si, mai
ales, pretul cel mai redus (licitatii de cumparare) sau acel cumparator care ofera pretul cel mai ridicat
(licitatii de vanzare).

Licitatiile internationale sunt forme de comercializare care cuprind un ansamblu de tehnici,
metode si norme, cu caracter general sau specific in functie de natura produselor si de legislatia
aplicabila tranzactiilor respective.

In afara marfurilor, a ciror vanzare este traditional tranzactionata prin licitatii, exportatorii
recurg la aceasta tehnica de comercializare in mod ocazional pentru: produsele greu vandabile, aflate
in antrepozite portuare sau in depozitele consignatiei; marfurile ajunse la destinatie si refuzate de
importator; cele refuzate datoritd avariilor sau deteriorarii in timpul transportului; marfurile care se
vand pe cale de executie silitd de beneficiarul unei creante neonorate de exportator, n baza unei
hotarari judecatoresti etc. De asemenea, licitatiile au dobandit o pondere relativ insemnata in procesul
de privatizare a diferitelor Intreprinderi publice, in tarile care trec la economia de piata.

Licitatiile intrunesc o serie de caracteristici distinctive care le deosebesc de alte tehnici de
comercializare, si anume: ele se desfasoara pe baza de regulamente proprii, care cuprind metode si
norme speciale, cu caracter general sau specific naturii obiectului comercializat, legislatiei si
reglementarilor care guverneaza organizarea lor; reduc rolul negocierilor comerciale; sunt tranzactii
bazate pe concurentd, avand ca principal element concurential pretul, atribuirea proprietatii bunului
comercializat sau acceptarea ofertei celei mai avantajoase (in cazul livrarii de instalatii sau a
executarii de obiective complexe) se face prin actiunea de adjudecare; de reguld, sunt tranzactii
prompte, ducand la incheierea operativa a contractelor. Caracteristicile tehnice ale ofertei fiind date,
in cazul licitatiilor de export, sau aliniate la conditiile impuse de cumparatori, in cazul celor de import,
in prim plan pot apdrea si alte elemente care tin de conditiile de platd de creditare, acordarea unor
gratuitati in ceea ce priveste know-how-ul, cooperarea cu firmele nationale etc.

In principal, licitatiile internationale au ca scop vanzarea (cumpirarea) unor bunuri; exista insa
s licitatii mai speciale (care au un calendar anual cunoscut) si care au ca scop formarea pretului la
anumite marfuri neprelucrate (land, ceai, blanuri) prin compararea de catre experti a calitatii
produselor in forma bruta cu calitatea standard a produselor comercializate la bursa.

Licitatiile internationale pot fi organizate de firmele producatoare sau de catre cele
cumpdratoare, de comercianti, de intermediari, de agenti sau firme specializate, de regula cu
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participarea bancilor care finanteazd operatiunile de comert exterior, a unor delegati oficiali ai
camerelor de comert, autoritdtile judecétoresti etc.
Criteriile de clasificare a licitatiilor:

o dupa regimul juridic si posibilitatile de participare se disting: licitatii deschise (publice), la
care numarul de participanti este nelimitat, putand lua parte cu sanse egale toate firmele interesate,
si licitatii inchise (limitate), organizate numai pentru un anumit numar de firme specializate, invitate
de organizatori;

e dupa frecventa organizarii licitatiile pot fi: periodice, care au loc cu regularitate la anumite
date, in anumite locuri dinainte cunoscute si ocazionale, organizate atunci cand este necesar, avand
in cele mai multe cazuri un caracter nerepetabil;

e dupa functia pe care o indeplinesc si pozitia organizatorilor in actul de vanzare-cumparare
distingem: licitatii pentru vanzare (de export), numite si “auctiuni” si licitatii pentru cumparare (de
import), numite si “tratative de concurenta” sau “adjudecari”);

o dupd marimea partizilor de marfuri comercializate licitatiile pot fi: cu ridicata sau cu
amanuntul;

o dupd natura obiectului tranzactiei exista: licitatii pentru produsele de baza (materii prime,
semifabricate), licitatii pentru produsele finite, precum si cele pentru anumite lucrari si obiective
economice complexe si licitatii pentru servicii.

4.4.5.1. LICITATIILE PENTRU VANZAREA (EXPORT) DE MARFURI (AUCTIUNI)

Licitatiile pentru vanzarea marfurilor pot fi organizate direct de producatori, de catre vanzatori
sau organizatii specializate in aceste tehnici de comert (agenti specializati denumiti “auction-
brokers”); in unele cazuri organizarea se realizeazd cu participarea bancilor. Societatea sau
organizatia de licitatie dobandeste din partea proprietarilor de marfuri insdrcinarea sa ofere, Intr-un
cadru organizat, marfurile primite pentru licitatie celor care au intentia sa incheie si sa cumpere,
concentrand deci cererea si oferta In timp si spatiu.

Societatea de licitatie, publicd un catalog cu marfurile grupate pe “pozitii” specifice acestor
tehnici comerciale, facand cunoscute cumparatorilor datele mai importante referitoare la marfa, ca de
exemplu: unde este depozitatd intreaga cantitate, pretul minim de strigare, pasul de modificare a
pretului, cat si conditiile de admitere a participantilor etc. La licitatii marfurile pot fi examinate, iar
cumparatorii pot constata calitatea lor Tn mod nemijlocit, deci comunicarea calitatii in cataloage este
facultativa.

Societatea de licitatie trebuie sa garanteze conditiile juridice ale transmiterii proprietatii asupra
bunurilor cumparate, precum si ordinea vanzarii si a incasarii contravalorii produselor.

Societatile de licitatie isi desfasoara activitatea dupa regulamente avand caracter de uzanta, au
legaturi stranse cu bursele si preiau uzante ale acestora. Aceste societati garanteazd incheierea de
tranzactii, daca vanzatorii si-au asumat, inainte de aparitia catalogului, anumite obligatii care includ
si conditia ca pozitiile sa nu fie retrase in timpul intelegerii si ca, in cazul cumpararii, marfa sa fie
livrata efectiv. Aceste conditii sunt, In principiu, suficiente pentru societatea de licitatie, deoarece
pozitiile destinate vanzarii sunt in mainile lor. Vanzatorul isi asuma un risc Insemnat cand preda marfa
societatii de licitatie, deci nu este necesar ca el sd mai garanteze separat. Societatea de licitatie ofera
vanzatorului o garantie indirectd, prin aceea ca reglementeaza, fatd de cumpdrator, conditiile
participdrii la licitatie.

Desfasurarea licitatiilor pentru vanzarea marfurilor presupune parcurgerea anumitor etape
procedurale, cu respectarea anumitor reguli in functie de legislatia tarii de desfasurare, de
regulamentele de functionare a caselor de licitatii etc. Cu un timp rezonabil inaintea tinerii licitatiei,
organizatorii fac anunturi in presa, comunicand locul, ziua si ora tinerii licitatiei, cantitatea de marfa,
locul unde poate fi vazuta marfa, o descriere a caracteristicilor tehnico-economice ale marfii etc., se
trimit invitatii insotite de cataloage, schite. Participantilor li se pun la dispozitie “Conditiile de
vanzare” care cuprind, printre altele, conditiile de participare, de vizionare si de atribuire a loturilor,
modalitatile de plata, conditia de livrare, modul de rezolvare a eventualelor litigii etc. Organizatorii
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licitatiei sunt obligati s expuna marfurile spre vizionare cu cateva zile inaintea tinerii licitatiei. Daca
lotul de marfa este omogen, cei interesati pot lua mostre pentru analiza calitativa. Pentru atestarea
calitatii marfii oferita spre vanzare se elibereaza un certificat de calitate de catre un grup de specialisti
sau un organism competent. Participarea la licitatie este admisa persoanelor care depun, in prealabil,
o cautiune, care are rolul de a garanta respectarea de cétre participant a Regulamentului licitatiei.
Conditia de livrare specifica vanzarii la licitatie este franco-depozit, preferabile fiind depozitele libere
de vama. Reclamatiile calitative ulterioare, de regula, nu se iau in consideratie, deoarece cumparatorul
a avut posibilitatea sd se convinga de calitatea marfii pana la data tinerii licitatiei. Definirea calitatii
marfii este deci “tel quel” (asa cum este). Cumparatorul poate reclama doar in cazul in care calitatea
marfii diferd esential de proba luata la auctiune sau pentru viciile ascunse cu viclenie.

La licitatie prefurile de vanzare pot fi formate, prin diferite modalitati. O modalitate de
determinare a pretului consta in Tnceperea licitdrii cu un pref minim de strigare (metoda clasica).
Pretul de strigare este acel pret minim la care vanzatorul a acceptat sa-si valorifice marfa. Metoda
formarii pretului de vanzare efectiv constd in supralicitarea prin oferte de pret din partea
cumparatorilor, in trepte stabilite in prealabil, iar marfa va fi adjudecatd in favoarea celui care este
dispus sa plateasca cel mai mult.

O alta modalitate de formare a pretului porneste de la stabilirea unui pret maxim (metoda
olandeza), care va fi redus treptat pana cand unul dintre cumparatori sau reprezentantii lor 1si anunta
oferta de pret. Daca pretul convine vanzatorului, atunci cel care a facut oferta devine proprietarul
marfii. Daca pretul oferit pe baza acestei metode nu satisface cerintele vanzatorului, atunci sunt
posibile urmatoarele situatii: fie vanzatorul isi retrage marfa, fie se trece la formarea pretului de
vanzare a marfii dupad prima metoda. Prin aceste metode se cautd punctul de confluenta intre cererea
si oferta de marfa, care defineste pretul curent.

Dupa atribuirea loturilor se intocmeste o notd de vanzare-cumparare care tine locul
contractului, pe baza careia se elibereaza ordinul de livrare (delivery order), dupa ce cumpardtorul a
indeplinit formalitatile necesare si a achitat contravaloarea marfii.

Auctiunile confera avantaje atat pentru vanzatori, cét si, pentru cumparatori. Pentru vanzatori
avantajele constau in faptul cd marfa este comercializata de catre specialisti, se pot obtine credite pe
considerentul ca marfa este depozitata in vederea licitdrii etc. Pentru cumparatori licitatiile constituie
oferte ferme, iar preturile exprima valoarea reald a marfurilor, deoarece influenta factorilor subiectivi
este redusa.

Sistemul licitatiilor comporta si unele dezavantaje pentru vanzatori, cum ar fi: cheltuielile
ocazionate de Inmagazinarea marfurilor, comisioanele intermediarilor, taxele ocazionate de
procurarea certificatelor de origine, de calitate etc.

4.4.5.2. LICITATIILE DE CUMPARARE (DE IMPORT)

Licitatiile de import, cunoscute si sub denumirea de “tratative de concurenta” sau
“adjudecari”, sunt initiate de importatori, in mod direct sau prin firme specializate, si au un rol
insemnat mai ales in importurile complexe, cele de instalatii, constructii de Intreprinderi economice
si institutii social-culturale, porturi, drumuri etc., deci in afaceri economice de mare anvergura.
Aceasta tehnica de comert exterior se practica pe scara larga in tarile in curs de dezvoltare, dar are o
anumita extindere si in tarile dezvoltate. Ea devine obligatorie pentru toate proiectele de investitii
finantate prin BIRD.

Licitatiile de import prezinta o serie de particularitati, printre care mentionam faptul ca ofertele
participantilor se intocmesc pe baza unui Caiet de sarcini elaborat de organizatori, care are functia
unei cereri de ofertd, iar adjudecarea se face pe baza unei proceduri specifice concretizate in
reglementari cu valabilitate mai larga sau in regulamentele licitatiilor. Interesul sporit pentru tehnica
licitatiilor se explica printr-o serie de avantaje pe care le ofera atat organizatorilor (importatori), cat
si ofertantilor (exportatori).

Astfel, pentru importatori, licitatiile prezintd avantajele ca permit: obtinerea unui numar mare
de oferte comparabile, intr-un interval de timp relativ scurt; cunoasterea pietelor si, in general,
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negocierea, contractarea si derularea operatiunilor comerciale cu cheltuieli mai reduse fata de alte
tehnici de comercializare, datorita concentrarii ofertei; cresterea eficientei operatiunilor de import
prin obtinerea unor produse calitativ superioare la preturi competitive; posibilitatea realizarii
controlului asupra achizitiilor, din punct de vedere calitativ si al eficientei economice; stimularea
activitatili economice interne si economii valutare prin implicarea firmelor locale ca reprezentanti,
subfurnizori etc.; realizarea unor incasdri valutare prin cheltuieli efectuate de firmele strdine si
prilejuite de participarea acestora la licitatii; efectuarea unor afaceri economice cu un aparat comercial
al importatorului relativ redus, lucru deosebit de important in cazul livrarilor complexe care au valori
mari, dar se realizeazd cu o frecventa redusa, astfel incat pregdtirea unui aparat comercial de
specialitate dezvoltat ar fi costisitoare.

Pentru exportatori participarea la licitatiile internationale de import prezintd de asemenea,
numeroase avantaje: o mai bund cunoastere a performantelor tehnice ale produselor concurente
existente pe plan international si a tendintelor ce se manifesta pe piatd; informarea asupra practicilor
comerciale ale beneficiarului; asigurarea unei obiectivitati ridicate 1n stabilirea celei mai bune oferte
si In evaluarea gradului de competitivitate reald; posibilitatea de a intra in relatii de cooperare, de
subcontractare, cu firma castigdtoare a licitatiei; se asigura sporirea prestigiului Intreprinderii
castigdtoare a licitatiei; in mod practic, prin licitatie se realizeazd pentru firma castigatoare o
publicitate fara cheltuieli sau cu eforturi materiale mult mai reduse decat in alte tehnici comerciale.

Pe langa avantajele ce decurg din utilizarea licitatiilor, apar si unele /imite atat din punct de
vedere al exportatorilor, cat si al importatorilor, dintre care mentiondm: participarea la licitatii
presupune efectuarea unor cheltuieli pentru achizitionarea Caietului de sarcini, elaborarea ofertelor
tehnice comerciale, urmarirea mersului licitatiei etc., cheltuieli care se recupereazd numai in cazul
castigarii licitatiei; depunerea garantiilor bancare pentru participare implicd imobilizarea unor fonduri
valutare pe o anumitd perioadda de timp; pentru organizatori, licitatia presupune cheltuieli pentru
pregatirea Caietelor de sarcini, publicitate, analizarea ofertelor si adjudecare. Aceste eforturi sunt
justificate numai In cazul contractelor de valoare mare si pentru livrarile la care existd o competitie
corecta pe piata.

Oportunitatea folosirii licitatiei ca tehnicd de comert exterior, participarea in calitate de
ofertant la aceasta trebuie sa fie rezultatul unei analize economice din care sa rezulte premisele unei
eficiente satisfacatoare.

a) Mecanismul si tehnica de angajare si derulare a licitatiilor internationale de import

Mecanismul angajarii si al deruldrii licitatiilor de import presupune parcurgerea succesiva a
unor etape, desfasurarea unor activitati si elaborarea unor documente atat de catre organizatori, cat si
de catre participanti.

Principalele etape ale pregatirii, organizarii si desfasurarii licitatiilor de import, din punctul de
vedere al organizatorilor sunt: anuntarea licitatiilor prin publicitatea comerciald sau trimiterea
invitatiilor; elaborarea documentelor licitatiei, inclusiv intocmirea Caietului de sarcini; receptionarea
ofertelor si a garantiilor; preselectia (precalificarea); deschidere, evaluare, analiza si compararea
ofertelor; angajarea de tratative; adjudecarea; comunicarea rezultatului licitatiei; restituirea
garantiilor si incheierea contractului.

Principalele etape si activitati pentru firmele participante sunt: receptionarea mesajului lansat
prin mijloacele de publicitate comerciald sau primirea invitatiei; cumpdararea caietului de sarcini;
elaborarea ofertei si procurarea garantiilor; depunerea documentelor de participare, respectiv a
ofertelor, a garantiei bancare si a taxei de participare; participarea la tratative; primirea rezultatului,
retragerea garantiei in cazul pierderii licitatiei sau depunerea garantiei de buna executare si incheierea
contractului in cazul adjudecarii.

Anuntarea licitatiei trebuie sa indeplineasca anumite conditii $i anume: sa se adreseze unui
cerc cat mai larg de furnizori potentiali, sa le ofere acestora un minim de informatii strict necesare
pentru a le suscita interesul si a le permite evaluarea posibilitatilor de participare la licitatie; sa fie
lansatd in timp util, pentru a se asigura un interval suficient pregatirii raspunsurilor.
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Reglementarea si controlul riguros al activitatilor si documentelor specifice acestei etape
cuprind prevederi obligatorii referitoare la formele si cdile de realizare a anuntului, continutul
acestuia, termenul de lansare catre participantii potentiali etc. Formele si cdile de comunicare a
anuntului difera in functie de tipul licitatiei: in cazul licitatiilor inchise se trimit invitatii furnizorilor
a caror participare este doritd, iar in cazul licitatiilor deschise anuntarea se face prin publicitate
comerciald In presd si In revistele de specialitate din tara si strainatate.

Anunturile licitatiei trebuie sa cuprinda, in mod uzual, urmatoarele: organizatorul licitatiei,
obiectul licitatiei si termenul de livrare sau de punere in functiune, cuantumul si modul de depunere
a garantiei de participare, adresa organizatiei de unde se poate obtine caietul de sarcini si costul
acestuia, locul, ziua si ora tinerii licitatiei, data pand la care se primesc ofertele de cétre firma
organizatoare.

in functie de complexitatea obiectivului, fiecare licitatie se anunta cu 2-4 luni inainte de data
desfasurarii sale.

In unele situatii, indeosebi in cazul licitatiilor inchise, trimiterea invitatiilor de participare este
precedatd de preselectia ofertelor. Menirea acestei operatiuni constd in nevoia de antrenare in
competitie, pentru contracte cu valoare ridicatd si complexitate sporitd, a celor mai competitivi
furnizori sau antreprenori.

Procedurile de preselectie se bazeaza pe urmatoarele criterii: experienta si performantele
dobandite in executia unor contracte similare; capacitatea tehnica, respectiv echipamentul si dotarea
furnizorilor; situatia lor financiara; calitatea personalului.

Procedurile de preselectie sunt urmatoarele:

e conditiile pentru participarea la licitatie vor fi publicate intr-un timp adecvat pentru a da
posibilitatea furnizorilor interesati sa completeze procedurile de precalificare;

e orice conditii de participare solicitate furnizorilor, incluzadnd garantii financiare, calificare
tehnicd, informatiile necesare privind situatia financiara, comerciala si capacitatea tehnica a acestora
vor fi egale pentru toti participantii;

e sunt considerati furnizori calificati toti cei care intrunesc conditiile de participare pentru
licitatia propusa;

¢ unitdtile care tin liste permanente cu furnizorii calificati vor asigura conditiile ca toti ofertantii
calificati sa fie inclusi pe liste intr-un interval de timp rezonabil; furnizorii calificati, inclusi pe listele
permanente de catre institutiile specializate, vor fi informati de Intocmirea unor astfel de liste sau de
excluderea lor de pe lista;

e sunt exclusi incd din etapa precalificarii furnizorii care transmit informatii eronate, sau care
au probleme de ordin financiar.

b) Caietul de sarcini §i oferta — documente principale ale licitatiei de import

Caietul de sarcini sau de conditii, documentul cel mai important al mecanismului de angajare
a unei licitatii de import, indeplineste functia de cerere de oferta si cuprinde: denumirea si descrierea
amanuntitd a bunurilor care fac obiectul licitatiei; conditiile contractuale; instructiuni pentru ofertanti.
Intocmirea caietului cade in sarcina organizatorilor care, pentru elaborarea lui apeleaza, de reguli, la
firme de consultanta care au competenta necesard in domeniul respectiv. Conditiile inscrise in caietul
de sarcini pot fi grupate 1n trei categorii: tehnice, comerciale si generale.

Conditiile tehnice cuprind datele referitoare la obiectul licitatiei, capacitatea, caracteristicile
de calitate ale produsului finit, principalele componente ale instalatiei, documentatia de functionare,
piesele de schimb, asistenta tehnica si service-ul necesar, sursele si caracteristicile materiilor prime,
utilitatile (apa, abur, energie electrica), datele topometrice, climatice, normele privind poluarea etc.
O atentie deosebita se acorda incadrarii si definirii conditiilor tehnice in termeni stabiliti prin
standardele internationale, fapt de natura sd atraga in competitie concurenti din intreaga lume, sa
simplifice munca de intocmire a prescriptiilor tehnice, sd reduca necesarul de piese de schimb si
gradul de dependenta fata de partenerul care executd contractul.
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Conditiile comerciale cuprind: termenul si locul unde vor fi expediate ofertele, optiunile
cumparatorului privind conditiile de plata si eventualele lui preferinte pentru anumite facilitati de
platd, conditiile si termenele de livrare, de expeditie si de asigurare, modalitatile de receptie, modul
de detaliere a pretului ofertei comunicat de vanzator etc.

Conditiile generale specifica o serie de reguli de procedura privind: firmele acceptate, limba
utilizata, data, ora si locul deschiderii ofertelor, perioada de valabilitate a acestora, drepturile pe care
si le rezerva organizatorii de a respinge toate ofertele, de a acorda contracte separate pentru diferite
parti ale bunurilor si ale serviciilor care constituie obiectul licitatiilor sau de a combina ofertele
diferitelor firme intr-un singur contract, de a accepta variante de oferte la prevederile caietului de
sarcini sau a unor oferte partiale; confidentialitatea procedurii de evaluare a ofertelor; garantiile de
buna participare si de bund executie pe care vanzatorul trebuie sa le depund; modul de solutionare a
litigiilor; indicarea sensului in care trebuie intelesi termenii tehnici si comerciali utilizati n textul
caietului de sarcini; adresa pentru informatii suplimentare si alte instructiuni utile ofertantilor.
Totodata, acestora li se solicitd o serie de informatii, care, de reguld, se referd la experienta si
renumele lor. Uneori sunt solicitate anumite documente legate pentru acceptarea vanzatorului si
acceptul acestuia de respectare a legilor tarii organizatorilor. In caietul de sarcini sunt previzute
instructiunile privind modul de Intocmire a ofertei, uneori anexandu-se si formularele speciale care
trebuie completate (formulare-model de angajament, de garantie, de oferta etc.). Caietul de sarcini
poate fi achizitionat contra cost de catre firmele interesate sau se expediaza de organizatori
furnizorilor potentiali agreati de acestia (sau desemnati de cumparator).

¢) Oferta de marfuri sau servicii pentru licitatia de import

Ofertantii elaboreaza si depun ofertele pe baza conditiilor si a termenelor prevazute in Caietul
de sarcini. Principalele elemente ale ofertei, in mod uzual, sunt: invitatia de participare care atesta
dreptul de a lua parte la licitatie si originalul documentelor licitatiei sau dovada ca acestea au fost
cumpadrate de ofertant, oferta tehnica, oferta comerciala, garantiile in forma si cuantumul solicitate, o
serie de documente suplimentare solicitate, date si informatii privind dotarea tehnica si cu personal a
ofertantului, realizarilor lui anterioare, atestate privind situatia lui financiara, certificate de buna
executie, declaratii solemne etc., semnaturile si parafele. Dintre aceste elemente rolul cel mai
important in valorificarea sanselor de adjudecare, in prezinta oferta tehnica si oferta comerciala.

Oferta tehnica cuprinde datele cu privire la caracteristicile tehnice stabilite prin caietul de
sarcini, si anume: descrierea detaliatd a obiectului ofertei, documentatia tehnica ce a stat la baza
elabordrii ofertei, referinte privind experienta tehnica si situatia financiard a furnizorului si a
fabricantului, elemente referitoare la oferta de know-how ce va fi acordat si listele de echipamente,
utilaje, materiale si piese de schimb ce vor fi livrate etc. Atunci cand furnizorul nu este fabricantul
produsului oferit, oferta tehnica trebuie sa cuprinda si garantia acordata de o banca prin care aceasta
se angajeazd sa finanteze productia bunului in cazul adjudecarii, precum si angajamentul
fabricantului, garantat de o banca sau de alta firma, de a vinde fara intarziere si restrictii produsul
furnizorului in cazul adjudecarii contractului.

Oferta comerciala contine elemente referitoare la: conditiile de livrare, termenele de livrare
specificate pentru fiecare lot de furniturd, pret, moneda de decontare, modalitétile si instrumentele de
plata, termenul de plata, conditiile de ambalare, transport, asigurare, termenul de valabilitate a ofertei
etc.

Oferta este consideratd ca fiind conforma cu documentele licitatiei cand cuprinde toate
elementele solicitate si nu prezintd “modificdri majore” ale acestora. Modificari majore sunt
considerate a fi cele referitoare la cantitate, termen de livrare, conditii de plata sau la introducerea
unor restrictii care limiteaza raspunderea ofertantului sau drepturile beneficiarului. Deoarece acest
concept nu este totusi riguros definit este posibild interpretarea oricaror rezerve sau abateri de la
conditiile solicitate drept modificari majore, fapt care poate atrage descalificarea.

Corespunzator reglementdrilor din unele tari, ofertantul poate asigura conditii mai bune,
respectiv poate inainta doua variante de oferta: una completatd pe formularele speciale si aliniata la
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conditiile prevazute in caietul de sarcini si alta, pe un formular separat, cuprinzand conditiile propuse
de ofertant, Tnsotite de explicatii cat mai clare cu privire la avantajele suplimentare pe care aceastad
alternativa la furnizeaza.

Prin depunerea in termenul prevazut a ofertelor tehnice si comerciale, insotite de celelalte
documente solicitate (scrisoare de garantie bancard, taxa de participare, angajamentul sau garantia de
bund furnizare si scrisoarea sau lista de referinte) firma participanta se angajeaza in tratativele de
concurenta.

Garantia bancara de participare reprezinta, de regula, 1% - 5% din valoarea obiectului
licitatiei si poate fi constituitd din bani cash, scrisoare de garantie bancard, actiuni sau alte titluri de
credit purtatoare de dobanda. Depunerea garantiei bancare este o conditie de participare, aceasta
exprimand fermitatea ofertei si seriozitatea ofertantului, asigurand organizatorii licitatiei ca oferta nu
va fi retrasd inainte de termenul de adjudecare. Ofertantii nu isi pot retrage oferta inainte de termenul
de expirare a valabilitatii, altfel pierd garantia bancard, iar celor ce pierd licitatia li se returneaza
integral suma depusa. Garantia celor care au obtinut adjudecarea se returneaza dupa incheierea
contractului.

Acelasi rol si regim de constituire 1l are taxa de participare care se calculeaza procentual din
valoarea estimativa a ofertei. Firmelor mai putin cunoscute li se solicitd un angajament, care
reprezintd o asigurare suplimentard pentru respectarea conditiilor contractuale. In unele cazuri se
solicitd si un “curriculum vitae™ al firmei, constand Intr-o scrisoare sau lista de referinte care sa ateste
experienta tehnicd si comerciala a firmei.

Mentionam ca la licitatiile privind obiective de mare complexitate, pentru a rdspunde cat mai
bine cerintelor formulate prin Caietul de sarcini, sporindu-si astfel sansele de adjudecare, furnizorii
potentiali (mai ales firmele mai putin cunoscute, dar adeseori chiar si cele de renume) se unesc in
consortii, prezentand oferte comune, mai competitive.

Ofertele pot fi depuse direct, prin reprezentant sau pot fi trimise prin posta, iar primirea lor
este confirmata prompt printr-o scrisoare sau o copie semnata a telexului, telegramei sau telecopiei.
Ofertele prezentate prin telefon nu sunt admise. Continutul telexului, telegramei sau telecopiei
prevaleaza atunci cand apare o diferenta intre acestea si orice documentatie transmisa dupa depasirea
timpului limita.

d) Deschiderea si evaluarea ofertelor, adjudecarea si incheierea contractului

In vederea deschiderii si evaludrii ofertelor si a adjudecarii licitatiei se constituie o Comisie
formatd din reprezentantul organizatorului licitatiei, in calitate de presedinte, si cate un reprezentant
al beneficiarului direct al licitatiei, al societatii care finanteaza proiectul, al municipalitatii sau
guvernului (in functie de importanta obiectului) etc.

Inaintea deschiderii ofertelor, comisia de adjudecare procedeazi la preselectia acestora,
cercetand dovezile de capacitate tehnicd si economicd prevazute in Caietul de sarcini, garantiile
depuse, valabilitatea ofertelor. Conditiile de valabilitate se refera la continutul ofertei si la o serie de
alte aspecte: sa fie depuse 1n termen, pe una din cdile indicate de organizatori, sa fie prezentate in
forma solicitata prin Caietul de sarcini, de reguld in plicuri sigilate. Neindeplinirea acestor conditii
atrage descalificarea automata si returnarea ofertelor.

Deschiderea ofertelor se face conform prevederilor legislatiei nationale si cu respectarea
stipulatiilor nediscriminatorii ale acordului G.A.T.T. privind achizitiile prin licitatii, care prevad ca
toate ofertele vor fi deschise conform procedurilor si conditiilor care guverneaza legalitatea, precum
si disponibilitatea informatiei asupra deschiderii. De regula, deschiderea ofertelor calificate se face
in prezenta ofertantilor sau a reprezentantilor lor ori a unui martor impartial, neinteresat in achizitia
respectiva, la data, ora si locul indicate in anuntul publicitar, dupa procedura prevazuta in Caietul de
sarcini. Mai Intai se deschid si se evalueazd ofertele tehnice si se retin cele care corespund Caietelor
de sarcini si apoi ofertele comerciale referitoare la ofertele tehnice calificate.

In ceea ce priveste oferta comerciala, principalul element vizat in cadrul tratativelor pentru
calificare este pretul, acesta fiind criteriul principal de analiza si evaluare a ofertelor in vederea
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adjudecarii. De regula, ofertantii evita prezentarea detaliatd a propriei metode de stabilire a pretului,
deoarece aceasta ar da posibilitatea organizatorilor sa elaboreze o contra documentatie fondata prin
care dupad adjudecare, in cursul tratativelor precontractuale sd obtind reducerea pretului de oferta. De
aceea, comisia solicita clarificari privind modul de stabilire a pretului si procedeaza la o evaluare a
acestuia, comparandu-1 cu cel al altor oferte si cu nivelurile de pret practicate pe piata mondiala in
vederea negocierii reducerilor de pret cu ofertantul care va castiga licitatia. Pentru compararea
ofertelor sub aspectul preturilor, acestea se recalculeaza in moneda indicatd prin caietul de sarcini.
Transformarea preturilor in aceastd moneda se face pe baza cursurilor de schimb publicate Intr-o sursa
oficiala, utilizate in tranzactiile similare, din ziua deschiderii ofertelor sau, daca se prevad fluctuatii,
din ziua in care se hotaraste anuntarea ofertantului acceptat. Mai ales in cazul instalatiilor complexe,
preturile formate la licitatii sunt recunoscute ca preturi directoare pe piata mondiald. Revizuirea
preturilor pe parcursul executiei contractului atribuit este, Tn general, admisd, cu conditia ca
documentele licitatiei sa stipuleze Tn mod expres metodele de recalculare si conditiile in care se vor
aplica.

in fundamentarea deciziei de adjudecare, asa cum rezulti si din regulamentul B.I.R.D., se are
in vedere, pe 1anga pretul ofertei, un complex de criterii, printre care mentiondm: costul transportului
intern pana la locul de realizare a proiectului, conditiile si termenele de efectuare a platii, data
incheierii constructiei sau termenele de livrare, costurile operationale, eficienta si competitivitatea
echipamentului, asigurarea service-ului si a pieselor de schimb, eficienta metodelor de constructie
propuse, masura in care productia internd este antrenatd in fabricarea unor subansambluri ale
utilajelor precum si alte elemente considerate semnificative de catre comisie in cazul dat. La
compararea ofertelor se exclud taxele vamale si alte taxe de import.

De remarcat cd, 1n cazul licitatiilor finantate de B.I.R.D., achitarea pretului se face cash, asa
incat conditia de platd nu reprezintd un criteriu de adjudecare a ofertelor. De asemenea, atat
reglementarile B.I.LR.D., cat si cele O.M.C. nu agreeaza acordarea contractului cu conditia platii in
compensatie, prin achizitii ale ofertantului din tara beneficiard a creditului, decét cu titlu de exceptie,
pentru procente “rezonabile” din valoarea totald a tranzactiei.

Oferta care, In urma analizei, a compardrii si a definitivarii prin tratative a tuturor conditiilor
tehnice si comerciale, apare a fi cea mai avantajoasa prin prisma complexului de criterii de evaluare
este retinutd pe primul loc in vederea adjudecarii.

In absenta precalificirii, comisia va proceda la efectuarea unei postcalificari, verificind daci
ofertantul a carui oferta a fost retinuta ca cea mai avantajoasd are, intr-adevar, capacitatea tehnica si
resursele financiare pentru a duce efectiv la indeplinire contractul respectiv. Daca ofertantul nu
intruneste conditiile tehnice si financiare necesare, el este descalificat, ludndu-se in discutie
urmatoarea ofertd cea mai avantajoasa.

In situatiile de exceptie, cand nici o ofertd nu se incadreaza in prescriptiile Caietului de sarcini,
preturile de oferta fiind anormal de ridicate, comparativ cu cele practicate pe piata mondiala pentru
tranzactii similare sau din motive de insuficientd competitivitate, se trece fie la angajarea de negocieri
cu ofertantii ale caror oferte apar a fi cele mai avantajoase, in vederea incheierii contractului de
conditii acceptabile, fie la solicitarea de noi oferte sau respingerea tuturor ofertelor si organizarea
unei noi licitatii.

Intreaga activitate de evaluare si analiza succesiva a ofertelor si de desfasurare a tratativelor
cu ofertantii In vederea definitivarii solutiilor tehnice si comerciale trebuie sa se desfasoare n cadrul
termenului de valabilitate a ofertelor.

In mod exceptional, in cazul unor obiective complexe, care necesiti analize si tratative
indelungate, organizatorul licitatiei poate solicita participantilor prelungirea termenelor de
valabilitate a ofertelor, nu insa si modificarea continutului acestora, a conditiilor tehnice si de pret. in
acest scop, beneficiarii unor credite acordate de B.I.R.D. trebuie sa obtina avizul prealabil al acestui
organism. Solicitarea prelungirii termenelor de valabilitate a ofertelor trebuie adresatd ofertantilor
inainte de expirarea acestora. Ofertantii pot accepta cererea respectiva, prelungind durata garantiei
lor bancare pana la limita noului termen. In cazul in care ofertantii refuza prelungirea, ei nu-si pierd
dreptul asupra garantiei bancare.
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Concluziile activitatii de analiza si evaluare comparativa sunt inscrise intr-un raport detaliat
de argumentare a deciziei de adjudecare (sau, dupd caz, de respingere) a ofertelor, care potrivit celor
convenite Tn acordul de imprumut, este inaintat bancii finantatoare nainte sau dupa adjudecare pentru
aprobare.

Decizia de adjudecare trebuie luata in cadrul termenului de valabilitate a ofertelor in favoarea
ofertei care asigurd cele mai bune conditii tehnice si comerciale de executie si indeplineste cel mai
bine standardele de capacitate si resursele financiare solicitate si care oferd un pret cat mai mic.
Mentionam ca este permisa conditionarea adjudecarii de asumarea unor noi responsabilitati privind
executarea unor lucrari nementionate in specificatii sau de modificarea ofertei. Pe baza procesului
verbal de adjudecare, se comunica in scris firmei castigdtoare hotararea luatd si termenul de
contractare. Concomitent, hotdrarea de adjudecare este adusa si la cunostinta celorlalti participanti
prin publicarea unui raport final in presa de specialitate, in cazul licitatiilor deschise, sau prin
comunicare expresa, in cazul licitatiilor inchise. Participantii necastigatori iau cunostinta de conditiile
oferite de concurentd, aspect care poate fi deosebit de util cu ocazia participarii la alte licitatii. In
principiu, comisia de adjudecare nu este obligata sa dea explicatii participantilor la licitatii asupra
criteriilor care au stat la baza deciziei de adjudecare, dar regulamentele dupa care functioneaza
licitatiile reglementeaza modul de rezolvare a eventualelor contestatii. Marirea sanselor de adjudecare
a licitatiei depinde, Tn multe cazuri, si de cunoasterea temeinica a legislatiei, a uzantelor locale si de
luare 1n considerare, la redactarea ofertelor, a tuturor facilitatilor si a restrictiilor pe care acestea le
prevad.
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CAPITOLUL 5
RISCURILE IN TRANZACTIILE COMERCIALE
INTERNATIONALE

5.1. Piata valutara. Cursul de schimb nominal si real

PIATA VALUTARA cuprinde totalitatea tranzactiilor valutare ce se deruleaza atdt la nivel local
cat si international §i este constituita dintr-o retea de telecomunicatii intre banci sau intermediari
specializati numiti brokeri. Tranzactiile se efectueaza prin telefon, telex sau prin intermediul retelelor
de informare specializate. Esentialul schimbului este scriptic, respectiv tranzactiile se realizeaza prin
viramente intre conturile bancare. Toti agentii economici care efectueaza operatiuni cu monede
straine participa direct sau indirect la functionarea pietei valutare. Actorii pietei valutare sunt:

e Menajele, care au nevoie de devize pentru deplasari in strainatate

e Intreprinderile, care solicitd devizele pentru a-si pliti furnizorii in striinitate sau pentru a
efectua plasamente financiare
Numai bancile si intermediarii specializati intervin Tnsa pe piata valutara.

In cadrul bancilor, un rol deosebit il au cambistii. Cambistii incep prin a compensa intre ei
ofertele si cererile clientelei lor pentru aceleasi devize. Bancile centrale intervin pentru a regla
evolutia cursurilor de schimb. COTAREA este cursul la care se schimba o moneda cu o alta moneda in
functie de tranzactiile negociate intre brokeri sau cambisti. Cotarea este continua. Ea este completata
cu o cotare oficiala numita fixing.

e Cursul de schimb valutar nominal (c) reprezinta pretul unei unitati monetare exprimat printr-
o altd unitate monetara.

o Cursul de schimb real (cr) exprima pretul relativ al produselor din strainatate in raport cu
produsele nationale exprimate in moneda nationald. El este un indicator al competitivitatii. El
este definit astfel:

c*P’
P

unde: P exprima preturile bunurilor si serviciilor pe plan intern i P’ preturile bunurilor si

serviciilor pe plan extern

cr =

Deoarece rata reald de schimb este pretul bunurilor domestice exprimat in bunuri straine, o
apreciere a ratei reale de schimb tinde sa reduca exporturile nete. Rata reald de schimb la echilibru
este rata la care cantitatea de exporturi nete egaleaza iesirile de capital net, daca celelalte variabile
raman constante.

De exemplu, in cazul produselor romanesti, o depreciere inseamnd o imbunatatire a
competitivititii prin pret a produselor roménesti, o apreciere are efect invers®. O depreciere a
monedei nationale creste preturile produselor strdine exprimate in moneda nationald si diminueaza
preturile produselor romanesti exprimate Tn moneda straina.

Cursul de schimb bilateral evidentiaza cursul de schimb dintre doud monede. Pentru o aceeasi
moneda, numarul cursurilor de schimb bilaterale depinde de cel al devizelor strdine convertibile n
aceastd moneda. Cursul de schimb efectiv reprezintda o medie a cursurilor de schimb bilaterale ale

 Alt exemplu: Daca USD se depreciaza fatd de JPY cu 10%, dar preturile relative din Japonia scad relativ la cele din
SUA tot cu 10%, preturile relative ale bunurilor japoneze cumparate de americani raiman neschimbate. Astfel, chiar daca
USD s-a depreciat, nu se reduc importurile americane din Japonia. O crestere a lui cr arata ca preturile striine exprimate
in moneda nationald (¢*P”) sporesc in raport cu preturile nationale (P), competitivitatea nationald se imbunatateste. O

crestere a lui ¢ (depreciere), o crestere a preturilor straine (P”), o scadere a preturilor nationale (P)
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acestei monede, ponderata cu cota parte a fiecarei tari straine detinutd in comertul exterior al tarii
considerate.

5.2. Definirea si clasificarea riscurilor in tranzactiile internationale

Mediul international de afaceri este influentat de evolutia contradictorie a economiei mondiale
si de fenomene de instabilitate care caracterizeazi majoritatea economiilor nationale. In viata
economicd intervin multi factori si conditii a caror aparitie, manifestare si evolutie este greu de
prognozat cu exactitate. Aceasta face ca tranzactiile economice internationale sa se desfasoare in
conditii de risc si incertitudine. Agentii economici care actioneaza pe pietele valutare pot fi hedgeri,
speculatori si arbitrajisti. Hedgerii sunt agentii economici care nu vor sa ramana expusi la risc si care
actioneaza simultan pe doua piete. Speculatorii sunt agentii economici care isi asuma riscul, in sensul
ca speculeaza preturi in crestere atunci cand cumpara, respectiv preturi in scddere atunci cand vand
(la momentul to). Arbitrajistii sunt agentii economici care pornesc de la informatii cunoscute, cumpara
mai ieftin de pe o piata valutara si vand aceleasi valute pe alte piete, la preturi mai mari.

RISCUL ECONOMIC reprezintad o alternativa (cealalta fiind sansa) a conditiilor de finalizare a
unei afaceri comerciale sau financiare. In cele din urma, riscul este cauzator de rezultate
nefavorabile, care se pot materializa in cheltuieli suplimentare, pierderi, si imposibilitatea
valorificarii unui moment conjunctural favorabil, dar incert. In acelasi timp, sansa este cea care
ocazioneazd obtinerea sau amplificarea unor rezultate favorabile. Ambele alternative (riscul sau
sansa) au la baza factori si cauze de natura obiectiva sau subiectiva. O parte din acesti factori si cauze
poate fi prognozata cu ajutorul probabilitatilor. Sansa este alternativa doritd, urmarita, in timp ce
riscul trebuie mai inti cunoscut, evaluat, iar apoi se angajeaza masurile adecvate de protectie.

Oricarei activitati umane ii poate fi asociatd o anumita doza de risc. Activitdtile economice,
categorie de prima importantd a activitatilor umane, sunt la randul lor caracterizate prin riscuri,
viitorul fiind incert, orice decizie, orice actiune cu caracter economic are consecinte cu atat mai greu
de evaluat cu cat realizarea actiunii respective este mai indepartata.

Riscul economic a fost descris ori luat in calcul de-a lungul timpului de multi autori,
apartinand diferitelor curente; astfel, Schumpeter analiza rolul antreprenorului si riscurile asumate de
catre acesta in procesul de inovare, Knight insista asupra incertitudinii specifice proceselor de
productie, iar Keynes, situat in aceeasi zond, a demersului productiv, studia consecintele incertitudinii
asupra deciziilor de productie’®.

Desi literatura — si nu ne referim aici doar la cea economica — trateazd amplu problematica
riscurilor de diferite categorii, analiza termenului Insusi suferd de pe urma unor discontinuitati, iar
intre diferitele abordari, in special etimologice, exista diferente semnificative.

Etimologia cuvantului “risc” nu a fost studiatd de o maniera unitard de-a lungul vremii, dupa
cum subliniaza si sociologul german Niklas Luhmann’'; desi un istoric al conceptului este greu de
trasat, elemente disparate care contureaza sfera semantica a termenului pot fi identificate cu succes.
In opinia lui Luhmann, notiunea de risc isi face aparitia la inceputul epocii moderne, cu scopul de “a
indica, a desemna, a zugravi o situatie problematica care nu poate fi descrisa in mod precis de catre
vocabularul existent”’*. Aceastd perioadd se suprapune cu ascensiunea capitalismului, propagarea
termenului “risc” realizdndu-se concomitent cu dezvoltarea comertului, a relatiilor economice
internationale, cresterea productivitatii si aparitia economiei financiare. Din aceastd perspectiva,
ascensiunea conceptului de risc ar putea fi plasata in perioada de avant a capitalismului.

Cu toate acestea, numeroase indicii contrazic aceasta teorie modernistd, plasand utilizarea
cuvantului “risc” (desigur, sub forme diferite) cu mult inainte de finele Evului Mediu.

70 Pradier, Pierre-Charles, La notion de risque en économie, Editions La Décuverte, Paris, 2006., p. 7.

1 Niklas Luhmann, Soziologie des Risikos (Risk: A Sociological Theory), Ed. De Gruyter, Berlin, 1990. Niklas Luhmann
(1927 — 1998) a fost un sociolog german, specialist in sisteme sociale si administratie. De asemenea, este recunoscut ca
fondatorul teoriei sistemelor sociale.

72 Niklas Luhmann, op. cit., p. 10, in Pradier, Pierre-Charles, op. cit., p. 8.
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Trecutul notiunii de risc este, astfel, profund legat de evolutia societatii, iar existenta riscului
este integratd in societati precum cea greaca ori egipteand, conceptul conferind o dimensiune divina
evenimentelor petrecute. Intr-o astfel de abordare, instrumentele de analiza, de masura a riscului nici
macar nu erau necesare; singurul indicator luat in considerare in societate era reprezentat de catre
variabila timp, iar atunci cdnd mersul evenimentelor era opus asteptdrilor membrilor societatii,
producerea riscului era justificatd prin vointa divind, dezastrele fiind considerate ca pedepse, ca
manifestiri ale maniei zeititilor; fiinta umani nu se putea proteja impotriva propriului destin’>.

In contextul istoriei notiunii de risc, putem evoca cuvinte din limbile vechi precum grecescul
“rizikon” sau ,,rhiza”, ori latinescul “resecare” (a indeparta prin taiere), uneori utilizate cu sensul de
“pericol la care este subiect o marfd in timpul transportului pe mare”’*.

Atunci cand analiza riscurilor economice se deruleaza in context international, un concept
deosebit de important este cel de risc de tara.

Studiul riscului de tard a capatat o importanta din ce In ce mai mare spre finalul secolului XX,
suscitdnd interes atat din partea mediului universitar, cat si din partea sferei profesionale (banci,
companii multinationale, companii de asigurari, etc.), pietele financiare devenind la randul lor tot mai
sensibile la informatiile privind riscul de tara. Desigur, aceastd crestere Tn importantd nu este una
intamplatoare, ea putand fi pusa pe seama multiplicarii riscurilor, a manifestarii lor tot mai frecvente
si mai intense, dar si pe seama mutatiilor suferite de mediul economic si politic international.

Definitiile prezente in literatura de specialitate cu privire la riscul de tara se caracterizeaza
printr-o varietate relativ mare, Tnsd multe dintre ele nu au valente de generalizare si sufera de pe urma
orientarii inguste a analizei realizate de cétre autorii lor; de asemenea, putem afirma ca multiplicarea
acestor definitii, exprimand interese precise ale analistilor, s-a realizat si intr-un context de vid
teoretic, in absenta unei teorii specifice riscului de tard. In acelasi timp, trebuie subliniat faptul ci
multe abordari sunt legate de specificul national al riscului de tara, fapt ce le imprima un caracter
perimat in prezent; dupd cum reliefeazi si anumite studii’®, asocierea stransd a riscului de tard cu
constrdangeri ce izvorasc din sfera teritoriilor nationale este depasita in prezent, in mediul
international actual caracterizat prin interdependenta pronuntata a statelor lumii in plan economic,
financiar, politic si chiar cultural. Din aceste motive, o redefinire a riscului de tara pe noile baze date
de realitatile contemporane se impune ca o prioritate pentru specialistii din domeniu.

Primele demersuri de definire a riscului de tara au fost realizate la Tnceputul anilor *70 ai
secolului trecut, fiind potentate de cresterea in dimensiune si internationalizarea Intreprinderilor.
Ambitiile de dezvoltare ale acestora au contribuit la diversificarea potentialelor riscuri, la
multiplicarea surselor acestora; astfel, teoreticieni si practicieni deopotrivd au inceput studiul
diferitelor consecinte negative ale relatiilor economice cu alte state.

Anii 1970 au consemnat aparitia primelor studii facand referire directa la riscul de tara. Totusi,
incid de la sfarsitul anilor *60 se remarcd existenta unor lucriri care evocau riscul politic’®,
identificandu-1 masurilor luate de catre guvernele nationale prin exercitarea drepturilor lor suverane
in dauna intreprinderilor straine (Charles Lee Nehrt, 1967).

Interactiunile derulate intre companiile multinationale si responsabilii politici din statele in
care acestea isi derulau activitatea au fost, iIn numeroase cazuri, de natura conflictuala, suscitand atat
interesul autorilor din domeniul economic, cat si pe cel al responsabililor cu strategiile corporatiilor
transnationale. Astfel, tot mai multe articole si carti au vizat riscurile politice — bruste discontinuitati
ale mediului datorate fluctuatiilor de natura politica’’.

Riscul politic si deci cel de tard apare asociat, adesea in mod strict, cu schimbarile de natura
politica; componenta politicd este privilegiata, riscul de tara fiind redus la sfera acesteia.

73 Conceptul de destin, prezent in majoritatea religiilor monoteiste, confera riscului o veritabild dimensiune divina. in
acelasi timp, ,,thiza” Insemna pericolul de a naviga prea aproape de stanci.

4 Rey, A., Dictionnaire historique de la langue francaise, Ed. Le Robert, Paris, 1992.

> Amewokunu, Yao, Su, Zhan, Saidini, Chiraz, Proposition d'un cadre d’analyse du risque-pays dans le contexte de la
mondialisation, Conférence Internationale de Management Stratégique, Annecy/Geneva, iunie 20006, p. 5.

76 Nehrt, Ch. L., International Finance for multinational Businesses, Scranton International textbook, 1967, p. 10.

71 Zink, D. W., The Political Risks for multinational Enterprise in developing Countries. Case study Peru, Praeger Special
Studies in International Economics and Development, New York, 1973.
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Studiul riscului de tara a fost si este prezent si in literatura economica autohtona; autori precum
Cristian Paun si Laura Paun, sau Monica Dudian, trateaza acest risc ca si o componenta de baza a
riscului general al afacerilor internationale, fiind determinat de o multitudine de factori de natura
economica, politica si sociald si manifestindu-se ca o realitate economica complexa, capabila sa
influenteze direct finalitatea operatiunii. Analiza riscului de tard joaca, in aceste conditii, un rol
determinant in evaluarea afacerii la nivel de firma, reprezentand o etapa deosebit de importanta in
luarea deciziei de internationalizare. Autorii noteaza ca firmele care investesc peste hotare au de luat
in calcul in principal doud riscuri: riscul de tard si riscul de transfer’®, iar riscul de tard este generat
de actiunea conjugata a unui numdr variat de factori de natura economica, politica sau sociala, a
caror evolutie ulterioara trebuie avuta in vedere de catre intreprindere; probabilitatea materializarii
riscului de tara depinde atat de producerea unor evenimente ce pot produce pierderi (greve, convulsii
sociale, razboaie civile, schimbari de guverne, modificari de politica, cataclisme naturale), cu
conditia ca acestea sd nu se producd cu regularitate, cdt si de conditiile specifice ale tarii analizate” .

Definitiile asociate riscului de tara in ultimele 2 decenii se caracterizeaza atat printr-o
reinterpretare a elementelor “clasice” — derularea de activitati in straindtate, existenta unor riscuri
distincte de cele “domestice” — cat si prin integrarea unor noi perspective de analiza, legate in
principal de diversificarea riscurilor. Meldrum (2000) subliniaza riscurile specifice strainatatii si
impactul acestora asupra rezultatelor corporatiilor transnationale, reinterpretand primele definitii din
anii 1960 care prezentau “riscurile unui climat strain”.

Gautrieaud®® subliniazi ci riscul de tard se manifestd in momentul in care rambursarea
normala a unei creante strdine este afectata de conditiile economice, politice, sociale si financiare
specifice statului debitor. Pe langd definirea riscului de tard, autoarea face cateva remarci
semnificative:

e riscul de tard, utilizat in literatura economicd in special in relatie cu schimburile financiare
internationale, nu este explicitat in mod exhaustiv;

e absenta unei teorii care sa priveascd In mod direct riscul de tard a indus o multiplicare a
definitiilor si o diversificare a acestora in functie de perspectivele de analiza (investitori, exportatori,
institutii financiare, etc.), de interesele analistilor.

Nicolas Meunier®! noteazi ci riscul de tard nu este un risc precis, exact, ci o constelatie de
riscuri, nascuta din vulnerabilitatea operatiunilor specifice unui mediu macroeconomic, politic sau
financiar dat.

Riscul de tara ne apare insa, inainte de toate, ca multidimensional si omniprezent in ansamblul
relatiilor financiare internationale, indiferent de natura acestora. Un fapt remarcabil, indiferent de
modalitatea de definire a riscului de tara, 1l reprezinta elementele necesare amorsarii acesteia, comune
oricarei acceptiuni:

¢ Derularea de activitati economice in afara granitelor nationale;

e Existenta unor riscuri aditionale in raport cu cele specifice pietei nationale a agentului

considerat.

In acest context, riscul de tari ne apare ca un risc compus, reprezentind totalitatea
elementelor care emana din mediul unui stat si care sunt in masurd sa afecteze o institutie bancard,
un investitor industrial sau financiar, un exportator §i in general orice agent economic strdain care
deruleaza o operatiune in statul respectiv — riscuri politice, comerciale, financiare si naturale
specifice.

Episoadele care au reliefat de-a lungul timpului producerea riscului de tara sunt numeroase.
Putem evoca aici, fard pretentie de exhaustivitate, cateva:

e Risc politic - evenimentele recente din Turcia, evolutiile politice din Venezuela, care s-au
tradus intr-o crizd economica profunda, revenirea in multe zone (inclusiv SUA) la accente

8 Paun, C., Paun, L., Riscul de tard, Ed Economica, 1999, p. 23.

7 Ibidem, p. 23.

8 Gautrieaud, S., Le risque pays: approche conceptuelle et approche pratique, Document de travail nr. 72, ATER —
Centre d’Economie du Développement, Université Montesquieu Bordeaux IV, 2002, p. 12.

81 Meunier, N., Sollogoub, T., op. cit., p. 7.
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protectioniste, instabilitatea politica din Spania (Catalunia), lipsa de predictibilitate a actiunilor
Rusiei, etc.;

e Risc suveran — intrarea in incapacitate de plata a unor state precum Argentina si Mexic (anii
>70-80 ai secolului trecut), ca urmare a socurilor petroliere, cu consecinte semnificative asupra
bancilor (americane mai ales) creditoare, criza rublei din 1998, problemele recente ale Greciei, etc.;

® Risc economic — spre exemplu, riscul valutar generat de deprecierea neasteptatd a unei
monede, decizii care creeazad instabilitate fiscald, probleme ale balantei comerciale ori scaderea
mondiala a preturilor la produsele exportate;

® Risc de transfer — introducerea anumitor reglementari in unele state, de natura sa impiedice
transferul fondurilor/profiturilor unei companii intr-o banca straina, dar si eventuale probleme legate
de conversia valutara; astfel de probleme se remarca in prezent in Venezuela, in contextul profundei
crize.

Prezentam, 1n acest context, cu scop ilustrativ, o analiza de tip risc de tara preluata de la o
institutie cu buna reputatie, JLT Group:

Figura 10. Evaluarea riscului la nivel mondial

JLT World Risk Review Ratings

June 2017
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VENEZUELA @ LowRisk @
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RWANDA Under Review (Monitoring for increased risk) @
CHILE . Under Review (Monitoring for decreased risk)

GHANA

Sursa: https://www.jltspecialty.com/our-insights/thought-leadership/cps/venezuela-political-and-economic-crisis-deepens

Riscul este astazi omniprezent in economie, el acompaniind investitiile, creditele, operatiunile
de import-export, etc. Iminenta crizelor este si a fost semnalatd de multi economisti Tn ultimul
deceniu. In paralel cu acest context, concurenta sporiti intre agentii economici, alimentati de
fenomenul de globalizare, Impinge tot mai multe Intreprinderi sa investeasca, sa deruleze relatii
comerciale 1n afara pietei indigene. Statisticile atesta dezvoltarea fara precedent pe care a cunoscut-o
comertul international in ultimele decenii, exporturile de marfuri marindu-si ponderea in PIB-ul
mondial de la mai putin de 10% in anii 1950, la aproximativ 20% in anii 2000. Aceastd evolutie
inseamna, pe de alta parte, cresterea semnificativa a expunerii la risc, precum si cresterea gradului de
interdependenta intre diferitele economii.

Din acest punct de vedere, analiza riscurilor, in general, si a riscului de tard, in particular, ne
apare ca un demers necesar si binevenit, atat pentru practicieni, cat si pentru universitari.
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O mare parte a fenomenelor si evolutiilor de natura economicd raman imposibil de prevazut.
In multe cazuri, suntem obligati sa reludm cuvintele lui Keynes de la sfarsitul anilor 30 — we simply
do not know. Una dintre cauzele principale este legata de inexistenta unor serii statistice — bazate pe
observatii — suficient de lungi pentru a permite extrapolari si a scoate in evidenta legi probabilistice.

Previziunile efectuate de diverse instante asupra evolutiei riscurilor sunt — chiar si in 2018 —
putin fiabile. Istoria economicad este intesatd de exemple care confirma lipsa de fiabilitate a
prognozelor. Spre exemplu, este interesant cazul Coreei de Sud, care la inceputul anilor 1980 era
plasata de studiile Institutional Investor in urma Mexicului. Doar cateva luni mai tarziu, Mexicul
anunta ca nu isi mai poate onora datoria externd si dddea semnalul debutului crizei, in vreme ce
Coreea incepea o perioada de crestere economica fara precedent, care avea sa dureze vreme de doud
decenii.

Tocmai de aceea, identificarea de noi instrumente de analiza a riscului de tard, cat mai simple
si mai fiabile, reprezinta o reald provocare.

Riscul de tara este vazut adesea ca un instrument de asistentd in luarea de decizii; concluziile
studiilor privitoare la acest risc trebuie sa fie imediat utilizabile atat de catre bancheri, cat si de catre
investitori ori exportatori. Riscul de tara se situeaza la confluenta lumii afacerilor si a stiintelor
economice. In acest context pot fi propuse doud dimensiuni, doua valente ale studiului riscului de
tara, zugravite, in relatie cu doua intrebari fundamentale:

1) Proiectul — in faza de pregatire ori de derulare — este cu adevarat la inaltimea riscului pe
care il ocazioneaza?

2) Cu ce tipuri de riscuri se va confrunta investitorul?

Referirea este aici evidenta la furnizarea unei tipologii a riscurilor la care agentul economic
este expus. Este necesard o proiectie In viitor a activitatii derulate, precum si construirea de scenarii
legate de evolutiile viitoare ale diferitelor medii dintr-un stat. Fiecarui scenariu 1i poate fi atasatd o
tipologie a riscurilor, fapt ce permite investitorului ori bancherului sa isi faca o idee mai clara asupra
potentialelor castiguri si pierderi, si mai apoi sa decida daca lanseaza sau nu o operatiune, recurge ori
nu la o0 metoda de protectie.

Alte interogatii care scot in evidentd importanta analizei riscului de tara au fost formulate de-
a lungul anilor:

e in ce state este oportun si fie delocalizati productia?

e Care este impactul riscului politic asupra industriei x?

e (Care este probabilitatea imposibilitatii onorarii datoriei externe de catre un anumit stat?
e (Care este probabilitatea unor dificultéti in transferul / repatrierea profiturilor?, etc.

Teoria riscului de tara se inscrie astfel, tindem sa afirmam ca in mod natural, in randul teoriilor
de diagnostic. Din perspectiva riscului de tara, statele emergente sunt cele care intereseaza in mod
special, desi acest risc — si subliniem acest fapt — este prezent si in statele cele mai dezvoltate;
diversitatea lumii emergente constituie punctul de plecare in analiza riscului de tard, ea naste riscuri
si investitorii trebuie sa le Infrunte. Analistului ii revine sarcina de a adopta o pozitie de practician
fata de teoriile macroeconomice: el le va utiliza, si nu va face o lecturd pur teoretica a acestora, in
special in ceea ce priveste analiza crizelor. N. Meunier merge pana intr-acolo incat afirma ca studiul
riscului de tara trebuie sa se realizeze chiar intr-un climat de fictiune; analiza riscului de tara nu isi
propune modelizare macroeconomicd, i, daca este sa fie o teorie, este cu sigurantd o teorie a
diagnosticului.

In functie de nivelul evaluat al riscului, intreprinderile pot opta pentru crearea de structuri
proprii in tara gazda (fie exclusiv prin eforturile investitorului, de tipul greenfield, fie prin asociere
cu un partener local — joint-venture, spre exemplu) ori vor participa la structuri deja create. Autorii
identificad o relatie de proportionalitate directd intre gradul de implicare al unei firme pe o piata si
nivelul de risc al acesteia. In consecintd, analiza riscului de tard joaca un rol esential in elaborarea
deciziilor de implantare si Tn ansamblul procesului de planificare strategica a firmelor.

Un astfel de demers prezintd o importantd strategica pentru companii din perspectiva
activitatii internationale a acestora, reprezentand un determinant de prim rang al investitiilor straine
directe. Incertitudinea specifica mediilor economic, politic, legal ale statelor emergente face ca
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analiza riscului de tara sa ocupe un rol principal in definirea strategiilor intreprinderilor ori institutiilor
financiare. Avem 1n vedere, n acest context, nu doar intreprinderile multinationale care investesc si
produc in strainatate, ci si pe acelea care exportd. Pentru acesti agenti economici, riscul de tara
reprezinta, mai mult decat o notiune teoretica, academica, un concept operational.

Analiza riscului de tard este deosebit de importanta si in ceea ce priveste procesele decizionale
din banci ori analizele premergatoare investitiilor de portofoliu sau operatiunilor de export. Pierderile
potentiale sunt semnificative si in cazul acestor demersuri economice, la fel ca in cel al investitiilor
straine directe.

Miza principala a analizei riscului de tard o constituie anticiparea fragilitatilor
macroeconomice, financiare ori sociopolitice ale unui stat, susceptibile a avea repercusiuni asupra
operatiunilor financiare sau comerciale.

Pentru caracterizarea principalelor tipuri de riscuri specifice afacerilor economice, vom
examina tipologia acestora dupd mai multe criterii de clasificare.

Dupa natura lor, riscurile pot sa fie:

e riscuri cu continut economic - datorate, in principal, evolutiei contradictorii a pietei mondiale,
fluctuatiilor care au loc in economie (riscul de pret si cel valutar) sau nerespectarii obligatiilor
contractuale de catre partile semnatare ale contractului (abaterile de la calitate, cantitate, sau conditiile
de ambalare, nerespectarea termenului de livrare, intarzierea sau neefectuarea platii);

e riscuri de altd natura - este situatia unei mari varietati de riscuri. Aici amintim riscul de razboi
sau de schimbare a regimului politic si riscul unor calamitati naturale. Acest tip de riscuri sunt foarte
greu de prevazut, iar protectia Impotriva lor este foarte dificila si costisitoare.

Dupa cauzele care determina producerea lor, riscurile pot fi:

e naturale - determina distrugerea totald sau partiala a marfurilor (exemplu: recoltele agricole)
sau Intarzierea efectuarii transporturilor. Exemple: fenomene meteorologice, eruptia vulcanilor,
seisme etc.;

e politice - determind aparitia unor perioade de anarhie (vid legislativ) sau instabilitate,
schimbari fundamentale ale orientarilor in politicile comerciale. Exemple: riscul schimbarii formei
de guvernamant, lovituri de stat etc.;

e administrative - determina aparitia unui climat de neincredere, tendinta de reducere a ponderii
afacerilor de durata, prin dezvoltarea excesiva a tranzactiilor speculative, conjuncturale. Exemple de
astfel de riscuri: riscul schimbarii reglementarilor de comert exterior, a competentelor si structurilor
organizatorice ale aparatului central de comert exterior etc.;

e de management - determind obtinerea unor rezultate nesatisfacatoare, prin degradarea imaginii
firmei fata de exterior, diminuarea profiturilor realizate. In aceasta categorie intra: riscul conducerii
defectuoase a proceselor de productie, a activitatilor de prospectare a pietei, a activitatii aparatului
propriu de comert exterior, riscul degradarii relatiilor firmei cu intermediarii;

e contractuale - determind rezultate nefavorabile in ceea ce priveste pastrarea sau castigarea
partenerilor, cat si sub aspect financiar (plata de penalitati etc.). Aici putem include: riscul privind
negocierea neadecvatd a clauzelor si conditiilor contractuale sau nerespectarea clauzelor si conditiilor
acceptate in contract etc.;

e de pret - determind obtinerea unor rezultate financiare nefavorabile. Aceasta consta in riscul
modificarii pretului, la elementele care compun produsul care este obiect al contractului, sau la
produsul final, pe piata interna sau internationald, intre momentul contractarii si cel al platii;

¢ valutare - determind producerea, pentru una sau cealaltd dintre partile contractuale, unor
pierderi financiare importante. Acest tip de riscuri constd in riscul fluctuatiilor in sens nefavorabil a
cursurilor valutare, a valorilor negociate la bursd, a nivelului dobanzilor, a ratei inflatiei sau
nesiguranta in valorificarea capitalului investit etc.;

Dupa locul unde se produc, riscurile pot fi:

e interne - se manifestd in cadrul national, sau in cadrul firmei angajate in tranzactii
internationale si determind nerespectarea (cantitativa sau calitativd) a clauzelor contractuale sau a
unor angajamente fatd de partenerii de afaceri;

e internationale - se manifestd pe piata internationald, in cadrul mediului international de
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afaceri, determindnd aparitia unor consecinte nefavorabile pentru importatori sau exportatori.
Exemple: conflicte armate sau comerciale, stari de tensiune, mari fluctuatii ale preturilor pe piata
internationald sau a cursurilor valutare.

Din clasificarea anterioard, ne intereseaza riscurile care pot sa apara in contractele care se
deruleazi pe plan extern. in scopul de a da o explicatie cat mai precisi a elementelor si conceptelor
ce pot interveni sub aspectul tranzactiilor economice internationale, este necesard explicarea
conceptului de risc comercial (respectiv risc economic).

Astfel, prin RISC COMERCIAL? se intelege posibilitatea ca un eveniment viitor §i probabil,
sd provoace consecinte patrimoniale negative partilor la un contract comercial international, partea
prejudiciata neputdand trage la raspundere pe debitor.

Daca aceste consecinte se produc, ele afecteaza gestiunea economica a intreprinderii
prejudiciate, proportional cu gradul de nerealizare a incasarilor valutare scontate. Efectele riscului
comercial se pot produce atdt pe planul rezultatelor operatiunii de comert exterior, cat si, ca o
consecinta a acestora, pe planul raspunderii persoanelor care au conceput, decis si realizat respectiva
operatiune de comert exterior prejudiciabila. De aceea, in etapa negocierii contractelor comerciale
externe trebuie sa se estimeze in permanenta riscul comercial, in vederea formuldrii si includerii in
contract a clauzelor adecvate, cu caracter preventiv. In afacerile economice internationale protectia
impotriva riscurilor trebuie sd ocupe un loc foarte important, tocmai datoritd consecintelor lor
negative asupra oamenilor de afaceri.

Detaliem, in cele ce urmeaza, riscurile comerciale care intervin in derularea contractelor
externe de vanzare-cumparare:

a) riscul privind bonitatea partenerilor comerciali. Acest risc vizeaza capacitatea agentilor
comerciali de a-si onora la timp obligatiile pe care si le asuma prin contracte. El poate fi atenuat prin
verificarea, inaintea incheierii contractului, pe multiple cai, a bonitatii partenerului de afaceri.

b) riscul privind negocierea neurmata de contractare. El poate fi evitat atat pe cale
contractuald, cat si extra contractuald, prin diminuarea costurilor aferente proiectelor complexe de
oferte, obtinerea de garantii privind refuzul de incheiere a contractului dupa adjudecarea ofertelor de
executare de obiective industriale, conventii si garantii prealabile privind péstrarea secretului pe
timpul negocierii transferului de know-how etc.

c) riscul de scumpire a materiilor prime, materialelor si manoperei privind exporturile
complexe. Riscul de scumpire a inputurilor poate fi atenuat prin inscrierea in contract a unor clauze
impotriva riscului de pret.

d) riscul privind fluctuatiile valutare - poate fi contracarat atat prin clauze contractuale, cat si
prin operatiuni pe piata valutara.

e) riscul privind vanzarile pe credit - implica eroziunea capitalului, datoritd fenomenelor
inflationiste si poate fi evitat prin determinarea preturilor echivalente, la scadenta, cu preturile actuale,
la data negocierii si incheierii contractului.

f) riscul privind neincasarea pretului, sau cel privind incasarea intdrziata - se poate evita prin
scrisoarea de garantie bancard, cambie (acceptatd si avalizatd), ipoteca sau rezervarea dreptului de
proprietate.

g) riscul privind modificarea conditiilor de executare a contractelor comerciale
internationale stabilite de catre parti. Se poate evita pe calea partajarii diferentelor de cost al navlului
sau prin clauza de readaptare a contractului, numita clauza de hardship.

h) riscul privind neplata prefului - poate fi preintampinat prin executarea garantiilor de plata,
inscrierea la masa credala in cazul declararii falimentului debitorului.

1) riscul de neexecutare, executare tardiva, sau necorespunzatoare a obligatiilor contractuale
- poate fi diminuat prin Inscrierea in contract a clauzei de stabilire a unor penalitati adecvate,
executare coactiva.

Dintre aceste riscuri, vom analiza Tn primul rand riscul valutar si riscul de pret, respectiv
masurile de protectie Tmpotriva lor.

8 dupd Marin, George, Puiu, Alexandru, (coordonatori), Dictionar de relatii economice internationale, Editura
Enciclopedica, Bucuresti, 1993, pag. 477-478.
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Cisuta 24. Tipologia riscurilor — aplicatie

Societatea comerciald “Lamy Lutti”, avand sediul social in Belgia (Avenue Cida 15, 7170 — Manage
Bois-D’Haine), reprezinta unul dintre principalii actori de pe piata mondiala a dulciurilor. Compania tocmai
a Tmplinit 70 de ani de existentd, istoria sa debutidnd odatd cu ascensiunea, in anii ’40, a unei familii de
producatori de dulciuri din Turcoing. Timp de cateva decenii, intreprinderea (devenitd IMM) s-a dezvoltat
continuu, produsele sale de calitate fiind indragite de public, astfel Incat, n anii *80 detinea deja locul 3 pe
piata franceza de profil, piata de referinta. De asemenea, exporturile au progresat in mod constant.

Astazi, societatea este detinutd de grupul Axa Assurances si este cunoscuta prin marcile Lutti, Mint si
Harlequin. Pe o piata internationald extrem de concentratd, cu concurenti-gigant precum Cadbury sau
Haribo, Lutti mizeaza pe publicitate, inovare (lansarea, spre exemplu, in 2015 a bomboanelor Juicy Fruits
rosii, sarace in zahar si destinate copiilor ai céror parinti sunt preocupati de problema obezitatii precoce) si
patrunderea pe noi piete.

Pe parcursul anului t, o serie de aspecte (atat strategice, cat si legate de functionarea curentd) au
preocupat managementul companiei. In continuare, vom prezenta o lista succinti a acestora:

e Februarie, anul t: piata zahdrului cunoaste o crestere de pret spectaculoasd, aceastd materie prima
devenind cu 15% mai scumpa;

e Februarie, anul t: untul de cacao provenit de la furnizorul Comor SA din Franta intdrzie o
saptamana, antrenand tergiversarea livrarii de citre Lami Lutti a unei importante cantitati de
bomboane Mini Koala unui client german; acesta reclama o reducere de pret de 5%;

o Februarie, anul t: datoritd unor probleme de trezorerie, Lami Lutti nu isi plateste la timp furnizorul
de coloranti alimentari, societatea van Kempen din Olanda, suportand o penalizare calculata ca 1,5
x rata legald a dobanzii pentru fiecare luna de intarziere;

e Martie, anul t: are loc o schimbare de regim politic in Benin, stat African din care Lami Lutti importa

schimburile comerciale cu restul lumii;

e Martie, anul t: cifrele de vanzari adancesc convingerea cd lansarea bomboanelor Scoubidou pe piata
spaniola reprezinta un esec; cota de piata este sub 50% din previziuni;

o Aprilie, anul t:. tendintele de recesiune economicd si scaderea vanzdrilor au facut ca pretul
dropsurilor si al caramelelor sa scadd cu 10 % fatd de lunile trecute; Lami Lutti are incheiate
contracte de livrare care 1i permit Tnsa sd vanda o cantitate nsemnata de produse la vechile preturi,
cu o usoara corectie;

e Mai, anul t: este momentul incasdrii de la clientii japonezi a unor sume importante (in dolari); yenul
japonez s-a depreciat in raport cu moneda americand fatd de februarie t, momentul semnarii
contractului;

e Junie, anul t: datoritd, 1n principal, diferentelor interculturale, relatiile cu intermediarii utilizati pe
piata argentiniand s-au degradat considerabil, existand chiar ipoteza unui sabotaj din partea acestora;

o Julie, anul t: pretul untului de cacao cunoaste o crestere cu 7%;

o August, anul t: furnizorul belgian de amidon Paniblond SA efectueaza o livrare care nu corespunde
calitativ; receptia nu poate fi efectuata;

e Septembrie, anul t: au loc discutii cu lantul german de magazine hard-discount “Aldi” in vederea
comercializarii, pe scard largd, a produselor Lami Lutti; contactele nu sunt insd o premierd, in
ultimii doi ani existdnd mai multe negocieri cu acest partener, nefinalizate;

e Octombrie, anul t: situatia financiara a clientilor din Franta este Ingrijoratoare, unii fiind amenintati
de faliment;

e Noiembrie, anul t: increzatoare in partenerii sdi logistici, Lami Lutti a incheiat un contract in urma
cu cateva luni prin care se angaja la reduceri masive de pret (30%) in cazul unei livrari intarziate
spre un client italian; greva soferilor de camion a antrenat totusi o importanta intarziere, tocmai In
cazul clientului italian amintit.

Explicati si caracterizati diversele riscuri surprinse In exemplu, specifice tranzactiilor comerciale
internationale.

A
1

5.3. Metode si tehnici contractuale de protejare impotriva riscurilor

In categoria metodelor si tehnicilor contractuale se includ o diversitate foarte mare de tehnici
si procedee, utilizabile pentru protectia in raport cu riscul valutar si riscul de pret. Conditia de baza
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pentru folosirea lor este consensul. La aceasta categorie de metode si tehnici nu se poate face apel
decat in conditiile si limitele in care partenerii implicati in afacerea respectiva sunt de acord cu
inscrierea lor ca si clauze ale contractului.

5.3.1 METODE SI TEHNICI DE PROTEJARE iMPOTRIVA RISCULUI VALUTAR

In cadrul afacerilor economice internationale contemporane, unul dintre riscurile cu o
frecventa mare si consecinte dintre cele mai grave asupra partilor (exportatori, importatori, banci)
este riscul valutar.

Prin RISC VALUTAR se intelege posibilitatea aparitiei unei pierderi in cadrul unei tranzactii
economice sau financiare ca urmare a modificarii cursului (depreciere sau apreciere) valutei in care
se face plata/ incasarea, intre momentul incheierii contractului si cel al scadentei (al platii). Intr-o
acceptiune stricta, termenul de risc valutar are in vedere doar pierderile care se pot inregistra. Evolutia
in sens avantajos a cursului valutar reprezintd sansa, iar efectul direct al acesteia este castigul.

Este de la sine inteles faptul ca riscul valutar nu intervine decat daca intre momentul incheierii
contractului si cel al scadentei existd un interval de timp mai mare de 48 de ore si numai pentru
participantii care incaseazi sau plitesc in altd moneda decét cea nationald. in practica tranzactiilor
internationale, s-a demonstrat ca sunt foarte rare situatiile in care plata se efectueazd chiar in
momentul incheierii tranzactiei.

Astfel, desfasurarea tranzactiei internationale incepe la momentul to, pe care il consideram
momentul negocierii si semnarii contractului, si se finalizeazd dupd un interval de timp At, la ti,
momentul platii:

Figura 8. Perioada de derulare a contractului

Negocierea si semnarea Finalizarea
contractului —» contractului
(to) (t)

in mod obisnuit acest At este inevitabil deoarece:

e vanzatorul nu oferd, decat prin exceptie, marfuri din stoc. De regula, el trebuie mai Intai —

sa produca sau sa procure marfa dorita de catre cumparator;

e livrarea internationala presupune, in mod uzual, parcurgerea unui traseu de transport

cuprinzator si indeplinirea unor formalitati obligatorii care cer timp;

e importatorul are nevoie, la randul sdu, de un anumit interval de timp pentru a obtine

resursele necesare platii externe;

e insasi mecanismul pldtilor externe impune respectarea unui interval de timp in care sa

circule documentele de plata pe traseul interbancar.

Pentru exportator (creditor), riscul valutar apare atunci cand, la data incasarii sumei (t1),
valuta in care s-a efectuat plata are o putere de cumparare mai mica decat la momentul incheierii
contractului (to) (valuta s-a depreciat). Pentru exportator aceasta depreciere are ca efect o pierdere
netd, proportionald cu rata deprecierii monedei platii. Consolidarea valutara, respectiv protejarea
impotriva riscului valutar, din punctul sau de vedere, urmareste evitarea riscului deprecierii valutei
platii, care ar duce la diminuarea eficientei operatiunii de export, prin obtinerea unei valori (exprimata
prin cursul de schimb) inferioare fata de o tertd valuta (sau terte valute), de care exportatorul are
nevoie pentru plati viitoare, sau fatd de moneda nationala.

Pentru importator (debitor), riscul valutar apare atunci cand, la data platii (t1), valuta in care
s-a efectuat tranzactia are o putere de cumparare mai mare (s-a apreciat) fatd de momentul incheierii
contractului (to). In aceasta situatie, importatorul are de ficut un efort financiar mai mare pentru a
achizitiona de pe piata valutara suma necesara platii. Consolidarea valutara, din punctul de vedere al
importatorului, are scopul de a asigura protejarea efortului valutar pe care trebuie sa-1 faca pentru a
obtine, la scadenta, sumele necesare platii.

In timp ce deprecierea valutei platii il dezavantajeaza pe exportator si, in acelasi timp, poate
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sa-1 avantajeze pe importator, aprecierea monedei platii produce, in generale, efecte de sens
invers. Evolutia cursurilor pe piata valutara poate fi nefavorabila atat pentru exportator, cét si pentru
importator indeosebi ca urmare a evolutiilor contradictorii a cursurilor monedelor lor nationale in
raport cu moneda platii.

Fundamentarea deciziilor pentru atenuarea riscului valutar se bazeaza in principal pe
informatii cat mai complete, Indeosebi prognoze de cat mai bund calitate elaborate de institutii
financiare de prestigiu, privind evolutia raporturilor de schimb a principalelor valute.

Tehnicile contractuale folosite pentru diminuarea riscului valutar nu sunt solutii perfecte,
deoarece firmele nu sunt ferite complet de influentele negative pe care le produc fluctuatiile cursurilor
valutare. In plus, in marea lor majoritate, aceste tehnici sau clauze contractuale conduc nu numai la
diminuarea pierderilor, ci si a castigurilor.

TEHNICILE CONTRACTUALE de prevenire si diminuare a riscului valutar sunt reprezentate de
acele procedee pe care partenerii de afaceri le pot initia si desfasura numai in conditii de consens,
respectiv in conditiile in care ele sunt acceptate atdt de cumparator cat §i de vanzator.

Principalele metode sunt:

a) alegerea celei mai bune variante pentru moneda platii;

b) anticiparea sau intarzierea efectudrii platii sau incasarii, prin fixarea scadentei platii si
introducerea unor marje asigurdtorii in pret , corelate cu prognozele pentru evolutia
monedei platii;

c) realizarea unei strategii financiar valutare, la nivelul fiecarei firme implicate in afacerea
respectivd, urmadrind sincronizarea Incasdrilor cu platile in aceeasi valuta;

d) folosirea unor clauze valutare adecvate

e) desfasurarea corectd si operativa a contractului comercial international.

Detaliem in continuare aceste metode contractuale de protectie Tmpotriva riscului valutar,
exemplificand cu date ipotetice, acolo unde este cazul.

a) alegerea corectda a monedei contractului (valuta platii)

Alegerea monedei contractului (a valutei platii/incasarii) are importanta esentiald. Aceasta
decizie depinde, in primul rand, de calitatea informatiilor pe care negociatorii le detin asupra
prognozei evolutiei diferitelor monede pe piata valutara internationald, dar si de abilitatea cu care se
poartd negocierile pentru ansamblul clauzelor contractului de vanzare respectiv.

Decizia pentru alegerea monedei platii situeazd pe pozitii esential diferite interesele
exportatorului cu ale importatorului:

e vdnzatorul (exportatorul): este interesat sa sustind ca platd sa se efectueze in una din

valutele pentru care prognozele indica o tendinta de apreciere (fig. 11)

Figura 9. Tendinta de apreciere a monedei plitii
h
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e cumparatorul (importatorul), la randul sdu, pentru a-si proteja interesele, este motivat sa
sustina ca plata sa se efectueze in una din valutele pentru care prognozele indica o tendinta
de depreciere (fig. 12)

Figura 10. Tendinta de depreciere a monedei platii
A
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Pentru rezultatele finale ale afacerii, alegerea valutei contractului are o importanta deosebita
si presupune adoptarea unei decizii in conditiile in care interesele partilor sunt profund contradictorii.
Pentru stabilirea monedei platii/incasarii trebuie sd se ajunga la un compromis, decizia urmand a se
fundamenta in raport cu cateva criterii esentiale:

1) durata contractului, respectiv intervalul de timp in care se va efectua plata: la vedere, pe
termen scurt sau pe termen lung. Evolutia pe termen scurt sau foarte scurt a cursurilor valutare este
influentatd de factori monetari, psihologici, politici, de multe ori greu de prevazut. Previziunea
cursurilor valutare pe termen lung au la baza analiza factorilor structurali. Dintre acesti factori, ca
factori esentiali, sunt starea balantei de plati externe si nivelul inflatiei. Pentru intervalele de timp mai
mici de un an, un reper important de evaluare a perspectivelor evolutiei cursului valutar este cursul
la termen, stabilit zilnic pe piata financiar. In anticiparea evolutiei cursului unei valute trebuie sa se
tina seama nu numai de tendinta (traiectoria de baza) pentru perspectiva pe termen lung, ci si de evolutia
sa pe termen scurt, care, de reguld, este sinusoidal. In contractele pe termen scurt aceste evolutii
sinuoase fata de tendinta de baza, permit valorificarea - in favoarea celor care studiazd foarte atent
legitdtile de miscare a cursului - celui mai favorabil moment conjunctural.

2) Este necesara o analiza comparativa a evolutiei unei valute in raport cu una sau mai multe
valute. Pe aceastd baza se pot evalua destul de corect costurile aferente conversiei valutei respective
in moneda nationald, in momentul platii respectiv al cumpararii ei.

3) De asemenea, trebuie sa se tind seama de structura activelor in valuta ale firmelor implicate
in tranzactia respectiva. In acest sens, trebuie sa se aiba in vedere ci suma ce se va plati/incasa intr-o
anumita valuta poate contribui la Tmbunatatirea sau degradarea activelor valutare detinute de fiecare
dintre firmele implicate in tranzactia respectiva.

Ty T1

b) anticiparea sau intdrzierea efectuarii platii sau incasarii prin fixarea adecvata a scadentei si
introducerea unor marje asiguratorii in pref, corelate cu prognozele pentru evolutia monedei platii

La negocierea contractului international, termenele de livrare sau de plata nu se stabilesc, de
reguld, pe zile, ci pe perioade mai largi (trimestru, luna, decada, saptamana). Acest fapt ofera
posibilitatea, pentru participantii la tranzactie, sa adapteze calendarul platilor in functie de variatiile
cursului valutar al monedei contractului. Pe intervale mici, cursul poate fluctua, intr-un sens sau altul,
destul de mult.

Astfel, daca se prognozeaza o tendintd de apreciere a valutei platii, exportatorul va incerca sa
amane, atat cat este posibil, livrarea, pentru a beneficia astfel — In mod suplimentar — de incasarea
unei sume intr-o valuti mai “puternica”. in caz contrar, va grabi livrarea respectiva, daci moneda
contractului manifesta o tendinta de depreciere.

La randul sdu, importatorul va incerca sa intarzie cat mai mult posibil plata, atunci cand valuta
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manifestd o tendinta de depreciere, sau sa devanseze la maximum plata, daca valuta se apreciaza.

Folosirea cu deplina eficienta a acestei metode presupune o stransd colaborare intre firmele
exportatoare sau importatoare si banci. Datorita flexibilitatii lor, aceste tehnici sunt destul de frecvent
folosite 1n practica, chiar daca, datoritd unor cauze de ordin tehnic, comercial sau care tin de ciclul
fabricatiel, este, in multe situatii, dificil sd reduci sau sa maresti volumul exporturilor/importurilor ori
sa devansezi sau sd intarzii livrarea doar in functie de considerente de ordin valutar.

Includerea in pretul de oferta a unei marje asiguratorii este practicatd de multi comercianti,
deoarece nu intotdeauna includerea unor clauze asiguratorii In contract, In urma negocierii, ii fereste
in totalitate de influentele negative directe sau propagate ale fluctuatiilor valutare. In alte situatii,
moneda in care urmeaza sa se efectueze plata nu este cea dorita. Aceasta metoda de protectie trebuie
sa aiba In vedere evolutia preturilor, inflatia si variatiile nedorite ale cursurilor valutare. De regula,
marja asiguratorie va fi cu atdt mai mare cu cat riscurile previzibile sunt mai mari, iar momentul
incasarii mai indepartat. In acelasi timp, orice pret de oferta este de dorit a cuprinde o anumiti marjd
asiguratorie, indiferent daca in contract sunt sau nu cuprinse clauze valutare, sau daca se utilizeaza
si alte metode de acoperire a riscului valutar.

Folosirea acestei tehnici de acoperire a riscului valutar este limitata, in principal, de doi
factori:

o pretul international - desi, teoretic, marja poate atinge valori mari, marimea ei este limitata
de nivelul inregistrat de pretul de pe piata internationald pentru produsul respectiv, oferit in conditii
similare de plat;

e pretul de productie intern - marimea marjei asiguratorii este limitata si de diferenta dintre
pretul intern (in valutd) al produsului exportat si pretul practicat pe piata internationala.

Includerea marjei asiguratorii in pret trebuie sa raspunda simultan la cel putin doua cerinfe:
pretul produsului trebuie sd ramand competitiv, iar marja asiguratorie sa fie cat mai mare. Pentru
realizarea acestei corelatii este necesara existenta unui pret la producétor scazut si cunoasterea exacta
a pretului practicat pe piata internationald. Daca costurile interne de productie sunt mari, introducerea
unei marje asiguratorii prea mari duce la cresterea excesiva a pretului de oferta, fapt care diminueaza
competitivitatea produsului in cauza.

¢) realizarea unei strategii financiar valutare, la nivelul fiecarei firme implicate in afacerea
respectiva, urmarind sincronizarea incasarilor cu platile in aceeasi valuta

Firmele care desfasoard atat operatiuni de import, cat si operatiuni de export isi pot limita
riscul valutar prin compensarea platilor si incasarilor (veniturilor si cheltuielilor) intr-o anumita
valuti. In acest caz, riscul va afecta doar soldul operatiunilor efectuate in aceeasi valuti sau doar
pentru intervalele de timp in care nu se pot sincroniza plétile si Incasarile (se reduce perioada de timp
in care pot apdrea fluctuatii ale cursului de schimb). Eficienta metodei este cu atit mai mare, cu cat
se restrange numarul valutelor utilizate in desfasurarea operatiunilor de import si export.
Sincronizarea incasarilor cu platile presupune realizarea unei planificari in timp a tranzactiilor, in asa
fel incat momentele in care urmeaza a se face platile sa fie cat mai apropiate (sau chiar simultane) cu
cele ale incasarilor in aceeasi valuta, sumele fiind, si ele, de valori cat mai apropiate. Folosirea acestei
tehnici presupune o coordonare foarte riguroasa a intregii activitati a firmei, indeosebi a exporturilor
si importurilor, ceea ce se dovedeste relativ greu de realizat n practica.

d) folosirea unor clauze valutare adecvate

CLAUZA VALUTARA presupune legarea valutei in care se efectueaza plata/incasarea (valuta
contractului) de una sau mai multe valute, avand un curs (mai) stabil , sau de o monedad
internationala (clauza DST). Practic, aceasta inseamna ca, la momentul semnarii contractului (to), se
negociaza si stabilesc moneda (monedele) de referinta, in raport cu care se va proceda la exprimarea
evolutiei cursului monedei platii la scadenta (t;).

In practica se poate utiliza una din urmatoarele variante ale clauzelor valutare:
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1. CLAUZA VALUTARA SIMPLA

Aceasta clauza se bazeaza pe “legarea” (indexarea), prin cursurile lor reciproce, a monedei
contractului de o altad valuta, etalon sau de referinta. Valuta etalon se alege urmarindu-se, stabilitatea
acesteia, larga ei utilizare pe plan international si posibilitatea de a estima cat mai exact evolutia sa
pe pietele valutare principale. Contractul mai trebuie sa stabileasca acea componenta a pietei valutare
(institutie financiard sau banca) ale carei cursuri (intre valuta platii si moneda de referintd) vor servi
pentru cuantificarea variatiei cursului monedei platii (apreciere sau depreciere), cat si institutia de
supraveghere (arbitraj) care va avea misiunea de a indeplini procedura recalcularii sumei de plata.
Totodata se fixeaza si limita de risc asumat, adica variatia (+/-) maxima a cursului monedei platii
(fatd de moneda de referintd) pana la care nu se recalculeaza suma de platd. Aceastd limita este
determinata de costurile pe care le implica folosirea serviciilor societdtii de supraveghere valutara.
Aceastd institutie (societate specializatd) va inregistra cursurile afigsate de banca desemnata de parti
la cele doud momente: 7y si t;, si va proceda la determinarea oficiala a coeficientului de fluctuatie
valutard Ky a monedei plitii fatd de valuta etalon, dupd formula®3:

C
K, =|—1-1|x100
CO
unde: C;— exprima cursul valutar in momentul platii (t1)
Cy - cursul valutar in momentul semnarii contractului(to).
Relatia anterioara este valabild pentru valutele care coteaza direct®* (incert).

Pentru celelalte valute, care coteaza indirect®® (cert), se va folosi formula:

7

K, = S —1{x100
¢
Se va proceda la recalcularea sumei de plata si se va emite un document care sa prevada
modificari ale contractului. in situatia in care variatia cursului monedei platii depaseste marja de
oscilatie valutard stabilita (limita de risc asumat) pentru recalcularea sumei de plata se utilizeaza
relatia®®:
S,=8,+8,xK,/100

unde:

Si - suma stabilita initial (valoarea negociatd a contractului),

Sp - suma de plata recalculata.

Potrivit acestei relatii, dacd moneda platii s-a deprecia suma de platd va fi majorata
proportional, iar daca s-a inregistrat o apreciere fata de valuta etalon, suma de plata va fi diminuata
corespunzator cu aprecierea valutei.

t87

2. CLAUZA COS VALUTAR

Eficienta aplicarii clauzei valutare simple depinde in mare masura de stabilitatea valutei alese
ca etalon. In conditiile generalizarii fluctuatiei libere a cursurilor valutelor pe piata valutara,
instabilitatea monedelor etalon (de referintd) afecteaza acuratetea comparatiilor valutei contractului
cu o singura valutd. De asemenea, este destul de dificil de ales o valuta etalon fatd de care partenerii
sa manifeste un interes egal. Pentru a depasi aceste neajunsuri, pe plan international, este mai frecvent
folosita clauza valutard bazata pe un cos de valute. Caracteristic clauzei cos valutar este faptul ca

8 Precizdm ci acest coeficient de fluctuatie valutard este, in cazul nostru, exprimat procentual, astfel cd mirimea lui ne
arata variatia procentuald a cursului valutar.

8 Cotarea directd reprezintd echivalenta dintre o unitate din moneda etalon si cantitatea corespunzitoare din moneda
platii.

85 Cotarea indirectd reprezintd echivalenta dintre o unitate din moneda platii si cantitatea corespunzitoare din moneda
etalon.

8 In formula de calcul a sumei de plati se lucreaza cu coeficientul de fluctuatie valutara, respectiv K /100

87 Kf>0 reflectd deprecierea monedei platii, iar K, < () exprima aprecierea valutei platii fatd de valuta etalon;
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moneda platii este “indexata” de un grup de mai multe valute, ceea ce are ca efect compensarea
evolutiilor contradictorii ale valutelor care compun cosul, reflectind, In acelasi timp, mai real
tendintele evolutiei cursurilor valutare. Alegerea, prin negociere, a clauzei cos valutar presupune, de
reguld, respectarea urmatoarelor etape:

e se negociaza numarul valutelor din cos (marimea acestuia) si, dupa considerente de
stabilitate si importanta in tranzactiile economice, valutele cosului. Dimensionarea optima a cosului
are o importanta foarte mare deoarece un numar prea mic de valute luate in considerare nu reflectd
cu deosebita acuratete tendintele reale inregistrate de valuta platii (cosul nu este indeajuns de
“sensibil”), iar un cos alcdtuit din prea multe valute ar putea determina aparitia unor influente repetate
si deformatoare (multe valute sunt oficial ancorate de alte valute, mai importante). In aceasti etapi
sunt foarte utile serviciile de consultanta pe care le pot oferi societatile specializate de supraveghere
valutara.

e se negociaza si se stabileste marja admisibila de oscilatie valutard (limita de risc asumat),
adicd marimea limita a oscilatiei valutei platii fatd de cosul valutar pana la care nu se procedeaza la
recalcularea sumei de plata, si banca sau institutia financiara ale carei cursuri oficiale vor servi pentru
determinarea coeficientilor de fluctuatie.

e la scadentad (t;) societatea de supraveghere valutara va proceda la determinarea
coeficientilor de fluctuatie (Kf;, Kf2, ..., Kf») a monedei contractului fata de fiecare valuta din cosul
valutar. Calculul se face dupa una din metodele prezentate la clauza valutard simpld. Pentru
exprimarea sensului miscarii (apreciere sau depreciere) $i a intensitatii oscilatiei monedei platii fata
de valutele din cos este necesara determinarea unui coeficient mediu de fluctuatie (Kf ). Exista doua

metode prin care poate sa fie calculat coeficientul de fluctuatie, in functie de situatia in care ponderea
valutelor este egala sau diferita:
a. metoda cos valutar simplu are la baza urmatoarea relatie de calcul:

— _ iz Kf;
Kf = "
unde:
- Kfi — sunt coeficientii de fluctuatie a monedei platii fatd de fiecare dintre monedele din cos
- n — reprezintd numarul valutelor din cos

Metoda se caracterizeaza prin simplitate, dar prezintd si un mare inconvenient. Prin aceasta
relatie de calcul ponderea monedelor in cos este egala, deci si influentele pe care acestea le propaga
sunt egale, ceea ce nu corespunde realitatii de pe pietele valutar financiare.

Semnificatia semnului coeficientului mediu de fluctuatie este aceeasi ca si a celui de la clauza
valutara simpla.

b. metoda cos valutar ponderat se bazeaza pe diferentierea influentei variatiilor monedei platii
in raport cu valutele din cos in raport cu importanta reald, efectiva pe care acestea o au pe o piatd
valutara sau alta. Relatia de calcul in acest caz este:

> piKfi
K — =1
S 100

unde:

- pi — sunt ponderile diferitelor valute din cos (exprimate procentual)

- Kfi — sunt coeficientii de fluctuatie a monedei platii fata de fiecare dintre valutele din cos
Etapele de urmat in aplicarea acestei clauze sunt similare cu cele din cazul clauzei anterioare.

3. CLAUZA MONEDA INTERNATIONALA

In numeroase situatii, negocierea valutelor care trebuie sa faca parte din cosul valutar, a
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ponderilor acestora, cat si a bancii de referinta este dificila, existdnd, de multe ori controverse
puternice cu privire la cea mai buna dintre solutii. In practica internationald, s-a observat ca este mai
usor sa se recurga, din start, la alegerea unor cosuri valutare “oficiale”, al caror curs este stabilit de
autorititi monetare internationale cu o reputatie buna. In contractele de export o astfel de clauza este
clauza DST. Aceasta presupune ’legarea” monedei platii de moneda internationald DST, care este de
fapt un cos valutar ponderat oficial, si calcularea marimii abaterii valutei platii fata de aceastd moneda
etalon. Aplicarea acestor clauze este identica, din punctul de vedere al mecanismului, cu cea a clauzei
valutara simpla.

e) desfasurarea corecta si operativa a contractului comercial international

Aceasta presupune luarea in considerare a catorva elemente foarte importante:

e culegerea, din vreme, a informatiilor privind tranzactia respectiva, planificarea procesului
negocierii cu toate variantele posibile, desfasurarea operativi a corespondentei
comerciale;

e desfasurarea tranzactiei prin respectarea exactd a conditiilor mentionate n contractul
comercial;

e intocmirea corectd si operativa a documentelor de plata (evitarea intarzierilor).

In cele ce urmeazi, redim schematic actiunile exportatorilor, respectiv ale importatorilor in

situatia aprecierii, respectiv a deprecierii monedei platii.

Cisuta 25. Actiunile exportatorului in situatia aprecierii/deprecierii monedei platii
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Cisuta 26. Actiunile importatorului in situatia aprecierii/deprecierii monedei plitii

importuri anticipate

in proces de L SR
proc grabirea efectuarii platii
apreciere ;
scurtarea termenelor de

- pentru importator: platd

moneda
amanarea importurilor

in proces de A et
. amanarea platii
depreciere ’
termene de platd mai

lungi

158



5.3.2 METODE SI TEHNICI CONTRACTUALE DE PROTEJARE iMPOTRIVA RISCULUI DE PRET

Problema riscului valutar nu poate, in cadrul tranzactiilor economice internationale, sa fie
analizati separat de problema riscului de pret. Prin RISC DE PRET® se intelege posibilitatea aparitiei
unei pierderi, in cadrul unui contract de import, de export sau de cooperare, ca urmare a modificarii
in timp a pretului practicat pe piata internationala pentru un produs similar (din punct de vedere
calitativ §i al parametrilor functionali etc.). In cele ce urmeazi, redam grafic manifestarea riscului de
pret.

Figura 11. Riscul de pret pentru exportator si pentru importator

A A .
PRET exportator PRET 1mportator
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TIMP TIMP
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Pentru exportator, riscul de pret apare in situatia in care, dupa momentul contractarii pana la
incasarea valorii produsului, a avut loc o crestere de pret pe plan international. Desigur, o asemenea
situatie il avantajeaza pe importator.

Spre exemplu, daca in momentul to, pretul international (si de contract) al unui produs este de
100 EUR, iar in momentul t; pretul aceluiasi produs este de 135 EUR, exportatorul va incasa, potrivit
contractului (la t;) doar 100 EUR, pierzand 35 EUR. In aceste conditii importatorul realizeaza o
economie substantiald, pentru ca beneficiaza, in baza contractului initial de marfuri la un pret mult
mai mic decat pretul pietei din momentul livrarii.

Pentru importator, riscul de pret apare cand intre cele doud momente (to si ti) pe piata
internationald are loc o micsorare a pretului produsului contractat.

Daca, spre exemplu, la momentul to pretul produsului este de 200 EUR, iar la t;, acesta scade
la 170 EUR, importatorul, platind pretul din contract, va avea cheltuieli de aprovizionare cu 30 EUR
mai mari. Evolutia descendenta a preturilor il avantajeaza pe exportator.

In cadrul desfasuririi activitatilor de comert exterior si cooperare economici internationala,
riscurile valutare si de pret apar Impreund. Ele se pot manifesta insa convergent sau divergent. Cu
toate acestea, piata marfurilor si cea valutard functioneaza in paralel.

Evitarea sau diminuarea riscului de pret se poate realiza prin includerea in contract a unor
clauze specifice, ceea ce contribuie la cresterea eficientei financiare a operatiunii de comert exterior.

Principalele clauze specifice, destinate diminudrii sau evitarii acestui tip de risc sunt
urmatoarele:

a) Clauza de actualizare a pretului

b) Clauza generalda CEE/ONU® de recalculare a obligatiilor beneficiarului fati de furnizor

c) Clauza de consolidare a valorii (“buy-back”™)

d) Clauza de rectificare a pretului in functie de evolutia sa pe piata reprezentativd a

produsului.

Alaturi de aceste clauze, care au tehnici si mecanisme specifice, se folosesc si altele, cum ar
fi: includerea 1n pret a marjei asiguratorii impotriva riscului de modificare a pretului, vanzarea
marfurilor cu plata imediat, desfasurarea corectd, operativa a obligatiilor contractuale etc.

8 dupa Negrus, Mariana, Plafi si garantii internationale, Editura ALL, Bucuresti, 1996, pag. 262 si urmdtoarele.
8 Comisia economici a O.N.U. pentru Europa.
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a) Clauza de actualizare a pretului

Aceasta clauza se foloseste, de regula, in cazul produselor cu un proces de fabricatie mai
indelungat sau in situatia 1n care plata este esalonata in rate succesive, pe parcursul unei perioade de
timp mai cuprinzitoare. In aceste situatii, sunt necesare calcule de actualizare®®. Reamintim ci
actualizarea pretului se poate calcula astfel:

S, =8,(+r),
unde:
Sa - suma de plata stabilitd prin contract,
rq - rata anuala a dobanzii (%), care poate sa includa si rata inflatiei.
n - timpul (in ani),
Sr- suma finala, actualizata.

b) Clauza generala (CEE?/ONU) de recalculare a obligatiilor beneficiarului fata de furnizor

Aceasta clauza este aplicabila contractelor care au termene de finalizare lungi, respectiv peste
1 an. Aceste contracte au ca obiect vanzarea unor masini, instalatii, utilaje complexe. Aplicarea
acestei clauze urmareste asigurarea echivalentei intre prestatiile furnizorului, care, ca urmare a
actiunii unui numar foarte mare de factori (cum ar fi modificarea cheltuielilor cu materiile prime,
materialele, combustibilul, salariile etc.) pot cunoaste variatii importante fatd de contractul initial si
suma pe care o plateste in final beneficiarul prestatiei.

Formula de calcul pentru recalcularea pretului este:

szSi a+b%+c£ ,

0 LO

unde: S, - suma de plata recalculata;

Si - suma stabilita initial in contract;

atb+c=1

a - coeficientul cheltuielilor fixe, sau marja de siguranta (la care nu se admite recalcularea);

b - coeficientul cheltuielilor materiale, la care se admite recalcularea;

¢ - coeficientul cheltuielilor cu manopera, la care se admite recalcularea;

M /My - indicele preturilor la materiale (din tara cumparatoare sau de pe piata internationald);

L/Ly - indicele cheltuielilor cu manopera.

Pornind de la relatia de mai sus, se poate stabili, cu mult mai multa exactitate, efortul financiar
si material real facut de furnizor pana la finalizarea lucrarii. Se iau in considerare modificarile de
preturi sau tarife, sau a celor cu manopera in timpul executiei, modificdri care este greu sau imposibil
a fi prognozate in momentul intocmirii devizului general al lucrarii si semnarea contractului. In
momentul semnarii contractului, partile stabilesc: marimea lui S; si cei trei coeficienti (a, b si c);
pragul de variatie a preturilor materiilor prime sau ale manoperei; conditiile de cooperare dintre parti
si documentele justificative pentru cheltuieli suplimentare, sau pentru economii.

Formula de calcul prezentata, aferentd acestei clauze, are caracter general. In practici, numarul
termenilor poate fi majorat in functie de elementele de referinta, apreciate ca fiind importante in
structura pretului. In stabilirea si utilizarea formulei, se pot distinge citeva momente de analiza care
au in vedere:

e stabilirea structurii costului de productie la produsul care formeaza obiectul exportului;
e evolutia preturilor internationale la materii prime, materiale etc., ce intrd in componenta
produsului;

% in tranzactiile internationale actualizarea consta in recalcularea sumei de plati in cazul in care difera rata dobanzii de
la momentul incheierii contractului de rata dobanzii de la momentul scadentei
! Comisia Economica pentru Europa (organism ONU)
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e ponderea materiilor prime, materialelor, energiei, combustibililor in structura produsului;
e cvolutia salariilor si a inflatiei pe piata internationald sau pe piata tarii importatoare.

¢) Clauza de consolidare a valorii - BUY-BACK

Clauza de consolidare a valorii se foloseste cu precadere in contractele de tip buy-back. La
rambursarea creditului initial, Tn functie de pretul efectiv al pietei reprezentative a produselor care
servesc drept plata (in contrapartidd), se recalculeaza valoarea de piata a fiecarui lot de produse livrat
in contul rambursarii creditului, pana la penultima rata, inclusiv. Suma rezultata se va scadea din
valoarea totala actualizatd datoratd de beneficiarul prestatiei initiale, care include dobanzile si
comisioanele aferente perioadei de creditare. Rezultatul se imparte la pretul efectiv al pietei din
momentul ultimei livrari, obtindndu-se cantitatea efectivd de produse ce trebuie livrata in contul
ultimei transe pentru a se asigura echivalenta celor doua prestatii.

Utilizarea acestei clauze implicd studierea atentd a conjuncturii pietelor si a tendintei
preturilor, astfel incét riscurile care pot aparea in perspectiva si fie diminuate. In acest caz, problema
riscului nu poate fi abordata singular, ci conjugata cu efectul economic al vanzarii unui utilaj, a unei
instalatii etc. pe credit, plata urmand a se face doar in produse cu desfacere sigura.

d) Clauza de rectificare a pretului in functie de evolutia sa pe piata reprezentativa a produsului

In special in cazul exporturilor de masini si utilaje, exista, in practica, posibilitatea includerii
in contract a unei clauze prin care partenerii convin ca pretul marfurilor ce formeaza obiectul
tranzactiei sa fie modificat corespunzator evolutiei preturilor la produsele respective pe piata sau
pietele reprezentative.

Includerea in contract a unei astfel de clauze impune stabilirea pietei reprezentative a
respectivului produs, a publicatiei de referinta, care evidentiaza evolutia pretului produsului pe aceste
piete, precum si modalitatea de aplicare si calcul a modificérilor de pret. Daca publicatia de referintd
contine preturi exprimate intr-o alta valuta decat valuta contractului, se va lua in calcul si modificarea
cursului valutar dintre cele doua valute.

In acest sens, spre exemplu, pe plan international se considerd ci piata Germaniei este piata
reprezentativa pentru masini si utilaje.

in mod concret, pretul la care se va realiza livrarea va fi determinat in functie de pretul din
contract, inmultit cu indicele pretului produsului respectiv pe piata, selectat din publicatie:

Po

Per =100

xIp

unde: P.r- pretul dupa aplicarea clauzei,
Py - pretul stabilit prin contract,
1, - indicele de pret selectat dintr-o publicatie, pentru produsul respectiv.
In cazul in care acest indice nu este publicat, el se poate calcula prin relatia:

I —P1x100
p_PO

unde: P; -este pretul produsului luat ca bazd in momentele to i t;.
Daca produsul exportat (masina sau utilajul) nu se regaseste ca atare intr-o publicatie, acesta
poate fi asimilat, daca este posibil, cu un alt produs asemanator, ai carui indici sau preturi se publica.

5.4 Metode si tehnici extracontractuale de protejare impotriva riscurilor

comerciale

5.4.1 TRANZACTIILE LA VEDERE SI LA TERMEN PE PIATA VALUTARA
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Masurile intreprinse de firme in procesul de contractare sau pe parcursul desfasurarii
contractului sunt diverse si vizeazd gospodarirea judicioasa a disponibilitatilor valutare prezente si
viitoare ale acestora. Operatiunile de arbitraj valutar se inscriu intre tehnicile de acoperire
extracontractuala a riscului valutar. Ele vizeaza atat structura disponibilitatilor valutare de care
dispune firma, cat si desfasurarea, din punct de vedere valutar, a operatiunilor de comert exterior.
Astfel, tranzactiile pe piata valutara cuprind:

1) acoperirea la vedere, prin operatiuni la vedere,

2) acoperirea la termen, prin operatiuni la termen.

Intre criteriile care trebuie si fie avute in vedere la folosirea uneia sau alteia dintre operatiuni,
cel mai important este: compararea pozitiei valutare a firmei (structurii valutelor din cont, a
angajamentelor si creantelor, pe valute si termene scadente etc.) cu previziunea evolutiei cursurilor
valutare. In acest context, apelarea la operatiunile de arbitraj valutar este subordonata politicii
generale a firmei de gestionare eficientd a disponibilitatilor valutare de care dispune sau pe care
urmeaza s le incaseze sau sa le pliteasca. Desi prezintd numeroase avantaje, tranzactiile pe piata
valutara nu duc la rezolvarea tuturor problemelor valutare cu care se confrunta firma. Tehnica acestor
operatiuni este inoperanta in cazul operatiunilor comerciale a caror perioadd depaseste un an (unele
vanzari si cumparari de masini si utilaje), dupa cum apar probleme greu de depasit in perioadele de
tensiune pe piata valutara.

1) Acoperirea la vedere prin operatiuni la vedere

Operatiunile la vedere sunt initiate, de reguld, Tn urmatoarele scopuri:

e obtinerea de valuta necesara unor plati internationale, in conditiile in care in disponibilitatile
firmei exista alte valute;

e modificarea structurii disponibilitatilor in valuta potrivit unor criterii de optimizare (avand
la baza cursurile valutare);

e obtinerea unui eventual castig.

Trasatura de baza a acestei tehnici este aceea ca, intr-un interval de timp foarte scurt,
detinatorii unor disponibilitati in valute aflate in pericol de a se deprecia obtin alte valute, mai bune,
in curs de apreciere. Astfel, firma “scapa” de valutele “in suferinta”, procurand altele, denumite
“valute de refugiu”. In multe situatii, in procesul de convertire a unei valute mai slabe in alta, mai
stabild sau apreciata, trebuie sd se aiba in vedere ca valuta in proces de apreciere sa nu inregistreze
un curs prea ridicat, pentru ca, In perspectiva, sa nu se suporte diferente de curs nefavorabile prea
mari, In conditiile in care s-ar dori reconvertirea monedei procurate in alte valute.

Daca, de exemplu, o firma are de facut, peste trei luni, o platd in euro (EUR), iar activele sale
sunt constituite din dolari (USD), prognozele indicand o tendinta de depreciere a USD fata de EUR,
firma va putea cere bancii sale sd-i constituie, in prezent, suma in euro necesara platii ulterioare,
platind in schimb suma necesara in dolari. Reperul este cursul zilei, numit curs spot sau curs la vedere.
Daca prognoza se adevereste, firma evita riscul valutar, respectiv evita plata intr-o valuta apreciata,
putand inregistra chiar unele economii de resurse valutare. Bazandu-se pe prognoze privind evolutia
cursurilor valutare, operatiunile de acoperire la vedere nu protejeazd agentul economic de riscul
infirmarii acestora de evolutia reala a fenomenelor de pe pietele valutare.

2) Acoperirea la termen prin operatiuni la termen

Aceste operatiuni sunt foarte des utilizate pe plan international, fiind destinate diminuarii sau
evitarii riscului valutar. Folosirea lor, de reguld, este posibild numai pentru tranzactiile ale caror
termene de finalizare nu depasesc un an. Riscul valutar este diminuat prin vanzarea sau cumpararea
la termen pe piata valutara a valutelor care provin din incasari sau a valutelor destinate platilor
viitoare. Tranzactiile respective se Incheie In baza unui curs forward, la termen, stabilit de catre banci.
Acesta poate sa difere de cursul existent la scadenta. Daca cursul la termen depaseste cursul la vedere
initial se spune ca valuta face ,,premium”. In cazul in care cursul la termen este mai mic decat cursul
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la vedere atunci se spune ca valuta face ,,deport”’. Intre desfasurarea contractului comercial si
efectuarea operatiunilor la termen trebuie sd existe o legaturd nemijlocita, o corelare riguroasa,
indeosebi in ce priveste scadentele. Angajarea, in paralel cu un contract comercial international si
derivata din acesta, a unei operatiuni de acoperire la termen, poate s duca la avantaje sau dezavantaje
pentru partenerii tranzactiei. La initierea unei asemenea operatiuni se tine seama de sifuatia valutei
de contract (pozitia ei de ansamblu pe piata valutard), de cursul la vedere si de cel la termen, precum
si de dobdnzile practicate pe piata valutara.
Operatiunile la termen pot sa fie: simple sau complexe.

2a) Operatiunea la termen simpla

Aceasta consta 1n realizarea unei tranzactii de vanzare-cumparare de valutd la un termen dat
(1, 2, 3, 6 luni), in baza cursului la termen de la momentul initierii operatiunii.

Spre exemplu, o firmd are de platit, peste trei luni, un import in lire sterline (GBP) si, tot
atunci, urmeaza sa incaseze o suma in USD, provenind dintr-un contract de export. Cu privire la USD
existd prognoze de depreciere in raport cu GBP. Pentru a evita acest risc, firma poate cere bancii sale
sa cumpere la termen suma necesara in GBP (pe care o va primi peste 3 luni) platind in schimb, tot
peste 3 luni, suma corespunzatoare in USD, potrivit cursului la termen dintre aceste doua valute, din
momentul initierii operatiunii. Precizdm cd acest curs la termen este un curs stabilit de catre banca la
momentul initierii operatiunii’?. Clientul se protejeazi prin folosirea acestui curs la termen impotriva
unei deprecieri si mai mari a USD.

Principalele avantaje, pentru firme, ale efectudrii de operatiuni la termen simple sunt
urmatoarele:

e cvitarea sau diminuarea riscului valutar;

e cunoasterea anticipata si certd a fondurilor disponibile angajate in tranzactii,

e initierea operatiunii nu este conditionatd de existenta unui disponibil in cont, in momentul
angajdrii firmei in operatiune;

e posibilitatea obtinerii unor castiguri.

Pentru exportatori, interesul principal 1l constituie vanzarea la termen de valute, in vreme ce
pentru importatori, cumpararea.

Agentul economic care colaboreazd cu banca sa va cunoaste in mod exact ce curs i1 va fi
aplicat la scadenta.

Cursul la termen al unei valute poate sa fie superior sau inferior cursului spot din momentul
initial. Astfel, vom afirma ca:

e daca este inferior, valuta face deport;
e daca este inferior, valuta face report (premium).

Este corect deci sa consideram urmatoarea relatie:

Curs la termen = Curs spot initial + report / - deport

2b) Operatiunile la termen complexe

Aceste operatiuni sunt initiate in scopul acoperirii unor angajamente (datorii) existente la un
termen stabilit, exprimate intr-o anumita valutd, prin efectuarea simultana a doud operatiuni valutare:
una de vanzare si alta de cumparare, la scadente diferite (una la vedere si o alta, la termen). De regula,
la termenul dat, structura angajamentelor si disponibilitatilor exprimate in cele doua valute folosite
nu se schimba.

De exemplu, o firma dispune de o suma in USD, necesara pentru a face o plata (in dolari) peste
sase luni. Peste o lund firma are de platit o suma in yeni japonezi (JPY) de care nu dispune, in
conditiile in care, peste sase luni, urmeazi si incaseze valoarea unui export in aceastd valuti. in
conditiile in care se estimeaza o depreciere a USD, firma va da dispozitie bancii specializate sd vanda,

%2 In aplicatiile rezolvate vom expune posibile rationamente de stabilire a cursurilor forward de citre banci.
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la vedere, suma corespunzatoare in USD, pentru a obtine suma necesara platii de peste o luna in JPY.
In conditiile in care peste o lund se estimeazi o depreciere a JPY, firma va solicita peste o luna
incheierea unei tranzactii la termen pentru cumpararea de USD necesari pentru plata pe care trebuie
sd o facd peste 5 luni, In JPY. Suma in JPY va fi incasata tot atunci, insa tranzactia se va efectua la
cursul la termen din ziua initierii operatiunii.

Prin modul in care sunt concepute si realizate, operatiunile la termen complexe pot sa fie foarte
diferite. Alegerea unei tehnici sau alteia este o problema de specialitate si este determinata de multi
factori, reflectati indeosebi in evolutia pietei valutare. In cele mai multe situatii, in solicitarea
efectuarii de operatiuni la termen complexe, firmele nu indica si metoda, acesta urmand sa fie aleasa
de banca specializati, potrivit momentului conjunctural. In ansamblul lor, operatiunile la termen
urmaresc, in principal, diminuarea riscului valutar si, abia in subsidiar, obtinerea unor castiguri. De
reguld, importatorul cauta sa evite riscul legat de aprecierea monedei in care urmeaza sa efectueze
plata, iar exportatorul, pe cel in legatura cu incasarea unei sume intr-o valuta care intre timp s-a
depreciat

5.4.2 'TEHNICI DE REALIZARE A OPERATIUNILOR DE HEDGING

Hedgingul este o strategie indicatd pentru acoperirea riscului atunci cand preturile la marfa
fizica oscileaza mai mult decat oscileaza baza, situatie care, conform studiilor empirice, este cea mai
frecventd. Pe de alta parte, atunci cand pretul la marfa fizica evolueaza favorabil pentru operator (in
cazul de mai sus creste durabil), acesta poate lichida pozitia futures, ramanand cu o pozitie long pe
marfa si urmarind sa obtind prin vanzare un profit comercial cat mai ridicat.

HEDGINGUL VALUTAR se realizeaza pe piata valutara la termen (este un tip de operatiune la
termen complexd) si are ca scop acoperirea riscului valutar, respectiv contracararea efectelor
nefavorabile ale modificarii cursului de schimb al monedei contractului, prin transferarea riscului
bancii care efectueaza operatiunea. Aceastd operatiune constd in luarea unei pozitii de sens contrar
aceleia pe care operatorul o detine intr-o tranzactie anterioard. Spre exemplu, un importator se
angajeaza, pe de o parte, sd plateascd o suma in valutd la un anumit termen pentru o operatie curenta
de import la termen, dar, pentru a evita riscul aprecierii monedei In care urmeaza sa facad plata,
cumpara prin intermediul bancii, la termen, suma necesara platii. Clientul da ordin bancii sale de a
cumpadra la termen suma necesara efectuarii platii in cazul 1n care cursul la termen va corespunde unei
limite stabilitd de el. Acest curs este inca nedeterminat. Clientul cunoaste doar cursul din momentul
in care da ordinul bancii sale de cumparare a valutei. Cert este cd banca va executa ordinul pe piata
valutard la termen imediat dupa ce a fost depasitd marja stabilitd de client, iar clientul va intra in
posesia valutei la termenul specificat. In final, clientul va compara cursul de la scadenta cu cursul la
care i-a facut banca tranzactia si va putea constata daca s-a protejat sau nu impotriva riscului valutar.

In mod similar, un exportator, avand un contract de livrare la termen, pentru a evita riscul
deprecierii monedei in care urmeaza sa fie platit, incheie cu banca sa o operatiune de vanzare la
termen a sumei care urmeaza a fi incasatd. Din nou, el va preciza marja peste care banca sa vanda in
numele sdu suma in valuta cu tendinte pe termen lung de depreciere. Banca actioneazd in numele
clientului pe piata valutard. Rezultatul final depinde de marimea cursului spot din momentul
finalizarii tranzactiei si se poate incheia cu un castig pentru exportator, daca cursul la termen face
., premium”, indicand o apreciere, respectiv un castig pentru importator, daca acelasi curs la termen
face ,,discount”, indicand o depreciere a monedei platii.

Operatiunile de hedging valutar se realizeaza prin intermediul unei intelegeri scrise a firmei
cu banca specializata, intelegere care poate sa contind anumite conditii de desfasurare a acestor
operatiuni. Asigurarea desfasurarii, din partea firmei solicitante, a unei operatiuni de hedging
eficiente presupune din partea ei:

e sd detina, sau sa obtind de la specialisti informatiile necesare pentru a putea opta, in functie de
momentul conjunctural dat, pentru o operatiune la termen obisnuita si o operatiune de hedging;

e asigurarea unei legaturi intre desfasurarea contractului de vanzare internationald si
desfasurarea operatiunii de hedging, in ceea ce priveste termenele de finalizare a lor;
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e sd isi asume toate consecintele care decurg din rezilierea contractului sau din decalarea
platilor.

HEDGINGUL CU MARFA consta in combinarea unei vanzari/cumparari imediat executabile -
operatiunea propriu-zisa cu marfa fizica - cu o operatiune la termen, respectiv executabila la o data
viitoare - operatiune executatd printr-un contract la termen. Spre exemplu, in cazul unei vanzari la
termen, daca pretul marfii va creste, exportatorul pierde in prima operatiune (livrarea initiald), dar
castigd in cea de a doua (operatiunea de hedging propriu-zisi) si invers. Hedgingul cu marfa®® poate
sa fie:

e Hedging long este situatia In care hedgerul cumpdra contractul futures al marfii pe care
doreste sd o achizitioneze de pe piata fizica In viitor. La termenul stabilit va vinde contractul futures
la pret de la ti. Dacd pretul de la t; este mai mare decét cel de la to, profitul rezultat din contractul
futures compenseaza riscul cresterii pretului de pe piata tranzactiilor fizice (si viceversa).

e Hedging short se angajeaza de hedgerul care detine o marfa pe piata fizica pe care nu o
poate valorifica decat ulterior; operatiunea presupune vanzarea unui contract futures la pretul zilei to
si raiscumpirarea lui la pretul t;. In acest caz hedgerul se protejeaza impotriva scaderii pretului marfii
de pe piata fizica®.

e Hedging incrucisat, care implicd cumpararea/vanzarea unor contracte la termen pentru o
marfa, Tn momentul vanzarii/cumpararii fizice a altei marfi.

Piata futures este destinata hedgerilor sau participantilor care fac comert cu marfuri fizice,
dandu-le posibilitatea de a reduce pierderile datorate miscarilor adverse de pe piata cash. Hedgerii
pot fi firme sau persoane fizice ale caror activitati includ aceleasi marfuri sau marfuri asemanatoare
acelora tranzactionate pe piata futures. Hedgerul incearca sa isi reduca riscul nesigurantei pretului
prin cumpdrarea sau vanzarea unor contracte futures. Prin intermediul acestor contracte futures,
hedgerii pot ,,bloca” eficient un pret, fapt care face ca preturile si costurile sa fie mai previzibile.

Definitia cea mai concentratd a operatiunii de hedging este asigurarea pretului la bursa de
marfuri printr-o operatiune inversd celei de cumpdarare sau vanzare.

In esentd, orice operatiune de hedging porneste de la ideea de a fi protejat impotriva riscurilor
de pret la o anumita marfa, pe o perioada determinatd de timp. Pornim de la ipoteza cd detinem o
cantitate apreciabild de marfa cotata la bursa si ne propunem sa-i asigurdm protectie fatd de o posibila
reducere a pretului, deci o protectie a valorii ei de inventar pe o perioadd de 10 luni. In situatia in care
vindem cantitatea de marfa disponibila prin contracte “futures”, cu livrare peste 10 luni ne credm un
caz favorabil, de a fi in masura sa alegem preturile de vanzare convenabile si sa realizam ceea ce se
numeste deschiderea unei operatiuni de hedging. Daca in decursul acestor 10 luni are loc un declin al
preturilor pe piata fizica, atunci acelasi declin se va realiza si la contractele “futures”. Profitul care se
inregistreaza la bursa prin cumpararea la un pret mai scazut a contractelor anterioare de vanzare este
aproximativ egal cu pierderea pe piata fizicd pe care o neutralizeazd. Daca insd presupunem ca
preturile la marfa disponibila in loc sa scada au crescut, atunci, in acest caz, profitul ce se realizeaza
pe piata fizicd este anulat de pierderea Inregistratd la cumpararea contractelor “futures” la preturi
superioare celor vandute.

Intrucat in mod practic preturile dintr-un contract “futures” fluctueaza in paralel cu cele de pe
piata fizica la aceeasi marfa, hedgingul se va realiza:

e fie prin vdnzarea unuia sau mai multor contracte “futures”, in scopul eliminarii sau cel putin
diminuarii riscului de reducere a valorii marfii detinute pe piata fizica;

e fie prin cumpdrarea unuia sau mai multor contracte “futures”, in vederea eliminarii sau cel
putin diminuarii riscului unei posibile majorari a valorii marfii nedetinute inca, dar care urmeaza sa
fie contractatd in mod cert.

Asa cum s-a mentionat mai sus, existd doud tipuri principale de operatiuni de hedging: short
hedging si long hedging.

Short hedging (hedging de vinzare) - aceastd operatiune constd in vanzarea la termen a

%3 O analizd mai detaliati a aspectelor de hedging de pret se regiseste in capitolul Tranzactii la Bursa
% Bursa Monetar- Financiar Sibiu, Manualul Brokerului , Sibiu, 1997
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intregii cantitati de marfa al carei nivel de pret dorim sa-1 pastram. Contractul la bursa se va incheia
la nivelul cotatiei din momentul semnarii lui. Apoi, Intreaga cantitate vanduta va fi rascumparata de
la bursd, printr-unul sau mai multe contracte pentru cantitati fractionate, in functie de necesitati
practice.

Long hedging (hedging de cumparare) - aceastd operatiune constd in cumpadrarea la bursa a
cantitatii de marfa necesard, al carei pret se doreste sa ramana constant, apoi intreaga cantitate cumparata
va fi revanduta bursei total sau fractionat, dupa necesitati, la cotatia zilei. In relatia cu bursa, el va inregistra
castiguri sau pierderi ce vor fi compensate cu pierderile sau castigurile Inregistrate pe piata fizica din
vanzarile efective.

In operatiunile de hedging este importanti notiunea de “baza a preturilor” deoarece in functie
de aceasta se iau deciziile de efectuare a acestor tranzactii. Baza este marimea cu care, Intr-o anumita
zi, pretul local cash al unei marfi difera in raport cu pretul futures curent pentru o anumita scadenta
(vezi si subcapitolul 6.3 Tranzactii la bursd).

Baza e formata din doua componente. Mai intai, marimea cu care pretul local al operatorului
este mai redus decat pretul cash la bursd. Aceastda marime depinde de cheltuielile de transport (cu
cat distanta de locul bursei e mai mare, cu atat diferenta e mai mare). Cea de-a doua componenta este
diferenta dintre pretul spot la bursa si pretul futures al aceleiasi marfi (pentru scadenta cea mai
apropiatd). Aceastd diferenta depinde de mai multi factori: cheltuielile de depozitare, cele de
manipulare a marfii, marja de profit a vanzatorilor. Prin urmare,

Baza = pretul cash local — pretul futures

Un operator care are o pozitie long la contractul futures si o pozitie short la marfa, va pierde
dacd baza se mareste si va castiga dacd ea se micsoreaza. Invers, cel care are o pozitie short n
contractele futures si una /ong pe marfa, va castiga dacad baza creste si va pierde daca ea se micsoreaza.
Prin urmare, un hedger va transforma riscul de pret intr-un risc privind baza.

5.5 Aplicatii rezolvate si aplicatii propuse

5.5.1 APLICATII REZOLVATE - METODE CONTRACTUALE DE ACOPERIRE A RISCULUI VALUTAR

1. Alegerea monedei platii

O firma are de efectuat peste 3 luni o plata pentru un import in suma de 14.374 JPY. Tot peste
3 luni are de incasat suma de 95 USD. Presupunem ca, intre cele doua valute, in momentele to si ti,
au existat urméatoarele cursuri de schimb:

la to: t1:
1USD= 145,2206 JPY 1 USD = 140,8150 JPY
Se cere:

a) Determinati riscul valutar la care este supusa firma 1n conditii de incertitudine, daca negociaza
platile marfurilor importate si exportate in cele doua valute

b) Care ar fi fost situatia financiara a firmei vizavi de riscul valutar daca ar fi negociat aceeasi
valuta a platii, atat pentru import, cat si pentru export.

Rezolvare:
a) Firma a estimat la to ca, peste 3 luni (t1), cei 95 USD pe care-i va incasa, vor fi de ajuns
pentru a procura 13.700 JPY. Calculul este:
95 USD x 145,2206 = 13.795,96 JPY
In momentul t; cursul dintre cele doui valute s-a modificat.
Desi firma incaseaza cei 95 USD, ei nu ii mai sunt suficienti pentru a procura 10.374 JPY:
95 USD x 140,8150 = 13.377,43 JPY
Suma in USD necesara obtinerii celor 418,53 JPY (diferenta dintre 13.795,96 si 13.377,43)
poate fi considerata pierdere a firmei, ca urmare a expunerii ei la riscul valutar.
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b) Daca atat pentru Incasarea exportului, cat si pentru plata importului, firma ar fi negociat
USD, atunci situatia ar fi fost urmitoarea®:

- la to contract de export 95 USD, la t| incasare 95 USD

- la to contract de import 95 USD, la t; plata 95 USD

2. Anticiparea sau intdrzierea in efectuarea platii sau a incasarii

Intr-un contract de export incheiat in luna octombrie intre un exportator SUA si un importator
din Franta s-a convenit ca livrarea sa se faca in luna noiembrie in EURO, dar nu mai tarziu de 28
noiembrie. Urmarind cursul valutar pe piata valutara din Chicago exportatorul american observa o
tendinta continud de depreciere a USD. Suma pe care a avut-o de Incasat a fost de 500.000 EUR.

Cursul spot a fost (in medie), la Chicago:

- in data de 25 octombrie, 1 EUR =1,0815 USD

- in data de 05 noiembrie, 1 EUR = 1,0938 USD

- 1n data de 15 noiembrie, 1 EUR = 1,1072 USD

- in data de 27 noiembrie, 1 EUR =1,1247 USD.

Se cere: precizati si argumentati care ar fi fost cel mai potrivit moment (dintre cele expuse
anterior) in care exportatorul sd decida efectuarea livrarii (dacd el poate ridica banii in aceeasi zi de
la banca).

Rezolvare:

Este foarte usor de observat faptul ca exportatorul ar fi obtinut in cele 4 momente urmatoarele
sume in USD:

- 25 octombrie: vinde 500.000 EUR si obtine 540.750 USD

- 05 noiembrie: vinde 500.000 EUR si obtine 546.900 USD

- 15 noiembrie: vinde 500.000 EUR si obtine 553.600 USD

- 27 noiembrie: vinde 500.000 EUR, si obtine 562.350 USD

In aceste conditii, exportatorul american va ciuta si amane pe cat posibil livrarea marfii (o va
face la 27 noiembrie), In acest fel incasand o valutad mai “tare”. Desi s-a incasat aritmetic aceeasi
suma, puterea ei de cumparare este mai mare, exprimata in USD. Se presupune ca exportatorul mai
are si alt interes n a amana livrarea, 1n afara de cel al aprecierii monedei de plata.

3. Absenta din contracte a clauzelor de acoperire a riscului valutar
Intre un exportator din Franta si un importator din SUA se incheie la momentul to, un contract
de vanzare internationald. Pretul marfurilor care fac obiectul contractului este stabilit a fi 10.000 USD.
Comerciantii stabilesc, prin contract, ca suma de plata sd nu mai poatd fi modificata in intervalul de
la data semnadrii acestuia si pana la scadentd. Moneda platii in contract s-a negociat de cétre parti a fi
USD. Plata s-a stabilit a avea loc peste 3 luni de la data semnarii contractului (t). La momentul to,
cursul spot inregistrat pe piata valutara luata ca reper a fost:
to: 1 EUR =1,1145 USD
La momentul t, peste 3 luni, cursul spot al EUR a fost:
ti: 1 EUR=1,1315 USD
Se cere: sa se determine costurile potentiale si efective (Co, C1), pentru importator si veniturile
potentiale si efective din Incasarea exportului (Vo, V1), pentru exportator. Care dintre comercianti
este supus riscului valutar si la cét se cifreaza pierderea inregistrata de el?

Rezolvare:

Daca tranzactia s-ar fi finalizat la momentul to (s-ar fi efectuat plata), atunci aceasta ar fi atras
dupa sine urmatoarele rezultate pentru comercianti.

- pentru exportator: ar fi fost platit cu 10.000 USD pentru exportul efectuat, respectiv, in
moneda sa nationald ar fi insemnat:

9 Noti: am presupus, in exemplu, ci att valoarea celor doud contracte, ct si momentele de platd sunt identice.

167



10.000 USD/1,1145 =8.972,63 EUR (Vy);
- pentru importator: ar fi trebuit, conform obligatiei contractuale asumate, sa plateasca 10.000
USD (Co).

Tranzactia, insa, se finalizeaza abia peste 3 luni (t1)
- exportatorul este platit cu 10.000 USD, care de aceasta data, inseamna:
10.000/1,1315 =8.837,83 EUR (V1);

- importatorul trebuie sa plateasca tot 10.000 USD (Cy).

Se poate usor observa cum, datorita deprecierii USD fata de EUR, exportatorul va inregistra
o pierdere neta In moneda sa nationald:

8.972,63 — 8.837,83=134,8 EUR=119,13 USD

Importatorul nu este supus riscului in aceasta tranzactie, moneda platii fiind aceeasi cu moneda

nationala.

4. Clauza valutara simpla

Un exportator din Spania si un importator din SUA 1incheie un contract de vanzare
internationald, la momentul to (10 ianuarie 2025), in valoare de 300.000 USD. in contract se prevede
ca plata se va efectua la momentul t; (12 martie 2025), in USD. Comerciantii prevad folosirea clauzei
valutare simple, alegand ca valuta etalon EUR. Marja de oscilatie valutara este stabilita la +2,5%.

In to cursul valutar USD/EUR este Cso: 1 EUR = 1,0817 USD.

Peste 2 luni (t1) EUR va Inregistra o apreciere fata de USD, pe aceeasi piata valutara, cursul
ajungand la Csi: 1 EUR = 1,1231 USD.
Se cere: sd se calculeze Kf'si, daca este necesar, sa se recalculeze corespunzator, la t1, suma platii din
contract. Interpretati economic rezultatul.

Rezolvare:
USD coteaza direct fatd de EUR, deci
K; = (ﬂ— 1) X 100 = (1'1231 — 1) X 100 = 3,8%
= \c, ~\1,0817 I
Ky = 3,8%, nu apartine intervalului propus in marja de variatie(+2,5%), deci se recalculeaza
suma de plata.

3,8
S1 =300.000 USD X (1 + m) = 311.400 USD

USD s-a depreciat, prin urmare este supus riscului exportatorul spaniol, pentru ca primeste o
valutd mai slaba, care transformata in moneda nationala 1i aduce o suma mai mica decat cea prevazuta
in to. Datorita clauzei valutare din contract, suma de plata va fi recalculata, exportatorul urmand sa
primeasca o suma mai mare din valuta depreciata, astfel incat sa fie acoperita pierderea aparuta din
modificarea cursului de schimb (riscul se elimina).

5. Clauza cos valutar simplu

Un agent economic chinez, Lan Xiang, din orasul Nanxun, decide achizitionarea a 200 t
minereu de fier de la BHP Billiton, unul dintre cei mai mari producétori mondiali de minereu de fier.
Pretul este fixat in USD, cifrdndu-se la 100 USD/t, iar intre semnarea contractului si realizarea platii
se scurg trei luni (3.11.2024 — 3.02.2025).

In vederea acoperirii riscului valutar, cele doud parti convin asupra inserarii in contract a
clauzei cos valutar simplu. Marja maxima permisd de oscilatie fatd de cos in ansamblu (fara
recalcularea sumei de platd) este stabilita la +1%.

Sunt cunoscute urmatoarele cursuri, la cele doud momente (to si t1):

lato(3.11 2024): la t; (3.02.2025):
1 USD =0,7980 GBP 1 USD =0,8234 GBP
1 USD = 17,3221 DKK 1 USD = 17,2923 DKK
1 USD = 1,8482 NZD 1 USD =1,7978 NZD
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1 USD = 1,3854 CAD 1 USD = 1,4209 CAD
Determinati marimea abaterii medii a valutei fatd de cos si, daca este cazul, stabiliti suma de
plata recalculata (utilizati 4 zecimale). Interpretati economic rezultatul.

Rezolvare:
Suma de plata stabilitd in contract este:
So =200t x 100 USD/t =20.000 USD.
Calculam abaterea USD (moneda platii) fata de fiecare valuta etalon din cos (GBP, DKK,
NZD si CAD), tipul de cotatie fiind cea indirecta:

K = <0’7980 1) x 100 = —3,0847%
FGBP —\0,8234 - 0

K = (7'3221 1) x 100 = 0,4086%
fPKK = \72923 - 0

K = (1'8482 1) x 100 = 2,8034Y%
fNzZD = \17978 o 0

Krcap = (1’3854 1) X 100 = —2,4984Y%
reap = \1,4209 Y ’
Din calculele realizate se observa ca USD s-a apreciat fatd de GBP si CAD si s-a depreciat
fatda de DKK si NZD. Trebuie sd vedem ce s-a intamplat cu USD fata de cos, adica vom calcula

coeficientul de fluctuatie mediu:
— —3,0847 +0,4086 + 2,8034 — 2,4984 —2,3711
K: = 7 = 2 = —0,5927%

Coeficientul ne arata ca USD s-a apreciat fata de cos cu 0,5927%, adica aprecierea s-a incadrat
in marja stabilita (+1%). Cel supus riscului este importatorul chinez, care va inregistra o pierdere
datoritd acestei evolutii a cursurilor de schimb (riscul nu se elimind). La t;, importatorul (Lan Xiang)
va plati tot 20.000 USD, dar intr-o valuta mai puternica.

6. Clauza cos valutar ponderat

Un importator de instrumente muzicale din Viena, Austria (H. Meyer), decide sa importe viori
in valoare de 200.000 USD de la un partener elvetian, R. Baumgartner. Dupa cum s-a aratat mai sus,
pretul este fixat Tn USD, iar intre semnarea contractului si efectuarea platii se scurg trei luni
(14.01.2025 — 14.04.2025).

In vederea acoperirii riscului valutar, cele doud parti convin asupra inserarii in contract a
clauzei cos valutar ponderat. Marja maxima permisa de oscilatie a USD fatd de cosul valutar in
ansamblu (fard a se proceda la recalcularea sumei de platd) este stabilitd la +0,5%.

Sunt disponibile urmatoarele informatii valutare, la cele doud momente, initial si curent

(cursuri fata de USD):
Valuta Pondere (%) 14.01.2025 14.04.2025
EUR 40 0,9665 0,9443
AUD 20 1,6196 1,6229
NOK 25 11,3006 11,3113
SEK 15 11,0545 11,0064

Determinati marimea abaterii medii a valutei fatd de cosul valutar, si, dacd este cazul,
determinati suma de plata recalculata (utilizati 4 zecimale in calcule). Interpretati economic rezultatul.

Rezolvare:
Calculam abaterea USD (moneda platii) fatd de fiecare valuta etalon din cos (EUR, AUD,
NOK si SEK), tipul de cotatie fiind cea indirecta:
0,9665 o
KfEUR = (0,9743 — 1) X 100 = 2,3509%

Keann = (1’6196 1) x 100 = —0,2033%
fAUD = \1 6229 - 0
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11,3006

11,3113
11,0545

Krspx = <m - 1) x 100 = 0,4370%
USD s-a depreciat fatia de EUR si SEK si s-a apreciat fata de restul valutelor etalon din cos. In

medie, fata de cosul valutar, USD a suferit urmatoarea modificare:
e 2,3509 x 40 — 0,2033 x 20 — 0,0945 x 25 + 0,4370 x 15
f =

94,036 — 4,066 1—09,3625 + 6,555
= 100 = 0,9416%

USD s-a depreciat fatd de cos cu 0,9416%, deci cel supus riscului este exportatorul elvetian.
Deoarece valoarea modificarii depaseste marja de variatie stabilita in contract (+0,5%), suma de plata
se va recalcula, eliminandu-se astfel riscul exportatorului:

S1=200.000 USD x (1+0,0094) = 201.880 USD

Exportatorul elvetian va primi la t1 suma de 202.060 USD, care acopera deprecierea de

0,9416% a USD fata de cosul valutar.

7. Clauza moneda internationala (DST)
Doi agenti economici din tari diferite incheie un contract de export in care sunt prevazute
urmatoarele:
- valoarea exportului este 600.000 CNY,
- pentru protectia Tmpotriva riscului valutar se utilizeaza clauza moneda internationald (DST),
- cursul valutei de contract (CNY) fata de valuta etalon (DST) in momentul incheierii contractului
este:
1 DST = 9,4679 CNY
- plata se va realiza peste 4 luni,
- pretul va fi recalculat daca cursul CNY fatd de DST se va modifica cu mai mult de +1%.
Determinati marimea abaterii medii a valutei fatd de DST daca in momentul efectuarii platii
raportul de schimb intre CNY si DST este:
1 DST =9,3551 CNY
si, dacd este cazul, stabiliti suma de platd recalculata (utilizati 4 zecimale). Interpretati economic
rezultatul.

Rezolvare:
Cursurile de schimb din cele doud momente (contractare si platd) ne aratd o apreciere a
monedei platii (CNY) fata de valuta etalon (DST):
_ (9,3551 B ) _ Y
1 =\32679 1)x100 =-1,1913%
Aprecierea CNY depaseste marja de oscilatie stabilita in contract, prin urmare se recalculeaza
suma de platd, importatorul, urmand sa pliteascd o suma mai micd cu 1,1913% (exact cu cat s-a
apreciat moneda platii), astfel Incat riscul este eliminat la importator:
S1=600.000 CNY x (1-1,1913%) = 599.340 CNY

5.5.2. APLICATII REZOLVATE - METODE EXTRACONTRACTUALE DE ACOPERIRE A RISCULUI
VALUTAR
1. Stabilirea unui curs forward la cumpdrare pentru client’
Un importator elvetian are de platit peste 3 luni o sumd de 1.000 USD conform unui contract
de vanzare-cumparare extern. Pentru a se putea proteja Impotriva riscului valutar, respectiv impotriva

% Tn operatiunile la termen simple, clientului i se comunica de citre banca cursul la termen in schimbul unui comision.
Intelegerea modului in care bancile pot stabili acest curs la termen ne ajutd sa percepem rolul dobanzilor in formarea
cursurilor valutare.
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aprecierii USD fatd de CHF, el poate sa perfecteze cu banca sa un contract la termen. prin care banca
sa-i stabileascd la ¢, cursul de schimb valutar la care va putea cumpdra USD la ¢, .
Cursul de schimb la vedere in 7, este | USD =0,9300 CHF. Dobanda la plasamentele in USD

este de 6%, iar la plasamentele in CHF este de 5%. Schitati un posibil rationament al bancii de stabilire
a cursului forward in conditiile in care clientul va perfecta un contract la termen cu banca sa.

Rezolvare:

1.1. Metoda costului de oportunitate
Banca nu va rdmane cu pozitia la risc valutar deschisa. Stiind ca peste 3 luni va trebui sa fi
vanda USD importatorului, banca va cumpara imediat USD la cursul de schimb 1USD = 0,9300 CHF
si 1i va plasa pe piata financiara internationald sub forma de credite. Pentru USD cumpdrati, banca
trebuie s imobilizeze o suma in CHF pentru care ar incasa o rata a dobanzii de 5%. In compensatie,
ea percepe o ratda a dobanzii de 6%, iar peste 3 luni va avea suma de:

3
1.000 + 1.000 x 0,06 x 12 = 1.015USD
Costul imobilizarii in CHF:
3
930 4+ 930 x 0,05 x P = 941,63 CHF

Cursul de schimb la care banca ii va schimba USD la ¢, va fi astfel stabilit incat suma in USD
sa egalizeze costul imobilizarii in CHF adica din egalitatea:
¢, > USD(+r,)

C

S

> USD(+r,,) =

unde: 7, rata dobénzii platite (in sensul de rata dobanzii pe care ar fi putut-o incasa banca prin

imobilizarea sumei in CHF: 5%)
r,; rata dobanzii incasate la depozitele in USD

¢,,c,curs spot, respectiv curs la termen

Din egalitatea anterioara reiese:

3
1+0'05*ﬁ

3
1+0'06*ﬁ

¢ = 0,9300 = 0,9277

Astfel, cursul la termen este: 1 USD = 0,9277 CHEF. Precizam ca acest curs este cursul stabilit
de catre banca la cumpdrare pentru client. Prin urmare, el va fi un curs la vanzare pentru banca.
Operatiunea avand loc la cererea clientului, este utila analiza preliminara din punctul sdu de vedere a
eficientei initierii unei operatiuni la termen de cumparare CHF, pornind de informatii cunoscute si
anume cursul spot din #,°7.

Analiza completd a eficientei operatiunii va trebui sa ia in considerare si cursul spot din ¢,
informatie necunoscuta in ¢, cu certitudine.

Deoarece rata dobanzii la plasamentele in USD este mai mare decat rata dobanzii la
plasamentele pe care banca le-ar fi putut efectua in CHF, cursul la termen la cumparare este mai
avantajos pentru client decat cursul spot, fiind inferior acestuia. Se spune ca valuta face deport.
Concurenta dintre banci le constrange pe acestea sd reporteze fie total, fie partial din acest beneficiu
asupra clientului importator. Diferenta dintre cursul de schimb spot si cursul de schimb forward al
unei valute este in functie de diferenta dintre rata dobanzii nationale si rata dobanzii internationale

97 Vezi Jacques Généreux, Economie Politique, Macroéconomie ouverte, Ed. Hachette Livre, Paris, 1996, pag.20-30. Vezi
si noua editie, Jacques Généreux, Economie Politique, Macroéconomie ouverte, Ed. Hachette Livre, Paris, 2008.
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privind devizele implicate in tranzactie®®.

1.2 Metoda punctelor forward
Cursul forward se putea calcula si prin scdderea punctelor forward din cursul spot si anume

3
Pct Fwd = c5(rgi-14p) ¥ Iz = 0,002325

99.

¢ = cs— Pct FWD = 0,92767 = 0,9277

2. Stabilirea unui curs forward la vanzare pentru client

Un exportator din Elvetia trebuie sd primeascd o suma de 1.000 USD peste 3 luni. Pentru a
evita riscul valutar, el vinde USD Ia termen. Cursul spot este de 1 USD = 1,0310 CHF, dobanda la
plasamentele in CHF este de 5%, iar dobanda internationala la creditul in USD este de 5,5%. Schitati
rationamentul bancii de stabilire a cursului forward in conditiile incheierii unui contract intre client
si banca.

Rezolvare:

2.1 Metoda costului de oportunitate

Banca 1si inchide pozitia la risc valutar, imprumuta imediat USD, ii vinde la cursul la vedere
1USD = 1,0310 CHF si obtine 1.031 CHF pe care 1i plaseaza cu o dobanda de 5%.

Peste 3 luni banca va avea suma de:

3
1.031 + 1.031 x 0,05 x 7= 1.043,89 CHF

Pentru suma in USD imprumutatd, banca va plati o dobanda de 5,5%, astfel ca va avea de
rambursat:

3
1.000 + 1.000 x 0,055 x - 1.013,75 USD

Peste 3 luni, banca va primi de la client suma de 1.000 USD pentru care ii va plati o suma in
CHF. Aceasta suma va reiesi din cursul de schimb la termen care va asigura egalitatea dintre
rentabilitatea plasamentului 1n CHF si costul imprumutului in USD.

Astfel din egalitatea:

> USD(+r,)xc, =Y USD(1+r,)xc,

se obtine cursul la termen:

3
1+0’05Xﬁ

3
1+ 0,055 X 15

¢ = 1,0310 x = 1,0297
adica 1USD=1,0297 CHF.

La sfarsitul celor trei luni, banca isi ramburseaza imprumutul sau cu dolarii primiti de la
exportator, iar n schimbul USD, exportatorul va primi suma de 1029,7 CHF.

%8 Daci rata dobanzii la plasamentele in USD era mai mica decat rata dobanzii la plasamentele pe care banca le putea
efectua in CHF, operatiunea era deficitara pentru banca, ea platind USD ceruti la termen, mai scump decat 1i cumpara ea
la vedere. Astfel, banca reporta costul operatiunii asupra clientului, cursul de schimb la termen era mai mare decét cursul
spot (valuta facea report), iar punctele forward se adunau la cursul spot. Un diferential al dobanzii zero ar fi facut posibila
stabilirea de cdtre banca a unui curs forward egal cu cel spot, in cazul in care banca ar fi dorit sa reflecte total neutralitatea
operatiunii asupra clientului. In acest caz, concurenta dintre banci s-ar restrange la marimea comisionului perceput pentru
tranzactii forward.

% Decizia de scadere sau adunare a punctelor forward se ia in functie de ecartul dintre ratele dobanzii.
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2.2 Metoda punctelor forward
Punctele Forward se calculeaza astfel:

3
P..FW = 1,0310 X (5% — 5,5%) X 2= —0,001289
Prin adunarea'® punctelor forward la cursul spot, se obtine acelasi curs la termen calculat prin
prima metoda, adica 1USD=1,0310-0,001289 = 1,0297 CHF.
Dobanda platita de banca fiind mai mare decat dobanda Incasata, banca ii va stabili pentru ¢,

clientului un curs mai putin avantajos la vanzare. Banca va plati devizele la termen mai putin scump
decat daca le-ar cumpara la vedere.

3. Operatiune la termen simpla

O firma are de platit peste 3 luni suma de 4.500.000 CAD si are de Incasat, tot atunci, suma
de 2.800.000 GBP. Stiind cursurile la ¢, la cumparare pentru firma 1 GBP =1,8747 CAD si la vanzare
1 GBP = 1,8686 CAD, iar punctele forward -10 la cumparare si -11 la vanzare, descrieti mecanismul
de acoperire la termen simpld in conditiile in care firma estimeaza o depreciere a GBP fata de CAD.
Stiind ca diferentialul dobanzilor este in favoarea bancii, iar banca reporteaza beneficiul in cursul
perceput clientului (atat la cumparare, cat si la vanzare) prezentati mecanismul unei operatiuni de
acoperire la termen simpld, cu mentiunea ca interesul agentului in cazul unui eventual sold pozitiv
este pentru GBP.

Rezolvare:

Diferentialul dobanzii este favorabil bancii. Aceasta va actiona la ordinele clientului sau,
cumparand de la acesta la termen suma de 2.800.000 GBP. Cursurile forward la cumparare si la
vanzare se vor stabili prin adunarea punctelor forward cu semnul minus date in problema.

Astfel, cursurile foward pentru firma stabilite de catre banca vor fi:

- curs forward la cumparare: 1 GBP = 1,7747 CAD

- curs forward la vdnzare: 1 GBP = 1,7586 CAD

In ¢, firma vinde bancii sale la termen suma de 2.800.000 GBP la cursul:

1 GBP =1,7586 CAD si obtine suma de 4.924.080 CAD.

Din aceasta suma peste 3 luni agentul va plati 4.500.000 CAD ramanandu-i suma de 424.080
CAD. Soldul pozitiv fiind cunoscut din ¢, clientul va profita de cursurile forward pe care i le da

banca pentru ambele tipuri de operatiuni (cumpdrare si vanzare) si va cumpara la termen GBP la
cursul 1 GBP =1,7747 CAD obtinand in f#, suma de 328.958,7 GBP.

4. Hedging valutar

Un agent economic roman are de platit peste 6 luni suma de 10.000 Euro. In prezent, cursul
de schimb este de 1 EUR =5,0261 RON. Stiind c4, cursul forward la cumparare pentru client stabilit
de banca in ¢, pentru f, este de 1| EUR =5,0526 RON si ca la #, cursul la vedere este de 1 EUR =

5,2842 RON, care va fi mecanismul operatiunii de hedging valutar? Expuneti modalitatile prin care
agentul din exemplu poate actiona.

Rezolvare:

acoperirea riscului valutar:
a. Cea mai la indemana, dar nu si cea mai indicata posibilitate este de a ramane expus la riscul

100 Prin metoda punctelor forward, nu existd o reguld general valabild in ceea ce priveste adunarea sau sciderea lor din
cursul spot. Diferentialul dobanzii este decisiv de fiecare data.
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valutar, neprotejandu-se Tmpotriva unei eventuale aprecieri a Euro, valuta in care urmeazd sa
plateascd. Aceasta ar insemna o pierdere cauzatd de un efort in moneda nationald la scadentd mai

mare decét la ¢, pentru a procura devize. Daca agentul economic este un speculant, va urmadri piata

valutara si doar daca este cazul va interveni.
b. Dacd situatia financiara i-ar permite, ar putea achizitiona in ¢, suma de 10.000 Euro la cursul

la vedere, suma pe care o va depozita intr-un cont bancar, incasand o dobanda si lichidand depozitul
in ¢,. Insa, mai ales in contractele externe, scadenta este negociatd tocmai din considerente de a oferi

timp agentului economic de a-si procura resursele financiare necesare efectuarii platii integrale.

c. In situatia in care agentul este interesat de managementul riscului valutar, el va insera in
contract clauza valutara simpla sau clauza cos valutar (simplu sau ponderat), legand valuta platii de
una sau mai multe valute stabile pe plan international.

d. In paralel, cu metodele contractuale de acoperire impotriva riscului valutar, agentul poate
initia o operatiune extracontractuala (in afara de operatiunea la termen simpld) si anume hedging
valutar cu contracte forward. Prin aceasta, el ar putea anihila, fotal sau partial, pierderea care ar putea-
o avea in cazul in care nu s-ar proteja, iar piata va fi nefavorabila (inregistrandu-se la ¢, un curs in
sensul aprecierii EUR fata de RON, dupa cum reiese de altfel si din datele problemei). Furnizarea
cursului din ¢, ajutd la intelegerea mecanismului de hedging valutar.

Aceasta constd in cumpararea 1n ¢, a unui contract forward de la banca prin care el ar avea

dreptul la #, si cumpere suma de 10.000 EURO la cursul 1 EUR = 5,0526 RON. in ¢, el, conform
hedgingului valutar, poate sa revanda contractul forward la cursul 1 EUR = 5,2842 RON castigand
diferenta (5,2842 — 5,0526) x 10.000 =2.316 RON.

Pe piata cash, la #, el va cumpara efectiv suma de 10.000 EUR la cursul de: 1 EURO = 5,2842

RON care reprezinta un efort in moneda nationald mai mare decét ar fi fost in ¢,, daca ar fi cumparat
la vedere.

Relatia risc de pret-risc valutar
Un exportator american incheie un contract de export. In contract se prevede livrarea unei
marfi la un pret de export stabilit de cétre parti la 2.000 EURO. Plata se va efectua in EURO peste 3
luni de la data semnarii acestui contract. Cursul valutar mediu din to, a fost de: 1 EUR =1,2571 USD.
Presupunem ca, in intervalul to - t1, au loc urmatoarele modificari pe piata internationald a marfurilor
si pe cea valutara (variante):
a) - pretul international al marfii mentionate In contract creste la 2.200 EURO,
- cursul valutar se modifica, fiind, in t;: 1 EUR =1,2415 USD;
b) - pretul international creste la 2.300 EUR,
- cursul valutar din t;: 1 EUR = 1,2644 USD;
¢) - pretul international scade la 1.900 EUR,
- cursul valutar din t;: 1 EUR = 1,2735 USD;
d) - pretul international scade la 1.800 EUR,
- cursul valutar din t;: 1IEUR = 1,2328 USD
Se cere: sa se arate care dintre partile contractuale (exportatorul sau importatorul) este
avantajat si care este dezavantajat de evolutiile inregistrate, in paralel, pe cele doud piete, pe plan
international, n fiecare dintre cele patru situatii presupuse.

Rezolvare:

a) Aceasta este o situatie dezavantajoasa pentru exportator atat din punct de vedere al pretului
contractului, deoarece acesta incaseaza, la ti, tot 2.000 EUR, in timp ce, pe plan international, pretul
s-a modificat (in sensul cresterii lui), la 2.200 EUR, cat si din punct de vedere al cursului valutar. La
pret acesta a “pierdut” 200 EUR, iar din punct de vedere valutar,

-late: 1 EUR =1,2571 USD, inseamna ca 2.000 EUR au fost 2.514,2 USD,
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-lati:1 EUR =1,2415 USD adica 2.000 EUR care reprezinta 2.483 USD.

Exportatorul pierde, prin transformare, 31,2 USD fiind platit intr-o valuta depreciata.

Importatorul este avantajat in totalitate de situatia presupusa la punctul a) (la ti, obtine un
produs mai ieftin decat l-ar gasi pe piata internationala si plateste intr-o valuta depreciatd).

b) Exportatorul este dezavantajat de evolutia preturilor, deoarece incaseaza, la t;, tot 2.000
EUR (deci pierde 300 EUR), dar este avantajat de evolutia cursului valutar, fiind platit intr-o valuta
apreciata:

-late: 1 EUR =1,2571 USD = 2.000 EUR = 2.514,2 USD

-lat;: 1 EUR =1,2644 USD = 2.000 EUR =2.528,8 USD - un plus de 14,6 USD.

Invers, importatorul este avantajat de evolutia pretului international, dar este dezavantajat de
evolutia cursului valutar (plateste intr-o valuta apreciata).

c) In aceastd situatie exportatorul este cel avantajat de evolutia pretului international,
incasand, prin contractul semnat, 2.000 EUR, cu 100 EUR mai mult decat pretul din ti. Exportatorul
este avantajat de evolutia cursului valutar, deoarece este platit intr-o valuta apreciata:

-lato: 1 EUR =1,2571 USD = 2.000 EUR = 2.514,2 USD

-lat;: 1 EUR=1,2735 USD = 2.000 EUR = 2.547 USD, mai mult cu 32,8 USD.

Importatorul este dezavantajat de evolutia cursului valutar, platind intr-o valuta apreciata, si
este dezavantajat de evolutia pretului international (plateste 2.000 EUR, in loc de 1.900 EUR).

d) In aceasta situatie, exportatorul este avantajat din punctul de vedere al pretului (incaseaza
2.000 EUR, 1in loc de 1.800 EUR), si din punct de vedere al cursului valutar este dezavantajat, fiind
platit intr-o valuta depreciata:

-late: 1 EUR =1,2571 USD = 2.000 EUR = 2.514,2 USD,

-lat;: 1 EUR =1,2328 USD = 2.000 EUR = 2.465,6 USD, mai putin cu 48,6 EUR

Importatorul este dezavantajat din punct de vedere al pretului (plateste 2.000 EUR 1in loc de
1.800 EUR), dar din punctul de vedere al cursului valutar este avantajat deoarece plateste intr-o valuta
depreciata.

5.5.3. APLICATII REZOLVATE - METODE CONTRACTUALE DE ACOPERIRE A RISCULUI DE PRET

1. Clauza CEE/ONU

Intre doud parti s-a incheiat un contract. Obiectul contractului este livrarea unei instalatii
complexe. Pretul instalatiei este de 900.000 USD. Pretul cuprinde 860.000 USD costuri si 40.000
USD profit. Pentru evitarea riscului de pret, in contract se stabileste clauza CEE/ONU. Structura
costurilor este urmatoarea:

- cheltuieli cu materii prime si materiale = 473.000 USD;

- cheltuieli cu salariile = 301.000 USD;

- cheltuieli fixe = 86.000 USD.

Cresterile de pret precizate in contract sunt de 3% pentru materii prime si materiale si de 1,5%
pentru manopera.

In perioada mentionati:

- pretul international la materiile prime si materialele folosite a crescut, in medie, cu 11%;

- manopera s-a scumpit, in medie, cu 3%.

Se cere: sd se determine suma de plata recalculatd a contractului.

Rezolvare:

Determinam ponderile diferitelor categorii de cheltuieli in pretul contractului:

- cheltuielile cu materiile prime si materiale sunt 473.000 USD =>

b =52,56% din pret;

- cheltuielile cu salariile sunt 301.000 USD => ¢ = 33,44% din pret;

- cheltuielile fixe sunt 86.000 USD, adica 9,56% din pret, iar profitul este 40.000 USD, adica
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4,44% din pret => a = 14% din pret.
Formula de calcul aplicata in cazul clauzei CEE/ONU este:

M, Ly
Sp=5ix(a+b><—+c><—>

M, Lo
=900.000 x (0,0444 +0,0956 + 0,5256 X % +0,3344 x ﬁ)

100
=961.063,2USD
2. Clauza de actualizare a pretului

Un contract prevede actualizarea pretului unui produs a carui livrare a avut loc pe credit. Stiind
cd diferenta dintre rata dobanzii la scadenta si rata dobanzii initiale este de 3 %, iar contractul s-a
desfasurat pe o perioada de 3 ani de la data semnadrii lui, sd se recalculeze suma de plata. Suma de

......

Rezolvare:

Pentru aplicarea clauzei de actualizare a pretului, este necesara folosirea formulei:
Sy = 850.000 x (1 + 0,03)% = 928.818 EUR

Noua suma de platd este marita corespunzator cu influenta exercitatda de rata dobanzii
percepute de creditor.

3. Clauza Buy-Back

Un contract incheiat Intre doud firme din tari diferite prevede initierea unei operatiuni de tip
“buy-back”. Valoarea prestatiei efectuate de exportatorul initial este stabilita la 550.000 EUR. Plata
se va face in produse rezultate, carora li s-a stabilit un pret mediu prognozat, pe bucata, de 220 EUR.
Rambursarea s-a stabilit a fi esalonatd in decurs de 3 ani, in rate semestriale succesive, cu o dobanda
totala (pe 3 ani) de 12.000 EUR. Partile convin inscrierea in contract a clauzei “Buy-Back”.

Se cere:

a) sa se determine cantitatea totald prognozata de produse care ar acoperi (la pretul mediu pe
bucatd) datoria rezultatd din prestatia initiala;

b) cantitatea de produse care se stabileste in contract ca va trebui livrata in cadrul unei singure
rate;

c) valoarea (in EUR) a fiecarei rate, cu exceptia ultimei, stiind ca pretul unitar efectiv (pe piata
semnificativa), de-a lungul perioadei de rambursare a fost:

- in semestrul I: 210 EUR/buc.,

- In semestrul 1I: 220 EUR/buc.,

- in semestrul I1I: 215 EUR/buc.,

- in semestrul 1V: 241 EUR/buc.,

- In semestrul V: 225 EUR/buc.,

- in semestrul VI: 225 EUR/buc.

d) valoarea si cantitatea ce alcatuiesc ultima rata.

Rezolvare:
__ VprestatieitDr __ 550.000 EUR+12.000 EUR
a) Qr = o = 220EUR
unitar buc’
562.000 EUR ... ...
= ——gr— = 2.554,5 bucati = 2.555 bucati
220=—,
buc
Q 2.555 o o)
b) g, = FT = —— = 425,8 bucati = 426 bucati
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¢) - semestrul I: - semestrul II:
Vi=210x 426 = 89.460 EUR, V,=220x 426 =93.720 EUR,

- semestrul I1I: - semestrul IV:
V3=215%x426=91.590 EUR, Va=241x426=102.666 EUR,
- semestrul V:

Vs5=225x426 =95.850 EUR
d) V, = V* = Zk21(drk X i), unde:
- V" - valoarea prestatiei plus dobanda,
- Vu—valoarea ultimei rate,
- ¢gmx—cantitatea aferentd unei rate,

- pk— pretul aferent unei rate.
Vs =562.000 - (89.460 + 93.720 + 91.590 + +102.666 + 95.850) = 88.714 EUR.

6 =~ = 394,3 bucati = 394 buciti.

5.5.4. APLICATII REZOLVATE - METODE EXTRACONTRACTUALE DE ACOPERIRE A RISCULUI DE
PRET

1. Short hedging

Un producitor american de grau'®! estimeazi in luna mai ci recolta sa de grau din iulie va fi
de 10.000 de busheli. Potrivit calculelor sale, pentru a-si acoperi costurile si a obtine un profit
rezonabil el ar trebui sd vanda dupa recoltare la un pret de 3,80 USD/bu (cost) + 0,20 USD/bu (profit)
=4,00 USD/bu.

In conditiile in care graul (iulie) coteaza la bursi in mai la 400 centi/bu, producitorul respectiv
va vinde “futures” iulie doui contracte de grau'® la Chicago Board of Trade CBOT (2 x 5.000 bu =
10.000 bu). Daca in perioada mai-iulie piata graului scade si, atunci cand producatorul dispune de
grau pentru vanzare, pretul cash este de 380 centi/bu, el 1si va compensa pierderea de la marfa fizica
din céstigul obtinut la bursa.

Tabel 2. Short-hedging - exemplu
Luna | Piata de marfa fizicd (cash) | Piata futures

Mai | Producatorul estimeaza ca recolta sa va fi de | Vinde doua contracte grau iulie la 400
10.000 bu. Pretul sdu de vanzare la recoltare | centi/bu
trebuie sa fie de 4,00USD/bu

Iulie | Pretul cash a ajuns la 3,80 USD/bu. Lichideaza pozitia short in bursa la 380
Producatorul vinde recolta pe baza de | centi/bu, castigand:
contract spot, ramanand cu o pierdere de: (400-380)centi x 2 x 5.000 bu = 2.000

(4,00-3,80) USD x 10.000 bu =2.000 USD | USD/bu

Analizand acest tip de hedging observam ca rezultatul final inseamna “fixarea” pretului de
vanzare a graului dupa recoltare, adicd incd din mai - data efectudrii hedging-ului, pentru luna
recoltdrii - iulie. Se observa ca, desi pana la livrarea marfii fizice piata a ajuns la 3,80 USD/bu,
producatorul vinde de fapt la 4,00 USD/bu, intrucat la pretul din contractul cash (3,80 USD/bu) se
adauga profitul de la pozitia short (400 - 380 centi/bu).

In situatia in care piata “cash” ar fi crescut, de exemplu la 4,20 USD/bu, producitorul ar fi
putut vinde cu 0,20 USD/bu peste pretul sau normal, dar pierderea de la bursa, de 0,20 USD/bu (420
- 400), 1-ar fi anulat acest profit suplimentar la marfa fizica. Prin operatiunea de hedging, producatorul
si-a rezervat profitul normal, dar fara sa poatd beneficia de conjunctura mai favorabila la marfa fizica.

101 vezi si 1. Popa, Bursa, Editura Adevirul S.A., Bucuresti, 1993, vol.II, p.94-95.
102 1 contract futures = 5.000 busheli
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Desi hedgingul construit de producatorul agricol este simplu de realizat, el nu se practica pe
scara larga, astfel spre exemplu doar 5% din producétorii americani de cereale practica hedgingul pe
piata “futures”. Se observa ca de reguld fermierii asteapta, pana dupa recoltare, iar o alta parte sunt
de pdrere ca este mai convenabil sa incheie contracte “forward” la preturi fixe cu comerciantii locali
sau cu cooperative. Daca in exemplul dat, fermierul ar fi vandut cei 10.000 busheli unui comerciant
la pret fix, sd presupunem 4 USD/bu in iulie, atunci comerciantul este acela care isi asuma riscul
scaderii preturilor in perioada pana la recoltat si el va incerca sa-si acopere aceste riscuri printr-o
operatiune hedging pe piata “futures”. In acest fel riscurile de pret ce ar fi revenit producatorului sunt
transferate catre comerciant, prin intermediul contractului forward, care le transfera la randul sau
pietei “futures” prin contractul de hedging. Hedgingul incheiat de comerciant se aseamdna cu
hedgingul efectuat de producator.

Se observa ca operatiunea de hedging a Insemnat mutarea riscului potential la altcineva, care
poate fi un speculator sau un alt hedger si care la randul lor, sunt parti contractante in operatiuni la
termen.

2. Long hedging
La 1 iunie o firma de constructii decide sa cumpere 160.000 picioare cherestea (1 picior = 30,5 cm)
in 1 septembrie, in conditiile in care pretul futures la contractele pentru septembrie la Bursa
Comerciald din Chicago (Chicago Mercantile Exchange - CME) este de 192 USD/UM (UM =
unitatea de masurd este de 1.000 de picioare)'®. Agentul economic estimeazi ci pand in luna
septembrie pretul futures va creste, fapt care ii va afecta marja de profit estimata. Astfel, va cumpara
un contract in septembrie la pretul de 192 USD/UM, urmarind in fond fixarea unui pret de
aproximativ 187 USD/UM.
Astfel, operatiunea hedging-long se prezintd conform tabelului de mai jos:

Tabel 3. Long-hedging - exemplu
Piata de marfa fizicd (cash) | Piata futures

1 iunie Constructorul are nevoie de cherestea in | Cumpara un contract septembrie la
septembrie la circa 187 USD/UM, pentru | 192 USD/UM
a lucra cu profit in activitatea sa de baza
Iseptembrie | Pretul cash ajunge la 200 USD /UM. | Vinde contractul sau (inchide pozitia
Firma cumpara cheresteaua la acest pret, | long) la pretul curent de 205
inregistrand o pierdere fatd de estimarile | USD/UM castigand (205 — 192)
sale de (187 —200) USD/UM x 160 UM = | USD/UM x 160 UM = 2.080 USD
-2.080 USD
In lipsa acoperirii la bursa, in intervalul iunie-septembrie deoarece piata a crescut conform
asteptarilor, agentul din exemplul nostru ar fi suferit o pierdere pe piata cash. De pe aceasta piata, el
va cumpara marfa n septembrie la un pret de 200 USD/UM fata de 187 USD/UM, cat ar putea el
oferi In conditii de profitabilitate. Castigul de la bursa 17 USD/UM (205-192) ii compenseaza aceasta
pierdere, deoarece a avut o pozitie long si pretul a crescut. Desigur, daca pretul “cash” ar fi scazut,
spre exemplu la 170 USD/UM, atunci profitul sau din evolutia favorabild a conjuncturii comerciale
de 17 USD/UM ar fi fost anulat de pierderea suferiti la pozitia “futures” (-17 USD/UM). In ultima
instantd nsd, constructorul si-a fixat un pret de 187 USD/UM, indiferent de cum evolueaza piata:
dacd aceasta creste, va cumpdra la 200 USD/UM (pretul cash din septembrie), profitul de la bursa
este de 13 USD/UM (200 - 187); daca aceasta scade, va cumpdra la 170 USD/UM (pretul cash din
septembrie), pierderea la bursa fiind 17 USD/UM (170 - 187).1%

103 Vezi si 1. Popa, Bursa, Editura Adevirul S.A., Bucuresti, 1993, vol.IL, p.96-97.

194 Tn ambele exemple, nu am inclus marja ceruta de firmele de brokeraj clientilor ca si garantie pentru indeplinirea
obligatiilor asumate prin contractele futures, care poate fi aproximativ 10% din valoarea contractului. Mai multe detalii
privind marja, respectiv marja de mentinere, sub care nu poate scddea disponibilul din cont, se vor regasi 1n capitolul
dedicat bursei. Atat marja, cat si comisionul sunt costurile agentului care se scad din castigurile obtinute pe bursd, in cazul
in care preturile evolueaza conform asteptarilor, iar pozitiile sunt lichiditate la scadenta.
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5.5.5. APLICATII PROPUSE

1. O firma are de achitat un import de semifabricate, In rate esalonate lunar, negociate cu firma
producétoare dupa cum urmeaza:

- t1, in prima decada a lunii august, 200.000 USD,

- to, in a doua decada a lunii septembrie, 95.000 USD,

- t3, In prima decada a lunii octombrie, 90.000 USD,

- t4, 1n a treia decada a lunii noiembrie, 50.000 USD.

In aceeasi perioada a lunilor august - noiembrie, firma are de incasat urmitoarele sume, in
CHEF, aferente unor contracte de export semnate de ea cu clienti elvetieni:

- 1n 03 august, 270.000 CHF;

- in 17 septembrie, 130.000 CHF;

-in 07 octombrie, 120.000 CHF;

- In 25 noiembrie, 61.600 CHF. (Se poate observa cum, in exemplul nostru ipotetic, firma in
cauza a reusit sa negocieze sume in CHF si termene de platd a exporturilor apropiate de cele ale
incasdrilor presupuse in USD)

Se cere: a) determinati eventualele pierderi financiare'™ ale firmei si explicati cauzele aparitiei
acestora, daca cursurile “‘forward” (in medie) dintre CHF si USD, la Ziirich, estimate de o banca, au
fost urmatoarele:

ti: 1 USD = 0,8252 CHF,

t2: 1 USD =0,7814 CHF,

t3: 1USD = 0,8368 CHF,

t4: 1 USD = 0,7653 CHF,

iar cursurile “spot” (in medie), la cele patru momente, au fost:

3 august: 1 USD =0,8015 CHF,

17 septembrie: 1 USD = 0,8152 CHF,

7 octombrie: 1 USD = 0,7837 CHF,

25 noiembrie: 1 USD = 0,7661 CHF.

(S-a presupus ca firma va schimba CHF in USD, pentru plati, la cursurile “spot” expuse mai sus)

b) Ce s-ar intampla daca, atat pentru plati, cat si pentru Tncasari, firma ar fi reusit sa negocieze
ca moneda a platii USD? (Sumele de incasat in USD se vor determina folosind aceleasi cursuri “spot”
din cele 4 momente.)

105

2. Avem un contract cu moneda de plata DKK. Plata de 800.000 DKK se va face in semestrul II, prin
acreditiv documentar deschis pe data de 17 aprilie la banca exportatorului, care este si banca
platitoare, valabil pand la 01 1ulie. La 17 aprilie cursul a fost: 1 EUR =7,3626 DKK. Banca estimeaza
deprecierea DKK, iar piata Incepe sa confirme acest fapt:

- in 18 aprilie, 1 EUR = 17,3984 DKK
- in 25 aprilie, 1 EUR =7,4011 DKK
-1n 15 mai, 1 EUR =7,4528 DKK
- 1n 15 iunie, 1 EUR = 17,4797 DKK
-1n 27 iunie, 1 EUR =7,5035 DKK.

Se cere: care este cea mai buna optiune a exportatorului in situatia deprecierii valutei in care
va fi platit? Calculati efectele financiare pentru firma lui la fiecare dintre momentele expuse anterior.

105 Eventualele pierderi financiare se vor determina ca diferentd dintre sumele in USD obtinute la cursurile spot si sumele
in USD obtinute folosindu-se cursurile forward estimate pe decade.
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3. Deport sau report? Completati tabelul de mai jos precizdnd daca moneda Euro face deport sau
premium, si calculati valoarea acestuia. In situatia unui report sau deport al EUR fata de USD, ce
consecinte pot exista asupra unei firme exportatoare?

Cspot | Oluna |2 luni 3 luni 6 luni 9 luni
1 EUR= 1,1234 1,1326 1,1459 1,1598 1,1649 1,1802

USD USD USD USD USD USD
Premium/deport?

4. Intre un exportator din Olanda si un importator din Japonia s-a incheiat, la momentul to, un contract
de vanzare internationald. Pretul marfii a fost stabilit 1a 100.000 EUR. Euro s-a negociat a fi si valuta
platii. Momentul platii (t;) s-a stabilit peste 5 luni de la data semnarii contractului. Cunoscand
cursurile valutare spot in to si t; de pe piata valutara luata ca reper:
la to: latg:
1 EUR =159,5113 JPY 1 EUR =162,5072 JPY

si ca suma platii nu mai poate fi modificata in intervalul mentionat, se cere:

- sa se determine costurile potentiale si efective din efectuarea importului (Co, C1) si veniturile
potentiale si efective din incasarea exportului (Vo, V1).

- sa se precizeze si sa se argumenteze, pe baza rezultatelor, care dintre comercianti este supus
riscului valutar si la cat se cifreaza (in valuta de contract) pierderea inregistrata de el.

5. Doi agenti economici incheie un contract de export in valoare de 200.000 EUR 1n care se prevede
ca plata se va efectua peste 3 luni. Valuta platii este negociatd a fi EUR. Comerciantii prevad in
contract posibilitatea folosirii clauzei valutare simple, alegand ca valutd etalon GBP. Se cunosc
cursurile valutare Tn momentul to:
1 GBP =1,3358 USD, 1 EUR=1,1172 USD.
Marja de oscilatie valutara este stabilita la £2,15%. Peste 3 luni, pe aceeasi piatd valutara, s-
au inregistrat urmatoarele cursuri valutare:
1 GBP =1,3514 USD, 1 EUR=1,1437 USD
Se cere: sa se calculeze Kf si, daca este necesar, sa se recalculeze corespunzator, la ti, suma
platii din contract.

6. Pentru acoperirea riscului valutar, intr-un contract de export se precizeaza folosirea clauzei cos
valutar simplu. Se mai mentioneaza:
- cantitatea livrata: 150 tone;
- pretul unitar de export: 1.800 USD/tona
- USD este valuta platii
- scadenta este peste 3 luni de la data semnarii contractului;
- valutele care compun cosul s-au negociat a fi: CAD, AUD, JPY, EUR, GBP.
- marja de oscilatie este de £1,2%.
Cursurile valutelor componente ale cosului valutar sunt:
la to: la ty:
1 USD =1,3736 CAD 1 USD =1,3768 CAD
1 USD =1,5519 AUD 1 USD =1,5573 AUD
1 USD = 144,2005 JPY 1 USD = 142,1443 JPY
1 EUR =1,1215 USD 1 EUR =1,1448 USD
1 GBP =1,3411 USD 1 GBP =1,3593 USD
Se cere: a) sa se determine marimea abaterii cursului valutei platii fata de cosul valutar simplu
si
b) daca este necesar, s se determine suma platii recalculate din contract.
Interpretati economic rezultatele obtinute.
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- pretul unitar de export: 150 AUD/tona,
- plata se va face peste 2 luni, in AUD
- marja de oscilatie prevazuta in contract este de £1,8%;

Componenta cosului valutar, ponderile valutelor si cursurile valutare (in raport cu USD) sunt
redate in tabelul urmator:

7. Un contract de export cuprinde clauza cos valutar ponderat, pe langa urmatoarele mentiuni:
- cantitatea de marfa exportatd: 60 de tone;

Valuta: Ponderea 1n cos la to Lat
(%)
EUR 30 0,9356 0,8848
DKK 15 60,9942 60,5492
JPY 30 143,3013 142,5572
AUD - 1,4521 1,5552
CHF 25 0,6873 0,8265

Se cere: sa se determine marimea abaterii valutei platii fatd de cosul valutar ponderat si, daca
este necesar, sd se obtind suma platii recalculata.

8. Un exportator livreaza la momentul to marfuri in valoare de 100.000 USD, suma pe care va urma
sa o Incaseze peste 3 luni. Cursul de la momentul to este de 1 USD = 4,4325 RON. Stiind ca dobanda
la USD este de 3%, iar la RON este de 1,7%, sa se calculeze cursul forward la vanzare pe care banca
il va stabili pentru agentul economic pentru t;, agentul economic fiind interesat de venitul 1n moneda
nationala.

9. Un importator are de platit peste 6 luni suma de 210.000 EURO, ca urmare a achizitionarii unui
echipament din Germania. Cursul la momentul to este de 1 Euro = 5,0615 RON. Agentul apeleaza la
banca sa cu care incheie un contract forward de cumparare EURO. Stiind ca ratele dobanzilor la
EURO este de 7%, iar la RON este de 2%, sa se calculeze cursul forward la cumparare pentru client
stabilit in to pentru t; si castigul sau pierderea clientului in cazul apelarii la contractul forward cu
banca.

10. O firma are de platit peste 3 luni un import in valoare de 1.600.000 CHF si are de incasat, tot
atunci, o suma de 1.750.000 EUR dintr-un export, suma pe care isi propune sa o foloseascd pentru
acoperirea importului. Peste 3 luni, banca estimeaza o apreciere a CHF fata de EUR. Firma decide sa
initieze o operatiune de acoperire la termen simpld. Cunoscand urmatoarele cursuri:
Cso: 1 EUR =0,9814 CHF Cr1: 1 EUR =0,9373 CHF
se cere:
a) sa se descrie mecanismul operatiunii initiate;
b) ce s-ar intampla daca peste 3 luni cursul la vedere ar fi:
i) Csi: 1 EUR =0,8745 CHF;
ii) Cs1: 1 EUR =1,1079 CHF.

11. O firma are in momentul to un disponibil de 600.000 EUR si in acelasi moment are de platit
825.000 CAD, in conditiile in care peste o luna are de incasat 830.000 CAD si are de platit un import
de 484.000 EUR. Cursul la vedere la to e: 1 EUR = 1,5625 CAD, iar banca estimeaza ca peste o luna
cursul va ajunge la: 1 EUR =1,6111 CAD. Descrieti mecanismul unei operatiuni la termen complexe.

12. intre doui firme, s-a incheiat un contract care are ca obiect livrarea unui utilaj complex, a carui
finalizare necesitd 2 ani. Pretul stabilit este de 2.000.000 EUR. Pretul cuprinde 1.850.000 costuri si
150.000 EUR profit. Pentru evitarea riscului de pret in contract se stabileste clauza CEE/ONU.
Structura costurilor este urmatoarea:

- cheltuieli cu materii prime si materiale = 1.140.000 EUR;

- cheltuieli cu salariile = 530.000 EUR,;
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- cheltuieli fixe = 180.000 EUR.
In contract se mentioneazi cd, daca pretul international al materiilor prime si materialelor
folosite in structura instalatiei va creste (in medie) cu mai mult de 2%, iar manopera (in medie) cu
mai mult de 1,8%, pe durata celor doi ani, pretul va fi revizuit corespunzator.
In perioada mentionati, s-au observat urmatoarele modificari:
a) - pretul international la materiile prime si materialele folosite a crescut, in medie, cu 12%;
- manopera s-a scumpit, tn medie, cu 4,2%.

b) - pretul international la materiile prime si materialele folosite a crescut, in medie, cu 1,2%;
- manopera s-a scumpit, in medie, cu 4,2%.

Se cere: sa se determine suma de plata recalculata a contractului pentru fiecare situatie.

13. Un contract prevede actualizarea pretului unui produs a carui livrare a avut loc pe credit. La
scadentd diferenta dintre ratele dobanzii a fost de 5,7%. Contractul s-a desfasurat pe o perioada de 2

ani de la data semnarii lui. Suma de plata stabilita initial in contract a fost de 2.000.000 CHF. Se cere:
sa se determine marimea sumei finale actualizate.

14. Un contract incheiat intre doua firme din tari diferite prevede initierea unei operatiuni de tip “buy-
back”. Pretul unei instalatii complexe livrate de exportator este stabilit la 11.000.000 CHF, iar
rambursarea in produsele rezultate se va face in decurs de 2 ani, 1n rate semestriale succesive, cu o
dobanda totala (pe 2 ani) de 210.000 CHF. Partile convin inscrierea in contract a clauzei “Buy-Back”.

Pretul unitar al produselor care vor fi livrate in rate inregistrat pe piata internationala
semnificativa este de:

- 1.200 CHF/bucata, in primul semestru,

- 1.150 CHF/bucata, in al doilea semestru,

- 1.000 CHF/bucata, in al treilea semestru,

- 1.250 CHF/bucata, in cel de-al patrulea semestru.

Stiind ca productia lunara a utilajului complex este de 500 bucéati/lund si intreaga productie
va fi utilizata pentru plata datoriei, sa se calculeze valoarea efectiva a fiecarei rate in parte, pentru ca,
la finalul perioadei, valoarea utilajului plus dobanda sa fie egala cu valoarea produselor obtinute cu
utilajul respectiv.

15. La I iunie o firma de constructii decide sa cumpere 160.000 picioare cherestea (1 picior = 30,5
cm) in 1 septembrie, Tn conditiile Tn care pretul futures la contractele pentru septembrie la Bursa
Comerciald din Chicago (Chicago Mercantile Exchange - CME) este de 397 USD/UM (UM =
unitatea de masura este de 1.000 de picioare). Pe piata cash pretul este de 402 USD/UM, pret pe care
cumparatorul ar vrea sa il fixeze pentru luna septembrie. Descrieti operatiunea hedging-long cu
ajutorul unui tabel si situatia agentului economic daca la scadenta pretul cash ajunge de 405 USD/UM,
iar pe piata futures lichidarea pozitiei long se va face printr-o vanzare la un pret de 410 USD/UM.

16. La data de 1 iulie, proprietarul unui siloz cumparad de la un fermier cantitatea de 10.000 busheli
de porumb la pretul de 4,35 USD/bu. El va incheia la bursa din Chicago, un contract “futures” de
vanzare pentru cantitatea de 10.000 busheli de porumb cu livrare decembrie la 4,50 USD/bu. La data
de 1 septembrie, proprietarul silozului vinde unui morar cantitatea de 10.000 busheli depozitatd in
silozul sau, dar la aceasta data preturile pe piatd au scazut cu 20 de centi/bu. In aceeasi perioada insa
preturile “futures” la Bursa din Chicago, pentru luna decembrie au scazut, de asemenea, cu 20 de
centi pentru fiecare bushel. Descrieti operatiunea de short- hedging.
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CAPITOLUL 6
TRANZACTIILE LA BURSA

BURSA este un segment distinct al pietei nationale si internationale, ce realizeaza tranzactii
concurentiale dupa o tehnica specifica, care presupune concentrarea cererii Si a ofertei
reprezentative (pentru active reale sau financiare).

6.1. Bursele de marfuri si bursele de valori

in functie de felul activelor care fac obiectul operatiunilor bursiere, se disting: burse de
marfuri (unde se tranzactioneaza titluri reprezentative asupra unor bunuri), burse de valori (pentru
titluri financiare), burse pentru asigurdri sau burse pentru navluri. In cele ce urmeazi ne vom
concentra atentia asupra burselor de marfuri si burselor de valori. Piata de tip bursier se caracterizeaza
prin anumite elemente comune:

In primul rand, obiectul tranzactiilor bursiere il constituie active care au un caracter omogen:
marfuri fungibile, titluri financiare, valute. Ca atare, tranzactia bursiera poate fi redusa la datele sale
esentiale: negocierea cantitdtii si a pretului, contractele fiind reciproc substituibile. De exemplu, la
bursele de marfuri nu se tranzactioneaza bunurile fizice ca atare, ci titlurile asupra acestor bunuri;
aceasta este diferenta esentiala dintre burse si licitatiile de marfuri. Pe de alta parte, pe pietele bursiere
de valori se negociaza titluri financiare, pe baza de contracte standardizate. Cu alte cuvinte, pietele
bursiere, indiferent de obiectul lor, sunt piete de titluri, deci cu caracter abstract: la bursele de marfuri
se tranzactioneaza titluri reprezentative ale marfurilor reale; iar bursele de valori sunt, prin definitie,
piete financiare secundare, deci pentru comercializarea titlurilor financiare.

In al doilea rand, bursele sunt piete libere, in sensul ci asigura confruntarea directa si deschisi
a cererii si a ofertei disponibile pentru titlurile respective. Prin urmare, nu pot fi tranzactionate pe
pietele bursiere decat acele marfuri sau valori pentru care exista o concurenta liberad, adicd un numar
suficient de mare de ofertanti si cumparatori, astfel Incat sa nu apara posibilitatea unor concentrari in
scopul manipularii pretului; bursa este opusa, prin esenta sa, ideii de monopol.

Menirea bursei este de a pune in valoare jocul liber al fortelor pietei, excluzand orice interventie
extraeconomicd, precum si orice tendintd, provenitd din afara sau din interiorul pietei, de deformare a
variabilelor pietei, in spetd a pretului. Bursa este deci mecanismul care se apropie cel mai mult de modelul
teoretic al pietei pure si perfecte, asigurand formarea preturilor si realizarea tranzactiilor prin reflectarea
corecta a realitatii economice.

In al treilea rand, bursa este o piatd organizatd, in sensul ca tranzactiile se realizeazi conform
unor principii, norme si reguli cunoscute si acceptate de participanti. Aceasta nu Inseamna
administrarea pietei, ci reglementarea sa in scopul de a crea sau asigura conditiile pentru desfasurarea
concurentei libere, deci sistem de garantare a “puritdtii” tranzactiilor comerciale si financiare.
Organizarea pietelor bursiere se realizeaza atat prin cadrul legal stabilit in fiecare tara pentru
activitatea bursiera, cat si prin regulamentele bursiere - expresie concentratd si consacrata a normelor
si a uzantelor in afaceri. Totodata, tranzactiile bursiere se efectueaza numai prin firme specializate
(de tip brokeri/dealeri) si prin intermediul unui personal specializat in acest scop (agentii de bursd),
care asigura stabilirea contactului intre cererea si oferta ce se manifesta pe piata.

In al patrulea rand, bursa este o piati reprezentativd, servind drept reper pentru toate
tranzactiile ce se efectueaza cu acele marfuri sau valori, pentru care ea constituie o piatd organizata.
La bursa se stabileste pretul pentru marfurile sau valorile cotate, asa-numitul curs al bursei, element
esential pentru toate tranzactiile comerciale sau financiare care se desfasoara in tara respectiva, iar in
cazul marilor burse, 1n intreaga lume.

De altfel, functia centrala a bursei este tocmai de a stabili zilnic nivelul pretului, adica punctul
de echilibru al pietei, acel pret care asigurd, in conditiile date, volumul maxim de tranzactii. Prin
aceasta functie a sa, bursa devine un reper al intregii activitati economice, sursa a informatiei de baza
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pentru agentii economici - nivelul pretului. Mai mult, prin functionarea sa permanenta, bursa exprima
continuitatea proceselor economice, caracterul neintrerupt al tranzactiilor comerciale si financiare.

La inceput, piata bursiera era organizata pentru tranzactionarea, in egala masura, a marfurilor
si banilor; in secolul trecut s-a produs separarea intre cele doud mari categorii de burse'®. Desi
mecanismul de functionare se bazeaza pe un model comun, propriu oricdrei tranzactii bursiere,
bursele de marfuri si respectiv cele de valori, au functii diferite in economie.

Bursele pot fi generale sau specializate:

e In cadrul burselor generale se tranzactioneazi o gamai variatd de marfuri, precum si titluri
financiare si devize. Astfel de burse sunt cele din Amsterdam, Lima sau Rio de Janeiro, acestea
purtind denumirea simpld de bursad; numarul si rolul acestora s-a redus in mod simtitor in
ultimele decenii.

e Bursele specializate se ocupa de o gama determinata de marfuri, uneori chiar de o singura marfa
sau numai de hartii de valoare. De reguld, aceste burse mentioneazd in denumirea lor si
specificul activitatii pe care o desfasoard: “London Metal Exchange”, “New York Cotton
Exchange”, “New York Stock Exchange”, ”American Stock Exchange” etc.

BURSELE DE MARFURI au ca obiect de activitate incheierea de tranzactii pentru marfurile
fungibile. In functie de gama de produse comercializate, acestea au un nomenclator mai larg sau mai
restrans.

La bursele de marfuri se pot negocia numai produsele fungibile ce se preteaza la standardizare.
Caracteristicile esentiale ale burselor de marfuri se refera la:

a) marfa negociabila la bursa trebuie sa fie fungibila si standardizata. De exemplu,
metalele pot face obiectul comertului de bursa, in timp ce minereurile din care sunt produse, desi sunt
produse fungibile, nu pot fi standardizate datoritd marii diversitati a continutului lor in metale si in
alte elemente;

b) bursa de marfuri este o piata caracteristica, la care se formeaza preturile interne sau
comerciale de referinta. Acestea influenteaza formarea preturilor tuturor marfurilor similare;

c) inscrisul contractual este un document tipizat, usor de completat de catre personalul
operational al bursei;

d) la bursele de marfuri, vdanzatorul prezinta numai documentele care atesta dreptul lui de
proprietate asupra marfurilor oferite spre vanzare; nu este nevoie ca marfa sa fie vazuta de catre
cumparator intrucat aceasta este standardizata;

e) unitatea de masura la bursa de marfuri este lotul sau contractul de bursa, a carui marime
este 1n functie de natura marfii si este fixatd in regulamentul de functionare si in statut. De exemplu,
un contract poate sd fie egal cu: 60 tone cafea; 30 tone cacao; 60.000 livre bumbac; 25 tone metal la
bursa de metale din Londra; la cereale un “contract” reprezinta 5000 buseli, la aur 100 uncii, la pui
congelati 28.000 tone, etc.;

f) unele burse dispun de depozite proprii de marfuri in diferite centre comerciale nationale
sau internationale.

Datoritd ponderii ridicate a tranzactiilor incheiate la unele burse cu anumite produse, acestea
au dobandit renumele de burse caracteristice. Ele dau nota dominanta, atit in ce priveste cantitatile
de marfuri oferite, cat si nivelul preturilor. Unele burse caracteristice sunt situate in zonele marilor
producatori (cafea - Sao Paolo, bumbac - Memphis) sau in zonele reprezentand placi turnante pentru
distributie si consum (Amsterdam pentru produse petroliere, Londra pentru metale, Chicago pentru
cereale si carne etc.).

Bursele de marfuri instituie reguli in domeniul comertului international pentru marfurile cu care
lucreaza, contribuind substantial la codificarea si extinderea uzantelor comerciale. in acelasi timp, ele se
constituie 1n surse autorizate de informatii cu privire la pietele produselor tranzactionate in cadrul lor.

Caracteristica generald a burselor, ca piete de titluri, se regaseste si in cadrul burselor de
marfuri, obiectul tranzactiilor fiind reprezentat aici intr-o forma “simbolica” si standardizata. Ca
atare, negocierea se poartd asupra titlurilor de proprietate a marfurilor respective, acestea din urma

106 Tn 1929 legea privind organizarea burselor, reglementeaz, si in Romania, organizarea bursei de valori separat de bursa
de marfuri, prima bursa infiintatd in Romania in 1882 avand un caracter mixt.
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nefiind prezente, in forma lor fizica, pe pietele bursiere.

Pentru a raspunde acestei cerinte, la burse se incheie tranzactii de marfuri (fungibile) care
indeplinesc concomitent cateva conditii: sunt obiectul unei concurente libere atat in sfera productiei,
cat si a distributiei lor, se preteaza la o anumitd standardizare sub aspectul calitatii, sunt perfect
conservabile pe perioada unei depozitari indelungate, pot fi livrate in partizi mai mari sau mai mici.
Materiile prime, produse in stare brutd sau semifabricatd, dar de calitate standard, sunt cele ce
formeaza in principal obiectul tranzactiilor la bursele de marfuri. Alaturi de marfurile fungibile se pot
tranzactiona si servicii'®’ (asigurari si navlosiri) pentru comertul international.

Marfurile fungibile, ce formeaza obiectul tranzactiilor pe pietele bursiere, pot fi grupate n
patru mari categorii: produse agroalimentare, metale, produse tropicale i alte marfuri fizice.

O subgrupa distinctd a produselor agroalimentare o reprezintad cerealele si semintele
oleaginoase, marfurile incluse aici fiind, in primul rand, porumbul, graul (doar cateva specii se
negociaza la bursd) si soia (comercializata sub forma de boabe, faina sau ulei), urmate de ovaz, orz,
secard, orez (brut si decorticat), seminte de rapita, in si floarea soarelui. Cea mai reprezentativa piata
bursierd de acest fel este Chicago Board of Trade (SUA), cea mai veche (1848) si cea mai mare bursa
de marfuri din lume. Alte piete bursiere importante sunt: pentru grau - "Kansas City Board of Trade”,
“Mineapolis Grain Exchange” (SUA) si “Winnipeg Comodity Exchange” (Canada); pentru boabe de
soia, bursele de marfuri din Hong Kong, Brazilia si Japonia; pentru faina de soia, bursele de marfuri
din Paris si Londra; pentru uleiul de soia, bursa din Londra (“London Terminal Market”). Desi sunt
cele mai perisabile marfuri tranzactionate la bursa, carnea si cartofii au fost acceptate pe aceste piete
in ultimele decenii, ca urmare a dezvoltarii si a perfectionarii tehnicilor de conservare a produselor.
Carnea se comercializeaza sub forma congelatd (pui, carcase de porc) sau prin vanzarea de animale
vii (porci si vite), “Chicago Board of Trade” constituindu-se si pentru acest produs, In cea mai
reprezentativa piatd. Cartofii se tranzactioneaza, incepand cu anii ‘80, la “New York Mercantile
Exchange” (SUA).

Fata de produsele agroalimentare, metalele prezinta cateva particularitati importante: ele pot
fi depozitate pe termen indelungat, fara a suferi deteriorari, au o valoare ridicata raportata la greutate
si volum redus. In plus, metalele “rare” sau pretioase determini un volum mare de tranzactii, ele
constituindu-se Intr-un element de refugiu (de protectie) impotriva inflatiei. Principalele metale
tranzactionate la burse sunt aurul, argintul, platina, paladiumul, cuprul, aluminiul, plumbul, cositorul
si zincul. Pentru aceste marfuri “London Metal Exchange” este piata bursiera caracteristica pe plan
mondial. Aurul se mai tranzactioneaza la bursele din New York (“COMEX”), Chicago (“‘Chicago
Mercantile Exchange”), Winnipeg, Hong Kong, Tokyo, Singapore.

Produsele tropicale reprezentate de cacao, cafea (tranzactionate sub forma de boabe),
concentrat de portocale, bumbac, cauciuc natural si zahar, au fost incluse in aceeasi grupa, deoarece
conditiile climaterice tropicale necesare obtinerii lor (cu exceptia zaharului) sunt practic similare.
Pietele bursiere reprezentative pe plan mondial sau regional pentru aceste marfuri sunt “London
Terminal Market”, New York Cacao, Coffee and Sugar Exchange (pentru cacao, cafea si zahar),
“New York Cotton Exchange” si bursa din New Orleans (pentru bumbac), bursa din Paris (pentru
cacao si zahar), bursele din Amsterdam si Hamburg (pentru cacao), bursele din Tokyo si Rio de
Janeiro (pentru zahar) si bursa din Singapore (pentru cauciuc natural).

Ultima categorie de marfuri este formatd din produse forestiere, reprezentate in principal de
cherestea, si produse petroliere. Burse reprezentative pentru aceste produse sunt “New York Mercantile
Exchange” (pentru titei, pacura si benzind), “London International Petroleum Exchange” (pentru pacurd)
si New York Cotton Exchange” (pentru propan).

BURSELE DE VALORI sunt burse specializate (se mai numesc si burse de fonduri sau capitaluri);
rolul lor principal este de a asigura formarea pretului (cursului) pentru hartii de valoare sau efecte
comerciale (actiuni, obligatiuni, bonuri de tezaur, alte titluri de proprietate industriala) cotate la
bursa, si, pe aceasta cale, de a determina un proces continuu de redistribuire a capitalurilor (colectarea
acestora din zonele in care sunt insuficient valorificate si realizarea de plasamente in zonele sau

107 Se mai numesc si operatiuni ajutitoare pentru comert.
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domeniile cele mai active).

Dezvoltarea burselor de valori este legatd de generalizarea societatilor pe actiuni, ca principald
forma de organizare a marilor Intreprinderi din economia de piatd, implicit generalizarea emisiunii de
actiuni si obligatiuni ca forma de mobilizare a capitalurilor. Cele mai importante burse de valori au sediul
la New York, Londra, Tokyo, Paris, Zurich si Frankfurt (metropole care sunt in acelasi timp principalele
centre financiare ale economiei mondiale contemporane).

Bursele de devize (valute) au aparut dupa 1970, cea dintai fiind International Monetary Market
infiintatd la Chicago in 1972. Ulterior, bursele de valute s-au dezvoltat in principalele centre
financiare ale lumii si asigura realizarea de operatiuni pentru principalele devize (mai frecvent folosite
in platile internationale).

6.2. Organizarea si functionarea burselor

Bursele sunt, de regula, constituite sub forma societatilor pe actiuni, au un numar limitat de
membri fondatori, persoane fizice sau juridice, specializate in afacerile cu marfuri sau valorile care
fac obiectul acestor tranzactii. Capitalul propriu, necesar functiondrii bursei, se constituie din
contributiile membrilor si din alte contributii stabilite prin statutul de participare si regulamentul de
functionare. Acesta este impartit intr-un numar de actiuni, denumite si certificate; fiecare membru al
bursei trebuie sd posede cel putin un certificat. Deosebirea fatd de o societate pe actiuni obisnuita
rezida in faptul ca, certificatul de bursa ofera dreptul exclusiv de a participa la incheierea afacerilor
in localul bursei. Bursa nu incheie tranzactii de vanzare-cumpdrare in numele sdu, aceasta fiind o
atributie a membrilor bursei, care joaca rolul de intermediari profesionisti in realizarea operativa a
contractelor. Cea mai mare parte a membrilor sdi sunt, fie producdtori sau comercianti, fie
intermediari de bursa.

Conducerea bursei este asiguratd de un Consiliu de administratie, care trebuie sd creeze toate
conditiile pentru ca tranzactiile sa se efectueze in mod onest si eficient, conform regulamentului de
functionare. Consiliul de administratie este numit de membrii bursei si este format din oameni de
afaceri alesi datoritd experientei si standing-ului lor economico-financiar. Conducerea activitatii
curente revine Administratiei bursei, care este constituita dintr-un Comitet ce cuprinde: un director
general si mai multi directori (Acest Comitet poartd denumire diferita: Board of Directors sau
Comittee in Anglia, Board of Managers in Statele Unite, Commission de la Bourse 1n Franta etc.).
Bursa cuprinde totodata si alte comitete care asistd Consiliul de administratie si Indeplinesc functii
specifice privind operatiunile acestei institutii. Astfel, de reguld, in bursele contemporane, se
intalnesc: un comitet tehnic, insdrcinat sd elaboreze si sa recomande masuri privind functionarea in
bune conditii a bursei; un comitet pentru stabilirea pretului spot cu rol important in stabilirea
modalitatilor de formare a cursului bursei si altele.

Intregul sistem organizatoric al bursei, precum si legaturile din cadrul ei sunt reglementate
prin statutul de functionare. In cadrul acestui statut, un rol insemnat il detin uzantele de bursa
(conditiile comerciale), care au scopul sa creeze acestei institutii o baza juridica solida. Aceste uzante,
obligatorii pentru bursa, pot fi folosite si pentru o reglementare mai larga a legaturilor comerciale.

Intermediarii care participa la burse pot fi clasificati in doua categorii: brokerii (curtierii),
care executd ordine pentru terti, in spetd pentru firme de comert, producatori, importatori si
exportatori, adicd cei ce folosesc bursele pentru acoperirea riscului de pret; dealerii, denumiti in unele
burse operatori, care actioneazi in nume si pe cont propriu. In cadrul acestor intermediari un rol
important revine speculantilor, respectiv cei ce utilizeaza operatiunile de bursd in scopul obtinerii
unui profit din diferenta dintre preturile de cumparare si cele de vanzare.

Tranzactiile se incheie cu ajutorul acestor intermediari, carora li se plateste un comision, al
carui nivel este negociabil, in functie de volumul tranzactiei. Aceste tranzactii, care se incheie in
cadrul burselor, urmeaza o procedura stabilitd prin uzantele si reglementarile legale si au loc In baza
strigdrilor de ofertd sau de cerere, Intr-un spatiu anume rezervat lor, care se numeste ring sau
corbeille. Tranzactia este Incheiata in momentul in care “brokerul vanzator” confirma strigdnd “am
vandut”; la bursele modernizate cotatia prin strigare este inlocuitd cu un sistem electronic, care
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afiseaza marfurile sau valorile, cursurile, tranzactiile incheiate.

Brokerii actioneaza pe baza unor mandate (ordine de vanzare sau de cumparare). Aceste

ordine sunt de mai multe feluri, in functie de interesul clientului (la vanzare sau cumparare) si anume:

e  “market orders” sau “aux mieux” sunt ordine ce se executa pe loc, la cel mai bun pret
din momentul in care ordinul a ajuns la bursa;

e “limited orders”, cand clientul 1l instruieste pe broker sa cumpere sau sa vanda pana
la 0 anumita limita de pret,

e “stop loss orders”, ordine folosite de clienti, care pot sa-si limiteze astfel riscul sau
pierderea.

Ordinele de vanzare si cumparare sunt transmise telefonic de firmele de brokeraj catre
brokerul aflat In ringul bursei si care efectueaza si raporteaza tranzactiile in contul clientului (case de
comision, producitori, prelucritori, fabricanti, importatori, exportatori, oameni de afaceri etc.). In
ceea ce priveste competentele diferitilor intermediari, cat si modalitatile de organizare a activitatii,
existd deosebiri de la o institutie bursiera la alta.

Bursele functioneaza in baza unor contracte multilaterale la care au aderat membrii sai si care
cuprind:

a) Obiectul tranzactiei, care este constituit dintr-o marfa (zahar brut, cacao, soia etc.), hartie
de valoare sau valutd. Dacd la aceeasi bursa se comercializeazd mai multe marfuri sau efecte, pentru
fiecare dintre ele se foloseste un contract de sine statator, iar operatiunile se desfasoara independent.

b) Conditiile de calitate si modul de arbitrare in caz de litigiu, acestea fiind definite prin
contractul multilateral, mentinandu-se principalele caracteristici care, apoi, se regdsesc in contractul
tip de vanzare-cumparare. Pentru definirea exacta a calitatii ca si a metodelor de verificare, se face
referire la conditiile standard a asociatiilor profesionale de specialitate, fiind admise numai abateri
minime de la calitatea standard prevazuta.

¢) Unitatile de masura in tranzactiile de bursa, care au rolul de uniformiza cantitatea
marfurilor sau efectelor ce se comercializeaza prin bursa, poartd denumirea de “contract” sau “lot”
(Contractul ca unitate de mdsura nu trebuie confundat cu cel multilateral). Tranzactiile se incheie
numai pentru unitatea de masurd sau un multiplu al acesteia. Fiecare contract are caracterul unei
tranzactii separate cu decontare distincta. Uniformizarea cantitatilor in cadrul afacerilor de bursa a
fost determinata de interesul bursei de a asigura operativitate maxima in realizarea tranzactiilor.

d) Termenele ce se tranzactioneaza la bursa sunt limitate, de reguld, la o lund calendaristica,
iar in cadrul lunii termenul se stabileste: pentru sfarsitul lunii ( “per ultimo”’) sau pentru mijlocul lunii
(“per media”).

e) Modul de cotare a preturilor stabileste moneda in care fixeazd pretul de tranzactie (de
obicei moneda tarii pe teritoriul careia se gaseste bursa). Modul concret de exprimare al pretului diferd
de la o bursa la alta, in functie de unitatile de masura folosite.

f) Lichidarea operatiunilor defineste procedura de executare a contractelor comercializate in
cadrul unei burse. Astfel, orice vanzare la bursd se poate lichida fie prin livrarea efectiva a marfii la
expirarea pozitiei, fie prin cumpdrarea unei cantititi egale pe aceeasi pozitie. In cadrul operatiunilor
speculative cu primd, lichidarea lor poate avea loc prin “abandonarea primei”, daca cel implicat nu
doreste executarea contractului.

g) Obligatiile financiare pentru participantii la activitatea bursei se refera la fondurile de
rezerva - marjele - pe care trebuie sd le depuna brokerii la deschiderea operatiunilor si la rezervele
variabile, in cazul in care piata evolueaza contrar asteptarilor; firmele de brokeri la randul lor, solicita
de la clienti constituirea fondurilor pentru aceste rezerve. Fondurile respective sunt imobilizate
temporar pentru garantarea executdrii in conditii corespunzatoare a obligatiilor asumate, iar aceste
sume pot beneficia de dobanzi, in anumite conditii. Operatorii se adreseaza brokerilor prin
intermediul carora vor depune o marja, o suma de bani sau valori mobiliare ca garantie, in medie 10%
din valoarea contractului. Pierderile si castigurile inregistrate zilnic - marje de variatie - sunt scazute,
respectiv adaugate depozitului initial. Dacd soldul contului scade sub un anumit nivel - marja de
siguranta - ca urmare a unei scaderi persistente de pret (curs), brokerul va face un “apel de marja”
pentru a reconstitui suma initiala. Daca partea vizata nu raspunde la acest apel, respectiv nu intregeste

187



garantia (pentru ca ea sa reprezinte in continuare 10% din valoare) in termenul prevazut, de regula,
cu o ord inaintea inceperii operatiunilor din ziua urmatoare, se dispune lichidarea contractului
(pozitiei) la primul curs al urmatoarei sedinte de bursad si se scade eventuala pierdere din soldul
contului de marja. Daca tranzactia i-a adus castig, clientul poate solicita brokerului plata acestui castig
inainte de lichidarea contractului. Depozitul initial facut de client, se restituie acestuia, la lichidarea
contractului, mai putin pierderile sau comisioanele specifice operatiunii. La lichidarea pozitiei,
brokerul face un decont in care prezinta clientului bilantul afacerii si comisionul pentru serviciile sale;
castigul sau pierderea se inregistreaza (suportd) in contul clientului.

h) Conditiile contractului tip de vinzare-cumpdrare. In scopul simplificarii la maxim a
activitatii bursei, s-a elaborat un contract tip de vanzare-cumpdrare continand clauze standard privind
marfa care se livreaza 1n cadrul unei operatiuni angajate la bursd. Rezultd cad toate elementele
activitatii la bursa sunt uniformizate si bine precizate, participantilor rimanandu-le numai sa indice
brokerului calitatea sa de vanzator sau cumparator, sa indice cantitatea (numarul de contracte) si
limita de pret.

Ordinele de executie, care se transmit firmei broker, pot fi de mai multe feluri, dupa dorinta
clientului (vanzator sau cumpdrator) i anume:

e un ordin valabil pana in momentul revocarii. Un astfel de ordin este dat, de regula, pentru
a cumpara sau a vinde o cantitate nedefinita la un pret limita, indicat de client brokerului sau;

e un ordin de cumparare sau vanzare la un pret in scadere-urcare pentru o cantitate
limitata;

e un ordin de cumparare sau vanzare la un pret fix cu o margine de discutie pentru broker;

e ordin de oprire a pierderii, prin care brokerului i se cere sa vanda sau sa cumpere, pentru
lichidarea unei pozitii detinute si care, in conditiile date, produce pierdere.

Casa de clearing. Garantarea tranzactiilor incheiate la bursa se asigura prin intermediul casei
de clearing sau de compensatie. Aceasta este o asociatie de persoane fizice sau juridice, membre ale
bursei, care garanteaza neconditionat ca orice tranzactie efectuatd de membrii bursei, va fi onorata
conform prevederilor contractului. Cumparatorii si vanzatorii de contracte nu-si creeaza obligatii
financiare intre ei, ci fiecare isi creeazd obligatii la casa de clearing, care apare in calitate de
cumpardtor sau vanzator pentru marfa tranzactionata.

Casa de clearing se substituie astfel in “cealaltd parte”: cei care au vandut pe ringul bursei au
drept cumparatori nu pe brokerul care a cumpdrat si a confirmat in scris acest lucru la sfarsitul sesiunii,
ci casa de clearing, iar cei care au cumparat pe ring au drept vanzator aceeasi casd de clearing. Casa
de clearing asigura si lichidarea tehnica a tranzactiei, comunicand, la scadenta contractului, numele
cumparatorului si vanzatorului. Aceasta poate interveni si pentru limitarea fluctuatiilor excesive ale
cursurilor. In cazul cand piata este perturbati de anumite evenimente, casa de clearing poate suspenda
tranzactiile la bursd pe o perioadd determinatd sau fixa ecarturi maxime in raport cu cotatiile
precedente. Rolul casei de clearing in garantarea indeplinirii obligatiilor asumate si in asigurarea
flexibilitatii tranzactiilor se evidentiaza cu precddere in operatiunile la termen.

Capacitatea financiard a casei de clearing de a garanta neconditionat executarea obligatiilor
din fiecare tranzactie are la baza: garantiile initiale depuse pentru fiecare contract; fondurile de
garantie depuse la membrii casei de clearing; veniturile realizate de casa de clearing din taxele
percepute pentru servicii prestate pentru fiecare membru, peste nivelul cheltuielilor sale
administrative; raspunderea solidard a tuturor membrilor, bazatd pe o cota parte din totalul
tranzactiilor facute Intr-o anumita perioada.

Fiecare membru al casei de clearing este obligat ca pentru soldul net al contractelor sale la
termen, si depund un depozit, o rezervd (marji). In plus, pentru fiecare tranzactie la care
inregistreaza o diferentd negativa, datorita evolutiei ulterioare a preturilor, este obligat sa depuna o
marjd suplimentara, variabila, calculata, de asemenea, la soldul net al pozitiilor sale.

188



6.3. Tranzactiile de bursa

Preturile la care se incheie tranzactiile la bursa poartd denumirea generica de cotatii sau
cursuri. Nivelul cotatiilor se stabileste zilnic, atat pentru tranzactiile “la vedere”, cat si pentru cele “la
termen”.

Inregistrarea si transmiterea cotatiilor zilnice are importanti nu numai pentru tranzactiile ce se
incheie in cadrul burselor, ci si pentru intreaga situatie a preturilor de pe pietele de marfuri si valori, Intrucat
cotatiile sunt considerate prefuri de baza pentru un numar foarte mare de marfuri, valori in jurul cérora se
stabilesc preturile tranzactiilor ce se incheie in afara burselor, pe diverse piete.

Cotatiile zilnice de bursa, care se dau publicitatii, se stabilesc dupa incheierea activitatii, pe baza
cotatiilor realizate cu prilejul Incheierii tranzactiilor zilei. Ele sunt aduse la cunostinta publicului prin
afisarea in localul bursei, prin publicarea in presa, in buletinele oficiale de cursuri etc. Publicarea cotatiilor
cuprinde o listd a marfurilor tranzactionate la bursa, cu indicarea cotatiilor medii pe baza carora s-au
incheiat tranzactiile in ziua respectiva, fara a se face referire la cotatiile efective.

Cotatiile de bursa pot fi clasificate dupa mai multe criterii:

Din punct de vedere al realizarii tranzactiilor de bursa, cotatiile sunt: efective si nominale.

a) Cotatiile efective, se stabilesc pe baza tuturor tranzactiilor incheiate intr-o perioada data sau
a tranzactiilor selectate pentru caracterizarea situatiei pietei; ele constituie baza pretului mondial la
marfurile de baza si influenteaza sensibil pretul altor marfuri; la bursele de valori cotatiile efective
produc influente hotaratoare asupra evolutiei pietei valutar-financiare-internationale.

b) Cotatiile nominale sunt preturile marfurilor care coteaza curent la bursa, pentru care insa
nu s-au incheiat tranzactii din lipsa de cerere sau oferta, intr-o perioada de cel mult cateva zile. Daca
inactivitatea pentru un produs este de numai o zi sau doud, cotatia nominala se fixeaza in functie de
ultimul nivel al cotatiei efective. In cazul in care perioada de inactivitate este mai indelungati, pe
langa nivelul de incheiere se iau in considerare si tendintele manifestate la marfurile apropiate, care
au cotat 1n acea perioada.

Dupa modul de calcul, cotatiile pot fi: medii, limita si de lichidare.

a) Cotatiile medii reprezinta media preturilor unei marfi pentru care s-au incheiat tranzactii la
bursa, in cazul cotatiilor efective, sau media preturilor la care marfurile au fost oferite sau solicitate,
in cazul cotatiilor nominale.

b) Cotatiile limita reprezintd, pe de o parte, media preturilor maxime, iar pe de alta parte,
media preturilor minime ale marfurilor comercializate la bursa. De obicei, nici cursurile de deschidere
si de incheiere si nici cele medii ale zilei incheiate nu sunt reale, ele avand rolul de a caracteriza
situatia pietei, servind totodata ca baza de decontare a tranzactiilor la termen si de evaluare a riscurilor
ce caracterizeaza diferite tranzactii.

¢) Cotatiile de lichidare sunt publicate de casele de compensatie sau de oficiile de decontare,
in vederea facilitatii lichidarii tranzactiilor la termen. Acestea reprezinta, de regula, diferentele de
cursuri pentru tranzactiile la termen si au intotdeauna un caracter oficial. La unele burse se stabileste
si cresterea sau scaderea maxima a cotatiilor permise de regulament pentru o singura sedinta - /imit
up/down.

Tinand seama de momentul publicarii, cotatiile pot fi: oficiale si neoficiale.

a) Cotatiile oficiale sunt anuntate dupa incheierea sesiunii de dimineata.

b) Cotatiile neoficiale sunt publicate dupd incheierea sesiunii de seara si nu sunt luate in
considerare la Incheierea contractelor pe termen lung, dar sunt un indiciu pentru tendinta preturilor
din ziua urmatoare.

Publicatiile de specialitate si unele cotidiene comunica, pe langa cotatii, si tendinta bursei,
prin care se estimeaza continutul si sensul actiunii factorilor care influenteaza asupra preturilor si care
determina evolutia viitoare a acestuia. Daca sunt perspective de ridicare a preturilor, tendinta bursei
este denumita “solida” (strong), daca se asteapta o scadere a preturilor, ea este “"moale” (weak), iar
daca nu se prevede o schimbare a acesteia atunci tendinta este mentinuta.

Indici de preturi folositi pe baza cotarilor la burse. In tranzactiile de bursa se opereazi cu o
serie de preturi care poarta denumiri diferite.
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a) Basis price, reprezinta pretul convenit intre vanzatorul si cumparatorul unei optiuni la care
aceasta devine operanta. Basis price este, de obicei, pretul curent al pietei pentru un produs cu termen
de livrare identic cu termenul la care se vinde optiunea.

b) Closing price este pretul intr-un contract de bursa, stabilit la inchiderea zilei.

c¢) Closing range este pretul tuturor contractelor stabilit la inchiderea zilei.

d) Delivery price este pretul fixat de casa de clearing pentru facturarea livrarilor in executarea
in naturd a unui contract de bursa, dar si pretul la care contractul de bursa este decontat cu ocazia
livrarii.

e) Call price este pretul pentru fiecare lund de livrare, determinat prin strigari sau controlul
presedintelui.

Toate institutiile bursiere din lume calculeaza si urmaresc un indice bursier propriu, acesti
indici se bucurd de o atentie deosebita pe piata internationala. Fireste exista diferente notabile atat in
privinta modului de determinare, cat si in privinta fortei lor de influentd asupra economiei mondiale;
acest din urma aspect depinde Intr-o masura decisiva de Insasi standing-ul bursei respective. Cel mai
relevant indice folosit la bursa, este considerat indicele Dow Jones. Acesta apare sub diferite forme:
Dow Jones Industrial Average, Dow Jones Transportation Average, Dow Jones Ultility Average, in
functie de domeniul de activitate pentru care se calculeaza'%,

Dow Jones Industrial Average este un indice bursier considerat “barometru” al principalei
burse de pe Wall Street “New York Stock Exchange”; acesta arata, printr-o singura cifra, situatia
dintr-un anumit moment a pietei financiare pe care o constituie bursa de titluri de valoare (actiuni,
obligatiuni, certificate de investitii etc.). Indicele este calculat ca medie a valorii de piata, a titlurilor
emise de cele 30 companii americane reprezentative, care sunt cotate la New York Stock Exchange
si al caror puls este apreciat ca relevant pentru diversele ramuri industriale in care acestea actioneaza.
Denumirea indicelui provine de la compania care a initiat calcularea indicelui si care se constituie
prin fuzionarea a doud firme purtand numele celor doi asociati: Dow si Jones.

Fiecare din titlurile emise de cele 30 de companii intra, potrivit unei “chei” (sistem cifric care le
face comparabile), in “cosul” de calcul al indicelui, valoarea in puncte a acestuia fiind influentata, intr-o
anumitd masura de evolutia preturilor in dolari ale fiecaruia dintre titlurile respective. Valoarea in puncte,
la un moment dat, a indicelui Dow Jones este semnificativa doar prin comparatie cu valori anterioare ale
acestuia. La introducerea indicelui Dow Jones, valoarea sa a fost considerata conventional egald cu 100 de
puncte dar ulterior aceasta valoare a crescut considerabil. Sporirea reflecta atat majorarea pretului de piata
al titlurilor (ca expresie a interesului fatd de detinerea de titluri ale unor companii in expansiune), cat si
cresterea 1n sine a pretului nominal al titlurilor (valoarea inscrisa pe titluri), ca efect, cel putin in parte, al
deprecierii inflationiste a dolarului.

Scéaderea indicelui exprima reducerea preturilor de piata ale titlurilor componente (sau ale
unora din ele), in urma unor dificultdti ale companiilor sau efectele unor evaludri economice ori
financiar-monetare nefavorabile!””. Indicele Dow Jones este urmirit de oamenii de afaceri din
intreaga lume, aceasta cu atat mai mult cu cat experienta a ardtat ca scaderile importante ale indicelui
Dow Jones au marcat declansarea unor fenomene de criza sau a unor crize economice in toatd regula.

Indicele Financial Times, folosit de bursa de valori din Londra, apare sub trei forme: Financial
Times All-Share Indes, bazat pe cotatiile zilnice ale actiunilor a 150 de firme engleze; Financiar
Times Industrial Ordinary Share Index, determinat pe baza cotatiilor actiunilor a 30 de societati

198 Pascal Gorby - Les indices boursiers, PUF, 1990, Paris, pag. 39-45.

199 Pe fondul unor cresteri sistematice, indicele Dow Jones a cunoscut de-a lungul anilor, permanente oscilatii, uneori
abrupte. Astfel, la inceputul anilor ‘50, indicele avea valori cuprinse intre 350 si 500 de puncte, cu scaderi, in unele
perioade sub 300 de puncte. in anii ‘60 valorile au crescut la 600-700 puncte, inregistrandu-se, insi si reculuri temporare
sub 550 puncte. In anii <70, indicele a trecut, pentru prima dati, de 1.000 puncte, scizand adeseori insa sub 700 puncte si
chiar sub 600 puncte. in anii ‘80, indicele a inregistrat o crestere puternica, urcand la 2.000 de puncte si ajungand chiar
la 2.700 de puncte, dar nu atat ca efect al unor evolutii economice favorabile, ci al unor tendinte specifice cu caracter
speculativ. In octombrie 1987, la cea mai substantiald scidere intervenita intr-o singura zi (19 oct. - de la 2.247 puncte la
1.724 puncte in numai 7 ore) de peste 500 puncte (peste 22%) din intreaga istorie a bursei newyorkeze; in ianuarie 2018,
valoarea indicelui a sarit pentru prima datd de valoarea de 26.000 puncte, osciland la finalul anului Intre 24.000 si 26.000
de puncte.
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reprezentative pentru industria Marii Britanii; Financial Times Actuaries Index, care are o baza mai
larga de calcul decat primele doua forme.

Indicele Moody (Index of Staple Commodities), indice de preturi al materiilor prime ce
sintetizeaza miscarea preturilor la 15 produse de mare interes pentru piata S.U.A. si, de fapt, pentru
piata mondiala: porumb, grau, bumbac, zahar, cafea, cacao, cauciuc, land, matase, porci, piei, otel,
cupru, argint, plumb. Acest indice este calculat de o societate americana privata, specializata in studii
financiare.

Indicele Reuter (Reuters Commodity Index), este calculat, incepand din anul 1933, de catre
agentia de stiri cu acelasi nume, pe baza preturilor la 17 materii prime cu ponderi insemnate in
importul Marii Britanii (grau, bumbac, cafea, lana, porumb, orez, carne de vitd, soia boabe, cacao,
arahide, zahar, cauciuc, cupru, zinc, plumb, cositor).

Pe baza cotatiilor de bursa, ONU calculeaza indici de preturi: “Price Index of Primary
Commodities” (indicele de preturi pentru materii prime), care cuprinde primele cinci sectiuni ale
nomenclatorului S.P.T.C., “Price Index of None-ferrous Base Metals” calculat pentru aluminiu,
cositor, cupru, nichel, plumb si zinc.

Dupa scopul urmarit la incheierea contractului, operatiunile de bursd sunt efective,
speculative si de acoperire si tranzactii cu optiuni.

a) Operatiunile efective pot fi la vedere sau la termen. Cele dintai au ca obiect tranzactii de
marfuri care, de reguld, au livrare si plata imediatd numite operatiuni “spot” (la disponibil). Acestea
se caracterizeaz prin faptul ci, imediat'!® dupi stabilirea pretului are loc livrarea mirfii si, respectiv,
plata acesteia. Totusi, unele operatiuni efective pot fi “la termen” (cash forward): tranzactiile
referitoare la “marfa plutitoare”, aflatd “in drum”, cele incheiate pentru marfuri depozitate in porturi
“de peste mari” sau operatiunile Incheiate pentru acele marfuri care vor fi livrate la una sau mai multe
date viitoare.

Tranzactiile efective pot fi incheiate prin Intelegeri detaliate intre parti sau sunt reglementate
prin contracte tip, fiindu-le specific faptul ca ele se realizeaza in afara mecanismului tranzactional
propriu al bursei si detin o pondere redusa in activitatea bursiera.

Operatiunile la termen (futures) constau in aceea ca operatorii isi asuma obligatia de a preda
(la vanzare) sau a prelua (la cumpdrare) o anumita cantitate de marfa, la o data ulterioara (1 luna, 3
luni, 6 luni etc.), la pretul stabilit in momentul incheierii contractului. La scadenta, livrarea nu are loc
efectiv, ci se deconteaza diferenta de pret care s-a format la bursa intre ziua Incheierii tranzactiei si
ziua executarii.

Contractele futures!!! prezintd mai multe caracteristici:

in primul rand, intr-un contract futures conditiile contractuale sunt standardizate in ceea ce
priveste natura activului de baza (o anumita calitate a marfii) si cantitatea contractuald, numita si
unitate de tranzactii sau lot (de exemplu, 5000 busheli). Toate contractele futures pe acelasi activ
standardizat formeaza un gen de contracte futures; de exemplu, contractele pe grau negociate la
CBOT formeaza genul denumit grdu futures (engl. wheat futures).

Totodata, fiecare contract futures are un anumit termen de executare, mai precis o luna in care
urmeaza sa aiba loc lichidarea. Lunile de livrare sunt prestabilite si coteaza la bursa, iar contractele
pe un anumit activ cu aceeasi scadentd formeaza o specie a contractului futures pe acel activ. De
exemplu, contractele pe grau cu scadenta in mai formeaza specia grdu futures mai.

Prin urmare, cand vorbim de contractul futures avem in vedere multimea contractelor de un
anumit gen si care au o anumitd luna de livrare. Aceste contracte sunt reciproc substituibile pentru ca
obiectul lor este un activ omogen din punct de vedere calitativ, definit in mod unitar in termeni
cantitativi, toate avand aceeasi scadentd; ele sunt contracte standardizate.

In al doilea rand, pretul contractelor futures se stabileste in bursd prin procedura specifica de
negociere §i contractare a acestei piete organizate. Pretul este expresia raportului dintre cererea si
oferta pentru fiecare contract standardizat (acelasi activ de baza, aceeasi scadentd) si el variaza zilnic,

110 Nu chiar instantaneu, ci intr-un termen maxim de 48 de ore.
1 Vezi 1. Popa, Tranzactii Comerciale Internationale, Ed. Economicd, Bucuresti, 1997.
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in functie de conditiile pietei. Ca atare, valoarea contractului (data de produsul dintre pretul unitar si
unitatea de tranzactie) nu mai este fixa, ca in cazul contractului forward, ci este variabila. De aici
rezultd una din caracteristicile definitorii ale contractului futures si anume faptul ca acesta este zilnic
actualizat sau "marcat la piata" (engl. market to market), astfel incat pierderile uneia din partile
contractante sunt transferate ca venituri celeilalte parti.

in al treilea rand, contractul futures poate fi executat prin livrare efectivd, dar aceasta
reprezinta exceptia in tranzactiile bursiere. In mod normal, cel cu pozitie long isi poate lichida pozitia
printr-o vanzare, in timp ce detindtorul unei pozitii short si-o poate acoperi printr-o cumpdrare. in
schimb, operatorii rdmasi cu pozitii deschise pand in ultima zi de tranzactii, vor intra automat in
procesul executarii contractului, prin predarea activului care std la baza acestuia.

Prin trasaturile sale: caracter standardizat, valoare de piatd si negociabilitate pe piata
secundard la bursd, contractul futures se defineste ca un titlu financiar (valoare mobiliard), dar unul
derivat, constituit pe un activ de baza, care poate fi o marfa, o valuta, un instrument financiar etc.

Lichidarea contractului futures pe marfa se poate face in doua modalitati: prin livrare, adica
prin predarea / plata marfii, sau prin lichidarea pozitiei, adica prin compensare cu o operatie de sens
contrar.

La CBOT, fiecare contract futures are o anumitd lund de livrare, cand urmeaza sa se faca
executarea 1n natura. Firmele broker, membre ale casei de compensatie, trebuie sa prezinte acesteia
situatia clientilor lor care detin pozitii deschise pentru luna respectiva. Livrarea se poate efectua in
oricare din zilele lucratoare ale lunii de livrare, la optiunea vanzatorului.

In cazul in care detinatorul unei pozitii deschise nu isi anunta intentia de livrare (cu doua zile
inaintea ultimei zile de livrare), casa de compensatie va lichida automat contractul, ficand
regularizarea in ultima zi de bursa a lunii.

Lichidarea contractului prin livrare efectivd a marfii reprezintd o cotd redusa din ansamblul
tranzactiilor futures. Cei mai multi isi inchid pozitiile Inainte de expirarea contractului, prin
compensare, iar casa de compensatie si brokerii procedeaza la regularizarea contractului. Contractele
futures nu sunt deci o modalitate frecventa de cumparare efectiva a unei marfi; mai mult, ele prezinta
un dezavantaj pentru cumpdrator, deoarece vanzatorul este cel care are optiunea livrarii marfii fizice.
Intr-adevar, vanzitorul poate preda marfa in oricare din zilele lucritoare din luna livririi, are
latitudinea sa aleaga locul livrarii (oricare din punctele de livrare stabilite de bursd) si poate preda
oricare din sorturile de marfa admise la contractul respectiv. Pentru cumpdrare de marfa cu livrare
efectiva la termen se utilizeaza contractele cash forward, incheiate in afara bursei.

Atunci cand, asa cum se Intampla in majoritatea cazurilor, deschiderea unei pozitii se face nu
cu intentia de a preda / primi marfa care face obiectul contractului, ci numai pentru a beneficia de
diferentele favorabile de pret la bursa, clientul actioneaza ca un investitor care mizeazd o suma de
bani (marja initiald) in speranta obtinerii de profit. Deoarece nivelul marjei este foarte redus in raport
cu valoarea contractului, investitiile in contracte futures au un important efect de levier, adica sunt
intens multiplicatoare. Prin urmarirea marjei curente, brokerul se asigurd in fiecare zi de existenta
unei garantii din partea clientului care sa acopere pierderile rezultate dintr-o miscare adversa a pietei
(cand clientul este long si piata scade sau cand este short si piata creste).

Cea mai importantd functie a pietei la termen este de a-i proteja pe operatori de fluctuatia
preturilor pe piata fizica, permitindu-le sa adopte o pozitie inversa celei detinute pe aceastd piata.
Operatorii se comporta diferit pe piata la termen, dupa cum detin produse fizice sau doresc sa vanda
marfa pe care nu o au inca. In primul caz, ei vor si-si ocroteasca marfa contra unei scideri a pretului,
iar in cel de-al doilea caz, doresc sd-si protejeze viitoarele achizitii de o crestere a preturilor. Daca
operatorul adopta pe piata la termen o pozitie de cumpardator net (pentru a evita efectele cauzate de
cresterea pretului) se spune ca el detine o pozitie long. Daca, dimpotriva, adopta o pozitie de vanzator
net, se spune ca detine o pozitie short.

Pentru o mai buna intelegere a acestor operatiuni vom ilustra in urmatorul exemplu''? o
operatiune futures pe o pozitie long:

Sa presupunem cd un investitor cumpara futures 50 de contracte a 5.000 busheli grau la 400

112 Vezi 1. Popa, Tranzactii Comerciale Internationale, Ed. Economicd, Bucuresti, 1997, p. 386-387.
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centi/bu. Tinand seama de faptul ca marja initiala este de 10%, la o valoare a contractului de 1.000.000
USD (50 contracte x 5000 bu x 400 centi/bu) el va depune o marja de 100.000 USD.

Cum pe parcursul deruldrii operatiunii valoarea contractului variazd in raport cu evolutia
pretului la grau, brokerul urmareste zilnic mentinerea unei marje curente suficient de mare pentru a
asigura acoperirea riscurilor legate de tranzactie. Marja curenta (mc) se calculeaza in felul urmator:

M. = Go+P-P’
unde:
G. - garantia cash depusa initial,
P - profituri din pozitiile deschise;
P’ - pierderi din pozitiile deschise.

In cazul prezentat mai sus pot si apara doua situatii, dupa cum pretul graului este in crestere
sau in scadere.

Curs in crestere. Daca pretul graului sporeste la 450 centi/bu, valoarea contractului ajunge la
1.125.000 USD (250.000 bu x 450 centi/bu) iar, in urma marcarii la piata, clientul castiga 125.000
USD ((4,50-4,00) USD x 50 contracte x 5.000 bu); ca atare, marja curenta se ridica la 225.000 USD
(100.000 Ge + 125.000 profit). Investitorul va primi automat in cont 112.500 USD (125.000 USD
(profit) - 12.500 USD (suplimentar pentru garantie)), suma ce reprezinti excedentul de marja. Intr-
adevar, la valoarea curenta de 1.125.000 USD, marja sa trebuie sa fie de numai 112.500 USD (adica
10 %), restul fiind la dispozitia clientului.

e saretraga total (sau partial) fondurile ramase la dispozitia sa;

e sa cumpere cu excedentul de marja alte contracte futures; in cazul de mai sus, cu 112.500
USD poate sa mai achizitioneze inca 50 de contracte. (La aceasta valoare a marjei el poate cumpara
contracte in valoare de 1.125.000 USD, iar cum pretul unui contract este de 4,50 USD/bu x 5.000 bu,
rezultd 1.125.000 USD / (4,50 USD/bu x 5.000 bu) = 50 contracte).

¢ sa lichideze pozitia sa deschisa, vanzand cele 50 de contracte cumparate initial si ramanand
cu un castig net de:

(4,50 - 4,00) USD x 250.000 bu = 112.500 USD,

la care se adauga cei 100.000 USD reprezentand garantia restituita.

Se observa ca, mizand 100.000 USD ca garantie, investitorul poate obtine un profit de 112.500
USD; daci deducem costurile, si zicem, 2.500 USD''3, rezulti o rati a profitului de 110%.

Curs in scddere. In cazul in care cursul scade, cel care detine o pozitie long va fi dezavantajat.
Daca, de exemplu, cursul ajunge la 380 centi/bu, marja clientului se reduce la 50.000 USD, deoarece
din suma cash depusa initial (100.000 USD) se deduce rezultatul marcarii la piata:

(4,00-3,80) USD x 250.000 bu = 50.000 USD

Dar, la valoarea curenti a contractului de:

3,80 USD x 250.000 bu = 950.000 USD

el ar trebui sa aiba o marja de 95.000 USD (10 %). Deoarece marja clientului a scdzut sub 3/4
(adica 7,5 % din valoarea contractului) din nivelul stabilit pentru marja initiala (50.000 USD/950.000
USD = 5,3 %), casa de compensatie solicitd o marja suplimentara din partea brokerului, iar acesta
face un apel in marji la adresa clientului. In cazul nostru, clientul va trebui sa depuni inca:

3,80 USD/bu x 250.000 bu x 10 % - 50.000 USD = 45.000 USD

Dacd investitorul face aceasta depunere, el se va incadra in nivelul marjei si isi va putea
mentine pozitia long pe cele 50 de contracte (dar cu pretul unei cheltuieli suplimentare, expresie a
pierderii inregistrate la tranzactia la termen).

Apelul in marja are ca scop compensarea cu o garantie suplimentara a deteriorarii pozitiei
clientului ca urmare a evolutiei nefavorabile a cursului bursei. Dacd investitorul nu rdspunde apelului
in marja, brokerul va lichida o parte din contractele acestuia, vanzand futures in contul clientului si
restabilind nivelul de garantie impus.

In exemplul dat, brokerul trebuie si vanda cel putin doud contracte, in urma operatiunii

13 In toate cazurile trebuie 1nsd si se tind seama si de costurile operatiunii, reprezentate de comisioane si taxe

193



respective ramanand cu o pozitie long in valoare de:
48 contracte x 5.000 bu x 3,80 USD/bu=912.000 USD
si cu 0 marja curentd de:
50.000 USD + 2 contracte x 5.000 bu x 3,80 USD/bu = 88.800 USD

ceea ce inseamnd cd marja reprezinta o garantie de 9,7% din valoarea contractului.

Intre cotatiile la termen si cotatiile spot din tranzactiile la disponibil exista o anumita corelatie.
Astfel, in general, cotatiile la termen sunt superioare celor la disponibil, diferenta dintre ele fiind
denumitd contango (report). Marimea acestuia reflectd cheltuielile cu finantarea, depozitarea si
asigurarea marfii pe perioada de valabilitate a contractului la termen. Uneori, cand au loc reduceri ale
productiei, calamitati naturale, sciderea masiva a stocurilor, achizitii mari de produse (materii prime)
de catre fabricantii de produse finite (de exemplu, din metal), preturile spot pot fi mai mari decat cele
la termen. In acest caz avem de a face cu o “piatd inversa”, iar diferenta dintre cotatia spot si cea la
termen se numeste backwardation (deport). Spre deosebire de contango, marimea backwardation-ului
nu poate fi prevazutd. Contango, reprezinta o diferenta pozitiva intre cotatiile la termen §i cele la
disponibil (cotatia la disponibil fiind mai micd), in timp ce backwardation este o diferentd negativa
(cotatia la disponibil fiind mai mare).

b) Operatiuni speculative. Aceste operatiuni urmaresc obtinerea unui castig ca urmare a
diferentelor de pret intre momentul incheierii contractelor si momentul lichidarii lor. Operatiunile
speculative la termen se clasifica, dupa speranta operatorilor intr-o anumita tendintd a bursei, in: “a
la hausse” (la crestere) si “a la baisse” (la scadere).

e Operatiuni “a la hausse” constau in faptul ca initiatorul acesteia cumpara marfa la o
anumita data (to), iar livrarea/plata se va face ulterior (t;); el spera ca in intervalul to - t; (de la
cumpdrare pana la livrare) pretul va creste. Daca previziunea sa se realizeaza, el revinde marfa in
momentul livrarii (t1) la pretul mai mare al zilei, inregistrand astfel un castig.

e Operatiunea “a la baisse” consta in aceea ca operatorul vinde marfa la o anumita data (to)
cu termen de livrare ulterior (t1); el estimeaza o scadere a pretului in acest interval. Daca previziunea
sa se adevereste, speculantul va castiga, intrucat poate cumpara marfa, pe care s-a angajat sa o livreze,
la pretul mai mic la scadenta (t1).

Aceste doua tipuri de operatiuni stau la baza tuturor tranzactiilor de bursa cu caracter
speculativ.

Operatiunile speculative mai pot fi: operatiuni ferme si operatiuni conditionate.

- Operatiunile ferme constau in faptul cd cele doua parti contractante convin sa-si
indeplineasca farda rezerve, dupd o anumitd perioada de timp, obligatiile asumate prin contract,
indiferent de rezultatele cu care acestea se finalizeaza.

- Operatiunile conditionate presupun corelarea indeplinirii obligatiei la termen, de anumiti
factori. Aceste obligatiuni, la randul lor, sunt de mai multe feluri: operatiuni cu prima (reziliabile),
report, deport si stellage.

Operatiunile cu prima se caracterizeaza prin faptul ca vanzatorul sau cumparatorul 1si rezerva
dreptul de a rezilia contractul, achitand o suma de bani, numita primd, in cazul in care previziunea
referitoare la evolutia pretului nu s-a indeplinit. Astfel, la scadentd, cumparatorul are dreptul sa
cumpere efectiv marfa sau sa renunte la contract, abandonand vanzatorului o prima. Vanzatorul nu
accepta sa ramana la libera alegere a cumparatorului decat daca beneficiaza de un curs mai ridicat
fatd de cursul la termen practicat in acel moment; el trateaza deci prin intermediul unui ecart de curs.
Contractul cu prima are scadentad fixa. Valoarea primei nu este lasata la libera apreciere a partilor,
Casa de clearing normalizeaza si revizuieste periodic valoarea primelor.

Dupa cum vanzatorul sau cumparatorul isi rezerva dreptul de a rezilia contractul, operatiunea
poate fi: cu prima simpla “a la baisse” - vanzatorul isi rezerva dreptul rezilierii; cu prima simpla “a la
hausse” - cumparatorul are acest drept al rezilierii; cu prima dubla (dubld optiune) speculantul se
poate declara la scadenta fie vanzator, fie cumparator, in functie de evolutia preturilor, si apoi poate
opta pentru finalizarea sau rezilierea contractului.

Operatiunile cu prima a la hausse. Cumpdaratorul pliteste o primd conventionald si 1si
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cumpara dreptul de a opta fie pentru livrare, fie pentru realizarea contractului. De exemplu, pretul
unui produs este de 70 dolari si prima este de 3 dolari. Speculatorul cumpara la termen la pretul de
73 dolari, din care prima este de 3 dolari. Acest pret se scrie 73/3 si se citeste 73 din care 3. Cu un
anumit termen Tnainte de scadenta livrarii, el trebuie sa-si formuleze optiunea de a cumpara sau de a
rezilia contractul. Sa presupunem cad termenul de optiune este 15 august, iar cel de livrare 1
septembrie. Daca la 15 august (sau pana la 15 august) pretul creste la 74, 75, 76, ..., cuamparatorul se
va declara pentru executarea contractului, Intrucat el realizeaza un castig dintre pretul la care a
cumparat si pretul pe care il poate obtine din vanzarea propriului contract la pretul majorat. Daca
pretul scade sub 70 dolari, cumparatorul va abandona prima si va iesi din contract. Daca pretul va fi
de 70 de dolari 1i va fi indiferent daca reziliaza sau nu contractul intrucat pierderea va fi tot de 3
dolari. Intre 70 si 73 dolari va opta pentru executarea contractului pierderea fiind mai mica de 3
dolari. Daca pretul va fi de 73 dolari, el va cere executarea contractului neavand nici castig, nici
pierdere.

Operatiuni cu prima a la baisse. Vanzatorul plateste o primad conventionala si isi cumpara
dreptul de a opta fie pentru executarea contractului, fie pentru rezilierea lui la un termen anterior
termenului de executare, abandonand prima. De exemplu, pretul unui produs este de 80 dolari si prima
este de 4 dolari. Speculantul incheie un contract prin care se angajeaza sa vanda produsul respectiv,
peste trei luni, la pretul de 78 dolari. Cu 15 zile Tnainte de livrare el se angajeaza sa opteze fie pentru
executarea contractului, fie pentru reziliere. Daca la data optiunii pretul a scazut sub 78 dolari la 75,
74,73, ..., el va opta pentru executare intrucat va cumpara propriul contract la un pret mai mic decat
cel de véanzare, realizand un beneficiu. in cazul in care la data optiunii pretul va fi mai mare de 80
dolari el va abandona prima si va iesi din contract. Daca pretul va fi de 80 dolari, 1i va fi indiferent
daca cere executarea sau realizarea, pierderea fiind aceeasi de 4 dolari. Dacd pretul va fi intre 78 si
80, va cere executarea contractului, pierderea fiind mai mica de 4 dolari, iar daca va fi de 78 va cere,
de asemenea, executarea Intrucat nu va avea, nici pierdere nici castig.

Operatiuni cu primd dubld. In cazul unor asemenea operatiuni, speculantul se va declara
cumparator sau vanzator in ziua lichidarii. De exemplu, daca in ziua incheierii operatiunii pretul este
de 50 dolari, iar prima este de 2 dolari, in ziua optiunii el va opta ori s vanda cu 48 ori sa cumpere
cu 52 dolari. Daca pretul creste la 53, 54, 55, ..., se va declara cumparator. Daca pretul scade la 47,
46, 45, ..., se va declara vanzator. Se va declara cumparator si in cazul in care pretul va fi de 52
neavand castig. La pretul de 51 are pierdere mai micd decat prima, iar la 50 pierderea este egala cu
prima si In consecintd se va declara tot cumpardtor. La scaderea pretului sub 50 se va declara vanzator,
avand o pierdere mai mica decat prima, iar scaderea pretului la 48 nu-i aduce nici castig, nici pierdere
si se va declara tot vanzator.

Operatorul care la scadentd nu-si vede indeplinitd previziunea initiala referitoare la evolutia
pretului are posibilitatea de a efectua si alte tipuri de operatiuni (dupa cum urmeaza).

Operatiunea report este initiatd de cumparatorul “a la hausse”. Ea presupune preluarea marfii
la termenul stabilit si punerea ei in gaj pentru obtinerea de credite pentru plata sau mobilizarea
propriilor fonduri, speculantul asteptand in continuare cresterea preturilor.

Operatiunea deport este inversa operatiunii report, fiind initiata de vanzatorul “a la baisse”.

Operatiunea “stellage” presupune existenta a doud pozitii diferite: cea a vanzatorului de
stellage, care mizeaza pe stabilirea preturilor intre doua limite fixate in prealabil si a cumparatorului
de stellage, care “preia acest stellage”, presupunand o variatie a pretului in sensul cresterii sau scaderii
lui dincolo de aceste limite. La scadentd, cumparatorul poate alege intre o cumparare la pretul cel mai
mare sau o vanzare la pretul cel mai mic prevazut in stellage.

Filiera este o operatiune la termen, 1n care marfa achizitionata de cumparatorul la termen este
vandutd inainte de ziua lichiddrii prin mai multe operatiuni succesive. In ziua lichidarii, ultimul
cumparator se adreseaza vanzatorului initial pentru executarea vanzarii. Pentru a tine evidenta trecerii
marfurilor de la un cumparator la altul se intocmeste un document denumit filiera (“notice of
delivery”). Acest document, admis de vanzatorul initial, este un titlu la ordin, care reprezintd o
cantitate de marfa livrata la un anumit termen si care se transmite prin gir sau andosare. Filierele se
intocmesc pe loturi sau partizi de marfuri. In ziua lichidarii, ultimul posesor obtine livrarea prin casa
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de lichidare, iar aceasta deconteaza, prin cumparatorii intermediari, diferentele de pret, adica diferenta
dintre pretul cu care fiecare dintre ai a cumparat si cel la care a vandut mai departe lotul de marfa.
Uneori se intdmpla ca filiera, in evolutia ei, sa fie rdscumpdratd de vanzatorul initial (creatorul
filierei), nemaiavand loc nici o deplasare de marfa. in decontirile cumparitorilor intermediari se
stabilesc numai profiturile, respectiv pierderile acestora.

¢) Operatiuni de hedging (de acoperire)

Definitia cea mai concentratd a operatiunii de hedging este asigurarea pretului la bursa de
marfuri printr-o operatiune inversa celei de cumparare sau vanzare.

In esenta orice operatiune de hedging porneste de la ideea de a fi protejat impotriva riscurilor
de pret la 0 anumitd marfa, pe o perioada determinata de timp. Luam ipoteza ca detinem o cantitate
apreciabila de marfa de bursa si ne propunem sa-i asigurdm protectie fatd de o posibild reducere a
pretului, deci o protectie a valorii ei de inventar pe o perioada de 10 luni. In situatia ca vindem
cantitatea de marfa disponibila prin contracte “futures”, cu livrare peste 10 luni ne credm un caz
favorabil, de a fi in masurd sd alegem preturile de vanzare convenabile si sd realizdm ceea ce se
numeste deschiderea unei operatiuni de hedging. Daca in decursul acestor 10 luni are loc un declin al
preturilor pe piata fizica, atunci acelasi declin se va realiza si la contractele “futures”. Profitul ce se
inregistreaza la bursa prin cumpararea la un pret mai scazut a contractelor anterioare de vanzare este
aproximativ egal cu pierderea pe piata fizicd pe care o neutralizeazd. Daca insd presupunem ca
preturile la marfa disponibila in loc sa scada au crescut, atunci, in acest caz, profitul ce se realizeaza
pe piata fizicd este anulat de pierderea Inregistratd la cumpararea contractelor “futures” la preturi
superioare celor vandute.

Intrucat in mod practic preturile dintr-un contract “futures” fluctueaza in paralel cu cele de pe
piata fizica la aceeasi marfa, hedgingul se va realiza:

e fie prin vanzarea unuia sau mai multor contracte “futures” in scopul eliminarii sau cel putin
diminuarii riscului de reducere a valorii marfii detinute pe piata fizica;

e fie prin cumpdrarea unuia sau mai multor contracte “futures” in vederea eliminarii sau cel
putin diminudrii riscului unei posibile majorari a valorii marfii nedetinute inca, dar care
urmeaza sa fie contractatd in mod cert.

Astfel, avem cele doua tipuri de operatiuni de hedging: short hedging si long hedging (vezi si
subcapitolele 5.4.2. 51 5.5.4.).

Short hedging (hedging de vanzare) - aceastd operatiune constd in vanzarea la termen a
intregii cantitati de marfa al cérei nivel de pret dorim sa-l pastrdm. Contractul la bursd se va incheia
la nivelul cotatiei din momentul semnarii lui. Apoi intreaga cantitate vanduta va fi rascumparatd de
la bursd printr-unul sau mai multe contracte pentru cantitdti fractionale in functie de necesitati
practice.

Iustrdm in continuare un exemplu''* de short hedging construit prin tranzactii incheiate in
scopul elimindrii sau cel putin a reducerii riscurilor ce ar rezulta din fluctuatiile adverse de pret pe
perioada stocarii marfii.

Se presupune ca la data de 1 iulie, proprietarul unui siloz cumpara de la un fermier cantitatea
de 5.000 busheli de grau la pretul de 4,25 USD/bu. Acest pret a fost determinat deducandu-se din
cotatia bursei din Chicago de 4,50 USD/bu, costurile de transport, de manipulare la siloz etc. Pana in
momentul in care proprietarul silozului revinde graul, el este 1n pozitia speculatorului, pretul pe piata
graului putand cadea brusc.

Se admite, in continuare, cd de data aceasta proprietarul silozului nu intentioneaza sa actioneze
ca un speculator si ca se multumeste cu profitul ce-1 realizeaza din operatiuni curente. El va incheia
deci, la bursa din Chicago, un contract “futures” de vanzare pentru cantitatea de 5.000 busheli de grau
cu livrare, de exemplu, decembrie la 4,50 USD/bu. In momentul in care a realizat o astfel de vanzare
“futures” el este “hedged”, adica asigurat.

114 C. Fota, Bursa la dispozitia intreprinzatorului, Editura Mondo-ec, Craiova, 1992, p.66-67.
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Doud luni mai tarziu, la data de 1 septembrie, proprietarul silozului vinde unui morar
cantitatea de 5.000 busheli depozitata in silozul sau, dar la aceasta data preturile pe piatd au cdzut cu
20 de centi/bu.

Daca proprietarul silozului nu ar fi incheiat operatiunea de hedge, pierderea ar fi fost de 20 de
centi/bu x 5.000 = 1.000 USD. in aceeasi perioad insa, preturile “futures” la Bursa din Chicago,
pentru luna decembrie au scazut, de asemenea, cu 20 de centi pentru fiecare bushel.

Deci vanzarea in acoperire la bursd la 4,50 USD/bu ii poate aduce acum, prin cumpararea
propriului contract, un profit de 20 centi, care anuleaza pierderea de aceeasi dimensiune de pe piata
fizica. In cazul in care in perioada 1 iulie - 1 septembrie preturile pe piata cresc cu 20 de centi, atunci
se Tnregistreaza un castig cash de 20 de centi x 5.000 busheli = 1.000 USD, dar la bursa, prin
inchiderea operatiunii de hedge pierderea este tot de 1.000 USD.

In acest caz pozitia “futures” s-a lichidat prin cumpararea propriului contract intrucat prin
tranzactia bursierd s-a urmarit un hedging, adica protectia valorii stocului de marfa achizitionat.

Long hedging (hedging de cumparare) - aceastd operatiune constd In cumpdrarea la bursd a
cantitatii de marfa necesara al carei pret se doreste sa ramana constant, apoi intreaga cantitate cumparata
va fi revanduta bursei total sau fractionat, dupa necesitati, la cotatia zilei. In relatia cu bursa el va inregistra
castiguri sau pierderi ce vor fi compensate cu pierderile sau castigurile inregistrate pe piata fizicd din
vanzarile efective.

Hedgingul nu are formule stereotipe, fiecare firma, fiecare om de afaceri, isi construieste intr-
0 anumitd manierd la bursd operatiunile de hedging in functie de scopul urmadrit si de evolutia si
modificarile pietei.

Iata n continuare un exemplu, preluat din Manualul de tranzactii din 1996 al Bursei roméane
de marfuri, in care se urmareste protejarea, prin acoperire, a fluctuatiilor nefavorabile de pret la
materia prima necesara productiei.

Presupunem ca o unitate de morarit are in plan sd cumpere 10.000 busheli de grau in aprilie,
in scopul unei functiondri continue. Managerul firmei este preocupat de faptul ca preturile ar putea
creste in perioada noiembrie - aprilie. Pentru a se proteja, el hotaraste sa faca uz de cunostintele sale
in domeniul bursier.

Managerul apeleaza la un broker de pe piata unei burse de marfuri, intentionand sa realizeze
un hedging. Astfel, el isi deschide o pozitie pe piata futures, de sens contrar pozitiei de pe piata cash,
vanzand contracte futures, pentru grau, cu data expirarii in luna mai.

In momentul respectiv, pe piata cash pretul este de 3,45 USD/bu, iar pretul pe piata futures
este de 3,60 USD/bu.

In aprilie, managerul va proceda la achizitionarea de pe piata cash locala a cantititii de grau
dinainte stabilita, pretul fiind de 3,65 USD/bu. Diferenta (3,65 - 3,45 = 0,20) este recuperatd prin
offsetarea pozitiei de pe piata futures, unde pretul a ajuns la 3,95 USD/bu.

Actionand ca un long hedging, el nu numai ca a protejat pretul, dar a realizat si un profit de
0,15 USD /bu (3,95 - 3,60 = 0,35; 0,35 - 0,20 = 0,15).

Fisa de calcul a managerului aratd astfel:

Piata
| Cash | Futures
Inoiembrie | Pretul actual la grau este de 3,45 USD/bu | Cumpar doud contracte la un pret de
3,60 USD/bu
15 aprilie Cumpar 10.000 busheli de grau la pretul | Vand cele doua contracte la pretul de
de 3,65 USD/bu 3,95 USD/bu
Rezultat -0,20 USD/bu +0,35 USD/bu
Rezultat net -0,20+0,35 =+0,15 USD/bu
Rezultat:
Pretul cash de achizitie 3,65
Castigul/pierderea inregistrata pe piata futures -0,35
Pretul net de achizitie 3,30 USD/bu
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In operatiunile de hedging este importanta notiunea de “baza a preturilor” deoarece in functie
de aceasta se iau deciziile de efectuare a acestor tranzactii. Baza este marimea cu care intr-o anumitd
zi, pretul local cash al unei marfi difera in raport cu pretul futures curent pentru o anumita scadenta.

Baza e formata din doud componente. Mai intai, marimea cu care pretul local al operatorului
este mai redus decat pretul cash la bursa. Aceastd marime depinde de cheltuielile de transport (cu cat
distanta de locul bursei e mai mare, cu atat diferenta e mai mare). Cea de-a doua componenta este
diferenta dintre pretul spot la bursd si pretul futures al aceleiasi marfi (pentru scadenta cea mai
apropiatd). Aceastd diferentd depinde de mai multi factori: cheltuielile de depozitare, cele de
manipulare a marfii, marja de profit a vanzatorilor. Prin urmare,

Baza = pretul cash local — pretul futures

De exemplu, daca intr-o anumita zi pretul futures martie la grau la CBOT este de 2,50 USD/bu,
pretul spot la Chicago este de 2,44 USD/bu si pretul spot local este de 2,20USD/bu, baza este de 30
centi/bu. Ea este formatda din 0,24 USD/bu cheltuieli de transport si 0,06 USD/bu cheltuieli de
depozitare, manipulare si marja de profit.

Daca cererea pentru grau spot creste sau oferta scade, pretul spof se Intareste, ceea ce duce la
intarirea bazei; invers, baza slabeste. Tendinta fireascd a bazei este sa se intareasca, datoritd reducerii
cheltuielilor de stocare; pe masura apropierii lunii de livrare, baza devine mai puternica (ceea ce se
numeste convergentd), astfel Incat in momentul si locul livrarii pretul spot si cel futures sunt in mod
normal identice.

Un operator care are o pozitie long la contractul futures si o pozitie short la marfa va pierde
daca baza se mareste si va castiga dacd ea se micsoreaza. Invers, cel care are o pozitie short in
contractele futures si una long pe marfa, va castiga daca baza creste si va pierde daca ea se micsoreaza.
Prin urmare, un hedger nu face altceva decét sa transforme riscul de pret intr-un risc privind baza.

Hedgingul este o strategie indicatd pentru acoperirea riscului atunci cand preturile la marfa
fizica oscileazd mai mult decat oscileaza baza, situatie care, conform studiilor empirice, este cea mai
frecventa. Pe de alta parte, atunci cand pretul la marfa fizica evolueaza favorabil pentru operator (in
cazul de mai sus creste durabil), acesta poate lichida pozitia futures, raimanand cu o pozitie long pe
marfa si urmarind sd obtind, prin vanzare, un profit comercial cit mai ridicat.

d) Tranzactiile cu optiuni. Privita In general, optiunea poate fi definitd ca un acord prin care
una din parti, vanzétorul optiunii (option seller, writer), acorda celeilalte parti, cumpératorul (option
buyer, holder), dreptul, dar NU si obligatia, de a cumpdra sau vinde un activ (marfa sau titluri
financiare), Tn anumite conditii de pret si la un termen determinat.

Principalele caracteristici ale tranzactiilor cu optiuni in bursa sunt urmatoarele:

e Contractul-tip. Se incheie contracte intr-o forma standardizatd, stabilita, de reguld, de
asociatiile de brokeri/dealeri si acceptata de bursa. Obiectul contractului (optiunii) 1l reprezinta titluri
financiare (actiuni, obligatiuni) la bursele de valori sau instrumente financiare si contracte futures (la
bursele de marfuri).

e Durata optiunii. Este vorba de perioada inauntrul careia optiunea poate fi exercitatd: data
finald pentru exercitarea optiunii se numeste data expirarii (expiration date). In practica, optiunile se
vand pentru perioadele de 30, 60, 90 de zile, pentru sase luni (cele mai frecvente) sau un an.

e Pretul de exercitare a optiunii. Acest pret este stabilit de parti In momentul incheierii
contractului de optiune, reprezentand un pret fixat (de aici denumirea de striking price) la care se
poate exercita dreptul pe care-1 conferd optiunea (exercise price). In principiu, acesta este cursul pietei
pentru titlurile la care se refera optiunea Tn momentul incheierii contractului. Pe pietele americane,
detinatorii de actiuni au dreptul sa le exercite oricand pana la expirare; pe pietele europene, exercitarea
are loc doar in perioada (la data) expirarii.

e Pretul optiunii. In schimbul dreptului care i se confera prin optiune, cumparitorul acesteia
trebuie s plateasca vanzatorului o prima (premium), numita si pretul optiunii.

e Valoarea optiunii. Este determinata de cursul de piatd al activului (marfa, titlu financiar,
indice) asupra caruia poarta optiunea. In cazul optiunilor americane se face distinctie intre valoarea
intrinsecd si valoarea In timp. Valoarea intrinsecd, numitd si valoarea paritard sau de executare, este
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castigul pe care il primeste detinatorul optiunii in cazul exercitarii acesteia, pe care il suportd
vanzatorul optiunii. Cand valoarea unei optiuni este pozitiva, se spune cd acesta este “in bani” (in the
money). Valoarea in timp (despre care se poate vorbi numai la optiunile americane) este valoarea
suplimentard, peste cea intrinsecd a unei optiuni care poate fi exercitatd pand la expirare. Ea este
reflectatd de suma pe care cumparatorul ar vrea s-o plateasca pentru optiune, in speranta cd in timpul
duratei de viatd a optiunii pretul acesteia va creste din cauza schimbarii favorabile a cursului activului
la care se refera.

o Casa de compensatii (clearing) are un rol esential Tn procesul exercitarii contractelor pe
optiuni. Indiferent de statutul sdu (institutie autonoma, in SUA, sau nu), Casa de compensatii joaca
rolul de cealaltd parte (contrapartidd) in toate tranzactiile de acest fel incheiate la bursa. Pentru
membrii casei de compensatii aceasta institutie deschide conturi prin care se efectueaza clearingul.
Toate ordinele de bursa trebuie deci sd ajunga (spre a fi executate) la membrii casei de clearing. La
nivelul unei case de clearing, in mod obligatoriu, numarul contractelor de cumparare trebuie sa fie
egal cu cel al contractelor de vanzare;

e Lichidarea (executarea) contractului se poate face prin: lichidarea, exercitarea sau expirarea
optiunii:

1. lichidarea sau inchiderea pozitiei (closing transaction) se realizeaza prin emiterea unui
ordin de compensare prin care se anuleaza pozitia initiala:

e cumparatorul unei optiuni de cumparare emite un ordin de vanzare a acesteia (a optiunii
de cumpadrare), in timp ce vanzatorul initial al optiunii de cumparare se compenseaza
printr-un ordin de cumparare a optiunii;

e in mod similar se procedeaza si cu ordinele de vanzare (PUT).

Toate ordinele se executa prin casa de compensatie, ceea ce inseamna ca, in contul clientului,
va mai ramane doar rezultatul operatiunii (profitul sau pierderea).

2. exercitarea optiunii inseamna folosirea dreptului pe care-l1 are cumpardtorul asupra
activului suport si se finalizeaza prin predarea de catre vanzator a titlurilor si plata de catre cumparator
a pretului de exercitare (convenit initial); Casa de compensatii care primeste ordinele de exercitare se
ingrijeste de gasirea pozitiilor corespondente care sa permita finalizarea in acest mod a tranzactiei;

3. expirarea (abandonarea) optiunii se produce atunci cand detinatorul optiunii isi mentine
pozitia deschisd pand la scadentd; dupa implinirea scadentei optiunile expirate se radiaza din
evidentele casei de compensatii si ale firmei membre. In cazul cumparitorului optiunii, se
inregistreaza (dupa caz) valoarea intrinseca (cu plus) sau pierderea finala.

La bursa exista doua mari tipuri de contracte cu optiuni: de “cumparare” - call, si de “vanzare”
- put, si mai multe combinatii ale acestora.

Optiunile call (de cumparare). Optiunea “call” este un contract, in forma negociabila, care da
dreptul cumparatorului ca, Intr-o anumita perioada de timp, sa cumpere de la vanzatorul optiunii un
anumit numar de titluri cotate in bursa la un pret stabilit prin contract. Pe de alta parte, vanzatorul
optiunii “call” 1si asuma obligatia de a vinde, in conditiile precizate, titlurile respective
cumparatorului optiunii. Cumparatorul va obtine un castig in toate situatiile in care pretul curent
creste (peste cel de exercitare convenit); vanzatorul castiga in situatiile in care pretul curent scade,
dar castigul sau este limitat la nivelul “primei” pe care o poate ceda cumpdaratorul (atunci cand
pierderea tinde sd devind mai mare decat aceasta).

Optiunile put (de vdnzare) sunt contracte care dau dreptul cumpdratorului optiunii sa
(re)vanda vanzatorului optiunii un anumit numar de titluri cotate la bursa la un pret stabilit (de
exercitare), intr-un interval de timp.

Formele concrete ale tranzactiilor cu optiuni

Investitorii care doresc sd intervind pe piata optiunilor se pot situa pe una din urmatoarele
pozitii de baza:

Cumparator - al unei optiuni de cumparare (CALL)
(pozitie LONG)
- al unei optiuni de vanzare (PUT)
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Vanzator - al unei optiuni de cumparare (CALL)
(pozitie SHORT)
- al unei optiuni de vanzare (PUT)
In cele ce urmeaza vom ilustra fiecare din aceste pozitii pentru a intelege mai bine mecanismul
desfasurarii tranzactiel.

1) Cumpararea unei optiuni de cumparare (pozitie LONG CALL)
Cumparatorul unei optiuni de cumpdarare dobandeste dreptul de a deveni proprietar asupra
unei unitdti de tranzactie (cantitate determinata din activul suport) la un pret fixat (pretul de exercitiu)

in momentul incheierii contractului.

Figura 12. Pozitia LONG CALL

A
Profituri
p
Pret de exercitiu Profit
(Pg) nelimitat
1 »
L
Prima P Cursul activului sunort
____________________ s
Pierderi pretul de exercitiu + prima

Dobandirea acestui drept se face in schimbul primei care se plateste tot la incheierea
contractului. Daca, pana la scadenta, cursul activelor suport creste peste nivelul pretului de exercitiu
plus prima, cumparatorul castigd; daca se mentine intre aceste limite, va pierde (prin exercitarea
optiunii) o suma mai mica decat prima, iar daca se inregistreaza o scadere a cursului, cumparatorul
abandoneazd optiunea pierzand prima. Detindtorul unei pozitii long call mizeaza pe o crestere
puternicd a cursului activului de baza, situatie in care el poate castiga nelimitat. Daca nu exista
crestere, sau dacd scad cursurile, acesta pierde dar limitat, pierderea maxima fiind egala cu prima
platita initial.

2) Vianzarea unei optiuni de cumparare (pozitia SHORT CALL)

Vanzatorul unei optiuni de cumpdrare primeste, la semnarea contractului, pretul optiunii

(prima), care pentru el reprezintd un castig daca actiunile de baza nu-si modifica pretul (sau dacd

acestea scad).

Figura 13. Pozitia SHORT CALL

Profituri

i AN Cas :(PE+prima)
|
1

Prima

[

———=>
Cursul activelor suport: Cas

N\

Pretul de exercitare: Pg

Pierderi nelimitate
Pierderi
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In contrapartida, acesta se angajeazi (pani la expirarea optiunii) si execute, la cererea
cumparatorului, contractul, adicd sd-i predea acestuia, in schimbul pretului negociat initial (pretul de
exercitiu), cantitatea de titluri ce constituie activul suport pe care o prevede un contract pentru o
asemenea optiune. in plus, vanzitorul de CALL trebuie si constituie la broker garantia de 30% pentru
tranzactia angajata (descoperit) sau trebuie sa detind deja titlurile ce fac obiectul optiunii respective
(caz In care garantia este mai mica).

Rezultatele cu care o optiune CALL se finalizeaza pentru vanzator este reprezentata in figura
de mai sus.

Titularul unui contract de vanzare pentru o optiune CALL poate castiga o suma cel mult egala
cu prima 1n situatiile in care cursul actiunilor suport este stationar sau scade, pierzand in schimb
nelimitat daca se va inregistra o crestere a cursurilor.

In sinteza deci:

Tabel 4. Finalizarea optiunilor CALL

Cursul activelor LONG CALL SHORT CALL
suport (CAS) Optiunea Rezultat Rezultat
CAS > PE + prima | Exercitare Castig Pierdere
nelimitat nelimitata
CAS =PE + prima | Exercitare Nul Nul
PE <CAS <PE+ | Exercitare Pierde mai Castigd mai
prima putin decat putin decat
prima prima
CAS <PE Expirare Pierde prima | Castiga prima
(abandonarea
pozitiei)

3) Cumpararea unei optiuni de vanzare (pozitia LONG PUT)

Cumparatorul unei optiuni de vanzare plateste pretul optiunii (prima) vanzatorului in schimbul
dreptului de a decide daca exercita sau abandoneaza contractul. Cumparatorul de PUT nu trebuie sa
detina activele suport in portofoliu la angajarea acestei pozitii si nici sa constituie vreo garantie la
broker.

Figura 14. Pozitia LONG PUT

A | Profituri
castiguri i pret de exercitare minus prima
—
. »
1 »
. ! .
prima \ Pg cursul activelor suport
1
1
pierderi

Acest cumparator mizeaza pe o viitoare reducere a cursului activelor suport, astfel incat sa le
poatd cumpadra de la bursa titlurilor la pretul zilei (mai mic) si apoi sd ceara exercitarea contractului,
adica sa-1 oblige pe vanzatorul optiunii sa le cumpere la pretul initial (de exercitare) mai mare.
Rezultatele tranzactiei sunt favorabile pentru client numai daca se produce o scadere, suficient de
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mare, a cursului activelor de baza; in toate celelalte cazuri el pierde, dimensiunea maxima a

.....

4) Vinzarea unei optiuni de vanzare (pozitia SHORT PUT)

Vanzatorul unei optiuni de vanzare incaseazd prima (pretul optiunii), dar se angajeaza sa
cumpere activul suport daca cel ce a cumparat optiunea de vanzare se decide sd vanda.

Vanzatorul unei asemenea optiuni mizeaza pe o crestere (sau pe un nivel stationar) al cursului
activelor suport Tn raport cu pretul de exercitare, eventualitate care-i aduce un castig egal cu prima.
Daca nsa cursul scade castigul sau se diminueaza, iar daca scaderea este sub nivelul PE minus prima
- pierderile sale pot fi oricat de mari.

Figura 15. Pozitia SHORT PUT

Profituri
--- Prima = ------
Pe- prima |
X i cursul activelor suport
Pierderi Pierderi pret de exercitare (Pe)
v
nelimitate
In sinteza:
Tabel 5. Finalizarea optiunilor PUT
Cursul  activelor | Pozitia LONG PUT Pozitia SHORT
suport PUT
Optiunea Rezultat Rezultat
CAS > PE — prima | Exercitare Castig Pierdere
nelimitat nelimitata
CAS =PE —prima | Exercitare Nul Nul
PE — prima < CAS | Exercitare Pierderea este | Castiga (dar mai
<PE mai mica putin decét
decat prima prima initiald)
CAS > PE Abandonarea | Pierde prima | Castigd prima
optiunii

Si intr-un caz si in celalalt, exercitarea, ca reguld, se realizeaza prin angajarea unei pozitii
compensatorii, casa de clearing facand determinarea rezultatelor financiare cu care se incheie, astfel,
tranzactiile pentru clientii cumpdratori sau vanzatori (de optiuni).

In cadrul tranzactiilor care se practici pe scara larga la marile burse ale lumii, un loc aparte il
ocupd tranzactiile cu optiuni pe contracte futures. Acestea servesc in principal pentru protejarea
impotriva riscului de pret (al activului de baza al contractului futures) ca si pentru investitii in scop
speculativ (atunci cand se urmareste obtinerea unui profit din cumpararea si revanzarea de optiuni).

in functie de natura activului de baza al contractului futures, optiunile pe contracte futures pot
fi pe marfa, pe valuta, pe instrumente de datorie sau pe indici de bursa. Optiunile pe contracte futures
cu marfa sunt frecvent utilizate in tranzactiile comerciale internationale pentru scop de acoperire a
riscului de pret la marfa fizica (hedging), reprezentand o alternativa la acoperirea prin contracte
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futures.

O optiune futures pe marfa este modelatad in raport cu contractul futures care-i serveste drept
activ de baza. De exemplu, optiunile pe grau futures care coteaza la Chicago Board of Trade sunt
standardizate din punctul de vedere al cantitatii (o unitate de tranzactie este egald cu un contract
CBOT pe grau futures, adica 5.000 busheli), al modului de cotare a primei si a preturilor de exercitare,
a lunilor contractului (aceleasi ca in cazul contractului grau futures). Optiunile pot fi negociate pana
in ultima zi de tranzactii, o data stabilita de bursa si care preceda cu cateva zile prima zi de livrare a
contractului futures. Optiunile neexercitate expird la data expirarii, ziua urmdtoare ultimei zile de
tranzactii.
expirdrii, si in acest caz, el dobandeste o pozitie pe contractul futures, care poate fi /long, daca a detinut
un call, sau short, daca a detinut un put, sa o vanda pana in ultima zi de tranzactii, iar atunci el poate
obtine un profit sau poate inregistra o pierdere, dar riscul sdu este limitat la marimea primei; sa o
abandoneze, 1asand-o sa expire, iar daca optiunea este "fara bani", detinatorul ei pierde prima.

Pentru ilustrarea modului de operare cu optiuni grau futures iulie, luam urmatorul exemplu:
Operatorul cumpara optiunea la o anumita data (D) la pretul de exercitare de 370 centi/bu si plateste
o prima de 30 centi/bu. in continuare, daci pretul graului futures creste in perioada (D)-(E) la 450
centi/bu (E fiind data exercitarii), detinatorul optiunii poate in momentul (E):

a) sd vanda optiunea la un pret mai bun, de exemplu, la 90 centi/bu, obtindnd un profit;
mentionam ca acest pret include atat valoarea intrinsecd, cat si valoarea timp a optiunii;

b) sa exercite optiunea, dobandind o pozitie long pe contractul grau futures iulie; practic, prin
marcarea la piata a pozitiei sale, operatorul va dobandi o pozitie long la 450 centi/bu, iar diferenta
dintre pretul de exercitare (370 centi/bu) si pretul curent al pietei (450 centi/bu) va intra in contul sau
in marja;
oferite unui detinator de contract futures:

e sa-si Inchida pozitia Jong, pand in ultima zi de tranzactii a contractului futures; de exemplu,
in momentul Inchiderii pozitiei futures (T) el va putea vinde la 410 centi/bu, pierzand fatd de
ziua deschiderii pozitiei (410-450 centi/bu), deoarece pretul graului futures iulie a scazut in
perioada (E)-(T), dar ramanand in castig, in raport cu data cumpararii optiunii (410-370-30
centi/bu);

e sd-si mentind deschisa pozitia long, intrand apoi, in luna de livrare, in procedura de executare
in natura a contractului.

Pentru participantii la comertul international, interesul principal al optiunilor pe futures cu
marfa deriva din faptul ca acestea pot fi folosite ca instrumente de acoperire a riscului de pret la
contractele pe marfa fizica. De exemplu, comerciantul care vinde o marfa cu livrarea la termen la un
pret determinat, urmand sa o procure de pe piata la data livrarii, va fi afectat dacd, intre momentul
incheierii contractului si momentul livrarii, pretul pe piata internationala la marfa respectiva
inregistreaza o crestere semnificativa. Prin cumpdrarea de optiuni call, acest risc poate fi acoperit
(hedging), deoarece o crestere a pretului marfii (activul de baza al contractului futures) va duce la
cresterea valorii optiunii call pe futures cu acea marfa. Pierderea de la marfa fizica va fi compensata
de castigul realizat prin valorificarea optiunii; in plus, lucrand cu optiuni, operatorul nu poate pierde
mai mult decat prima.

Pe de alta parte, un producator care intentioneaza sa se acopere Impotriva riscului de scadere
a pretului la marfa pe care urmeaza sa o livreze la o datd ulterioara la pretul pietei poate face un
hedging, cumparand o optiune put.

In continuare vom ilustra desfisurarea unui Hedging short cu optiuni:

Un producator de boabe de soia, care urmeaza sa recolteze In octombrie, isi propune in luna
mai sa se protejeze impotriva riscului de sciddere a preturilor pand la livrare. El constata ca pretul
actual pentru boabe soia futures noiembrie este de 6,50 USD/bu si stie ca pe piata locala spot pretul
in octombrie este, de reguld, 0,25 USD/bu sub pretul futures noiembrie (adicd o bazd de -0,25
USD/bu).
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In aceste conditii, producatorul decide sd cumpere un put la 6,50 USD/bu, cu o prima de 0,30
USD/bu. El se bazeaza pe faptul ca, daca baza nu se modifica, va obtine un pret de cel putin 5,95
USD/bu (6,50 USD/bu, din care se deduc prima de 0,30 USD/bu si baza de 0,25 USD/bu).

Sa presupunem ca pretul futures noiembrie scade la 5,50 USD/bu, ceea ce inseamna ca, in
octombrie, producatorul nu poate vinde cu mai mult de 5,25 USD/bu (pretul futures minus baza). Dar,
la un pret de 5,50 USD/bu, optiunea put poate fi vanduta doar in baza valorii intrinseci cu 1 USD/bu.
Vanzand optiunea, producatorul va ramane cu un castig net de 0,70 USD/bu (pretul curent al optiunii
de 1USD/bu din care se scade prima platita la cumparare de 0,30 USD/bu). Ca atare pretul de vanzare
real al producatorului va fi de 5,95 USD/bu (respectiv 5,25 USD/bu pretul pietei si 0,70 USD/bu
castigul din optiune).

Daca, dimpotriva, pretul boabelor de soia creste, de exemplu, la 6,75 USD/bu producatorul va
lasa optiunea sa expire, deoarece aceasta e “fard bani”, dar, in cazul de fata, pierderea primei a fost
compensata de majorarea pretului la marfa fizica.
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CAPITOLUL 7
OPERATIUNILE COMERCIALE COMBINATE

7.1. Factorii si conditiile care au determinat aparitia si dezvoltarea
operatiunilor in contrapartida

OPERATIUNILE COMERCIALE COMBINATE' " sunt afaceri internationale care imbind elemente ale
operatiunilor de export, import, prestari de servicii etc., intr-un mecanism tranzactional unic,
conceput §i pus in aplicare, de regula, de compartimente de comert exterior sau firme specializate in
acest domeniu.

Relatiile in contrapartida'!® presupun eliminarea sau reducerea folosirii instrumentelor de
platd traditionale si inlocuirea lor cu schimburile reciproce de marfuri si servicii, Insotite, in multe
situatii, de diferite aranjamente financiare.

Notiunea de CONTRAPARTIDA este utilizatd in literatura de specialitate in doua acceptiuni. In
sens larg, ea se refera la toate formele de coordonare bi- sau multi-laterala a schimburilor dintre
parteneri, inclusiv cele din cadrul actiunilor de cooperare industriala. In sens restrans, operatiunile in
contrapartida constau in legarea importurilor de anumite exporturi, in scopul asigurarii unor
schimburi comerciale echilibrate intre parteneri. Dar, desi formele pe care le ia contrapartida sunt
foarte diverse, ele au un element comun: compensarea directd, integrald sau partiald, a unui import
realizat de un partener, printr-un export facut de acesta catre celalalt partener.

Operatiunile in contrapartida se intemeiaza, in esentd, pe cea mai veche forma a comertului,
si anume, “trocul”, schimbul de marfa contra marfa, care a precedat aparitia banilor. Insi, in mod
evident, mecanismul contrapartidei de astdzi nu se poate reduce la trocul simplu, din vremuri
preistorice.

Comertul in contrapartida s-a dezvoltat si a cunoscut o extindere insemnata mai ales:

in perioadele de instabilitate monetara,

in zonele unde lichiditatile sunt insuficiente,

in tarile cu monede mai slabe, neconvertibile,

intre partenerii care au Incercat sa giseasca solutii in afaceri pentru reducerea efortului si a
riscului valutar.

Unii specialisti estimeaza ca incidenta operatiunilor in contrapartidd in totalul comertului
exterior poate Inregistra variatii echivalente valoric situate intre un maximum de 8 — 10%, Tn anumite
perioade de timp, coborand, in alte perioade, la aproximativ 2%!'!”. Insa, avand la baza cauze cum
sunt cele amintite deja, ciclicitatea economica poate genera perioade de intensificare a comertului in
contrapartida. De asemenea, este important a se nota si posibilitatea utilizarii contrapartidei ca mijloc
de patrundere, sau extindere, pe piete noi, uneori cu acces mai dificil din cauza dificultétilor
inregistrate de acestea in a participa la schimburi comerciale internationale.

Dezvoltarea acestui gen de operatiuni are la bazd mai multi factori:

e “imaginatia comerciala”, preocuparea firmelor de comert exterior de a oferi noi modalitati de
promovare a tranzactiilor internationale si de sporire a profitului;
diferente de nivel si performanta intre tarile participante;
amplasarea geografica in raport cu partenerii comerciali;
deosebiri si imperfectiuni in mecanismele de piatd dintre diferite tari;
regimul juridic general si comercial in diferite tari;

115 dupd Popa, loan, Tranzactii economice internationale, Editura Economica, Bucuresti, 1997, pag. 281 si urmitoarele.

116 dupa Ciobanu, Gheorghe, Curs de Tranzactii Economice Internationale, Universitatea “Babes-Bolyai”, Cluj-Napoca,
1996, pag. 76 - 77.

"7 Hill, Charles W. L. (2013), International Business. Competing in the Global Marketplace, McGraw-Hill / Irwin, New
York, p. 544.
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e politica valutard si comerciald a diferitelor state.

Factorii si conditiile care determind interesul firmelor private si publice, precum si al statelor,
pentru operatiunile in contrapartida sunt, in principal:

e instabilitatea monetara concretizata in flotarea generalizatd a cursurilor valutare;

e criza lichiditatilor (inclusiv cronicizarea crizei datoriei externe a unor tari) care afecteaza un
numar tot mai mare de state, de pe toate continentele;

e situatia de inferioritate in care se gasesc numeroase tari in raporturile lor economice
internationale, ca urmare a lipsei convertibilitatii monedei lor nationale;

e contrapartida ofera perspectiva cooperarii in productie, stiinta si tehnica etc., ceea ce duce la
importante avantaje rezultate de pe urma unor eforturi investitionale mai reduse, precum si
posibilitatea realizarii unor obiective de anvergura, care necesitd eforturi financiare, materiale si
umane foarte mari, imposibil de acoperit de o singura intreprindere sau economie nationald;

e se creeaza perspectiva mentinerii dezvoltarii relatiilor reciproce, in domeniul comercializarii
unor marfuri si servicii, prin contrapartida la nivel global (clearing);

e contrapartida ofera posibilitatea diversificarii fondului de marfuri si servicii destinate pietelor,
intr-un cadru regional, cu efecte benefice asupra consumatorilor, procedeul fiind si un mijloc de
testare a competitivitatii internationale a unor produse;

e contrapartida este o forma de comert putin costisitoare, pentru cd presupune o activitate mai
redusd de marketing, precum si un aparat de comert mai putin numeros decat alte forme de
comercializare.

Contrapartida are si unele /imite sau inconveniente care explica prudenta manifestatd de unele
firme fatd de acest gen de operatiuni. Dintre acestea, amintim:

o interesul partenerilor pentru marfurile de care dispune fiecare este uneori inegal, echilibrul
mentinandu-se cu dificultate sau deteriorandu-se cu usurinta;

e compensarea valorica a unor schimburi de marfuri este uneori greoaie, iar cu timpul se pot
crea dezechilibre care pot frana aceste operatiuni;

¢ unele firme, mai ales din tari dezvoltate, au tendinta de a exporta marfuri depasite din punct
de vedere tehnic, solicitdind in schimb materii prime care, devin din ce in ce mai rare la scarad
mondiala.

Daca avem in vedere orientarea geografica a relatiilor in contrapartida, pot fi evidentiate
urmatoarele directii de desfasurare a acestora:

e pe relatia Nord-Sud, contrapartida mijloceste transferul de tehnologie in schimbul unor produse
cu un grad mai scazut de prelucrare, stimuladnd procesele de transformare din tdrile mai putin
dezvoltate din punct de vedere economic ale lumii;

e pe relatia Est-Vest, contrapartida contribuie la realizarea programelor de trecere la economia
de piata, atat prin transferuri de tehnologie, cat si prin contributia partenerilor in materie de
management si marketing;

e pe relatia Vest-Vest, contrapartida este practicatd indeosebi in cadrul unor programe de
cooperare industriald, in special in domeniul tehnicii si a tehnologiilor de varf.

7.2. Tipologia tranzactiilor in contrapartida

Operatiunile in contrapartidd sau combinate, nu trebuie interpretate ca fiind mijloace de
substituire, de subminare sau de limitare a schimburilor comerciale traditionale. Punerea in valoare a
avantajelor lor este legatd de masura in care se asigura dezvoltarea sustinutd a schimburilor
economice dintre tari, situarea lor pe baze echilibrate, reciproc avantajoase. Este relevant in acest sens
faptul ca, pe fondul cresterii sustinute a comertului mondial, tranzactiile in contrapartida s-au
dezvoltat mai rapid decat vanzarile clasice, ajungand sd detind aproximativ 25% din schimburile
mondiale cu marfuri.

Analiza locului pe care il ocupa operatiunile in contrapartida in cadrul comertului mondial
contemporan trebuie sa ia in considerare si gama bogata a mecanismelor si tehnicilor pe baza cérora
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acestea se realizeaza: compensatiile, operatiunile paralele, clearingul.
Tranzactiile in contrapartida se clasifica in functie de mai multe criterii. Astfel,
A) dupa gradul de compensare prin marfa si/sau servicii, se disting:
1) operatiuni paralele, care se realizeaza, in schimburile reciproce, partial cu marfuri si/sau
servicii, o parte din afacere incluzand si moneda, ca termen de schimb;
2) compensatiile, care elimina total moneda din afacerea comerciala.
B) dupa numarul de parteneri de afaceri:
1) operatiuni in contrapartida bilaterale;
2) operatiuni in contrapartida multilaterale.
C) in functie de nivelul la care se realizeaza:
1) operatiuni in contrapartida la nivel de intreprindere;
2) operatiuni la nivel de grupuri de intreprinderi si ramuri,
3) la nivel de state (clearing).

7.2.1. OPERATIUNILE PARALELE

OPERATIUNILE PARALELE (engl. parallel trading) au ca obiect schimbul de marfuri si servicii,
constand, in esentd, in conditionarea unui import de marfuri de un export concomitent, sau a unui
export de un import, fapt pentru care mai poarta denumirea de operatiuni conexate, conjugate, de
reciprocitate sau tranzactii comerciale legate.

Acest tip de operatiuni se deosebesc de compensatiile propriu-zise prin urmatoarele trasaturi:

e valoarea celor doud partizi de marfuri, in cazul operatiunilor paralele, nu trebuie sa fie egald
(si, in cele mai multe situatii, nici nu este egald), ca in cazul compensatiilor, ceea ce inseamna ca
numai o parte din valoarea importului este acoperitd prin plata in devize libere;

e valorile celor doua partizi de marfuri sunt decontate in valuta, printr-o modalitate de platd mai
des utilizatd (de exemplu, acreditiv documentar etc.);

o numarul partenerilor din cele doua tari care participa la operatiune nu este egal, el fiind diferit
in functie de firmele angrenate in realizarea operatiunii respective.

Intre fluxurile de marfuri exportate existd o conditionare reciproca incepand din momentul
incheierii tranzactiei. De obicei, autorizatia de import nu se acordd decat in situatia in care, in
schimbul marfurilor importate, se exporta alte marfuri in tara partenerd. In cazul in care intre cele
doua tari exista acorduri comerciale si de plati, operatiunile paralele se desfasoara prin continuarea
livrarilor, la nivelul anumitor contingente, sau prin livrari de marfuri care nu au fost cuprinse deloc
in listele de contingente ale acordurilor comerciale. Mai ales faptul cé la operatiunile paralele par-
ticipa un numdr diferit de firme din cele doua tari, face ca desfasurarea acestora sa fie mai complicata
decat cea a compensatiilor.

Dupa natura tranzactiei, se disting mai multe tipuri de operatiuni paralele:

a) achizitionarile (cumpararile) legate,

b) operatiunile iunctimate sau adresate,

¢) plata in produse rezultate (“buy-back”).

a) Achizitionarile (cumpararile) legate

Aceste operatiuni se bazeaza pe obligatia exportatorului de a cumpara o serie de produse
nationale oferite de citre partenerul din tara de import. In cadrul acestui gen de operatiuni se
realizeaza o serie de legaturi de interconditionare intre parteneri in ceea ce priveste fluxurile de import
si export care urmadresc facilitarea realizarii obligatiilor de platd in valutd de cétre partenerul
importator. In cazul in care achizitionarile legate sunt impuse de citre tara importatoare, scopul
urmarit este de a dirija la export unele marfuri mai putin competitive sau depasirea unor obstacole de
politica comerciala ce afecteaza competitivitatea exporturilor. De obicei, autoritatile comerciale din
anumite tari nu acorda licente de import decat in situatia in care, pentru marfurile importate, se exporta
alte marfuri in tara partenera.
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In multe situatii, achizitiondrile legate reprezintd modalititi de promovare a importului de
tehnologie pe relatia Est-Vest sau Nord-Sud, permitand tarilor beneficiare sa-si asigure, prin exporturi
in tara partenerd, o anumita parte din fondurile valutare necesare platii importurilor.

Intr-un contract de cumpirare legati, firma exportatoare poate fi pusa chiar in situatia de a-si
asuma obligatia cumpararii de produse apartinand tarii importatoare care pot sa nu aiba nici o legatura
cu obiectul de activitate propriu.

Principalele caracteristici ale unei operatiuni de achizitionare legata sunt:

e se incheie doua contracte care opereaza independent unul fatd de celalalt si care sunt
subsumate unui acord-cadru intre cele doua parti,

e fiecare dintre cele doud partizi de marfa sunt facturate in valuta si platite separat;

e valoarea bunurilor oferite spre cumparare este, de reguld, de 30 - 100% din valoarea
contractului initial de export;

e obligatia de cumparare este exigibila pe o perioadad cuprinsa intre 1 si 5 ani;

e in contract poate fi inserata o clauza privind transferul obligatiei catre un tert.

Neindeplinirea obligatiei de cumparare legata este sanctionata, de reguld de contract, prin plata
unor penalitati reprezentand intre 5 - 25% din valoarea cumpararii legate.

Mecanismul de desfasurare a acestei operatiuni este urmatorul:

Figura 16. Mecanismul achizitionarilor legate

+ @) +
_ (b) -
Fima (1) din ©) Firma (2) din
taraA [« taraB
$ (d)
(e)

Sursa: POPA, loan, “Tranzactii comerciale internationale”, Ed. Economicd, Bucuresti, 1997, pag. 291.

(a) acord-cadru incheiat, in prealabil, intre tarile A si B;

(b) export de utilaje complexe, in baza primului contract de export;

(c) plata in valuta, la momentul t;, in baza primului contract;

(d) import desfasurat pe baza celui de-al doilea contract, “legat” de primul;

(e) plata in valutd, la momentul t2, a valorii marfurilor importate prin cel de-al doilea contract.

Pentru agentii economici din tara B, operatiunea de achizitionare legata a dat posibilitatea ca,
prin efectuarea unui export de marfuri in tara A, in baza celui de-al doilea contract, sd-si recupereze
o parte din resursele valutare alocate platii utilajelor complexe achizitionate prin primul contract si a
facilitat plata obligatiilor lor in valuta, in viitor.

b) Operatiunile iunctimate sau adresate (compensatii inverse, reverse concurentiale)

Aceste operatiuni constau in faptul ca o firma care urmeaza sd exporte un anumit bun, de
reguld de valoare mare, cumpara in prealabil de la clientul sdu o anumitd marfa industriala,
indeplinindu-si “ex ante” obligatia in contrapartida. Scopul principal al acestor cumparari in avans
este de a crea capacitatea de plata a partenerului importator. Astfel, de exemplu, in cazul exporturilor
de echipamente pe baza de credit furnizor, cu plata numai in avans la livrare, exportatorul poate face
un import prealabil de la partenerul sau, asigurandu-i, astfel, resursele valutare necesare pentru plata
avansului. Mecanismul operatiunii iunctimate este urmatorul:
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Figura 170. Mecanismul operatiunilor iunctimate

(a)
(d)
Firma (1) @) > Firma (2)
fara A |« tara B
¢ (b)
(c)

Sursa: POPA, loan, “Tranzactii comerciale internationale”, Ed. Economica, Bucuresti, 1997, pag. 291.

(a) acord-cadru pentru desfasurarea de operatiuni in contrapartida, incheiat intre tarile A si B;
(b) import de marfuri diverse efectuat de catre tara A din B;

(c) plata in valuta pentru marfurile importate de tara A;

(d) exportul instalatiei complexe in tara B;

(e) plata in valuta a instalatiei complexe de catre tara B.

De obicei, aceste operatiuni au loc si intre tarile care au incheiat acorduri de clearing, n
scopul depasirii unor blocaje ale mecanismului acestora, care pot fi determinate de dezechilibre mai
mari decat “creditul tehnic”. Pentru ca exportatorii din tara creditoare sa-si poata continua livrarile,
ei pot sd incheie astfel de operatiuni “adresate”, prin care exportul lor este adresat Tn mod expres
realizarii unui import de marfuri.

In acest caz, de regula, operatiunile iunctimate sunt monitorizate prin deschiderea unor conturi
de evidentd''®, in care se inregistreazd separat fluxurile comerciale dintre cei doi parteneri.
Exportatorul care realizeaza cumparari in avans va acumula “credite de contrapartida”, pe baza carora
va putea efectua exportul in tara partenera. Disponibilitdtile create in acest fel si nefolosite de catre
firma exportatoare pot, de regula, sa fie transferate unui tert (prin cumpararea ‘“creantei de
contrapartida”).

Operatiunile de contrapartidd iunctimate au fost si sunt folosite si din initiativa unor firme din
tari dezvoltate din punct de vedere economic, care urmaresc, pe aceasta cale, sa-si asigure surse stabile
de aprovizionare cu materii prime, subansamble si chiar produse prelucrate. Ele introduc in contractul
incheiat o clauzd prin care li se acorda dreptul de a exporta marfuri intr-o cotd mai mare decat cea
stabilita initial.

Una dintre conditiile care pot sd aparad in practica este de a se garanta utilizarea fondurilor
rezultate din cumpdrarile in avans pentru plata importurilor din tara exportatoare. In acest sens, se
utilizeaza asa numitele “conturi de garantie” (engl. escrow accounts), deschise, de regula, la o banca
din tara exportatorului si in care se acumuleazd sumele rezultate din achizitiile in avans facute de
exportator. Fondurile din cont sunt destinate strict pentru plata livrarilor facute de exportator in tara
partenera.

¢) Plata in produse rezultate (‘buy-back”)

Aceasta este o formuld perfectionatd a operatiunilor legate, fiind consideratd de catre
specialisti ca una din formele de cooperare economicd internationald. Acest tip de tranzactie
comerciald constd in faptul ca exportatorul de bunuri de echipament, instalatii, utilaje complexe, in
contul valorii exportului sdu, importd de la beneficiarul livrarii initiale produse realizate cu masinile
si instalatiile respective. Acest gen de operatiuni prezintd importante avantaje pentru ambii parteneri.

18 dupa Popa, loan, ibidem op. cit, pag. 292.
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Pentru exportatorul de masini si utilaje, poate sa duca la largirea pietei externe pentru unele
echipamente ajunse in stadiul de maturitate, asigurarea aproviziondrii cu factori primari de productie
pe o perioada indelungata, valorificarea cunostintelor tehnice, a know-how-ului. Pentru importatorul
initial, asigura depasirea dificultatilor generate de plata in valuta a importului, accesul la tehnologie
avansatd, verificatd din punct de vedere productiv si comercial, oferd posibilitatea promovarii
exportului de produse manufacturate etc.

Mecanismul operatiunii de buy-back se desfasoara dupa urmatoarele etape de baza:

Figura 18. Mecanismul operatiunii de buy-back

I !
Firma (1) (b) »| Firma (2)
tara A taraB

T (©)

Sursa: POPA, Ioan, “Tranzactii comerciale internationale”, Ed. Economicd, Bucuresti, 1997, pag. 292.

(a) acord-cadru pentru desfasurarea de operatiuni in contrapartida;

(b) export de masini, instalatii sau echipament tehnologic, din tara A in B;

(c) livrari de produse rezultate din folosirea masinilor, instalatiilor sau echipamentului importat
din A, ca plata a importului initial (livrarile de produse rezultate se pot esalona in timp, pe o
anumita perioada, sub forma de transe succesive).

Acordul cadru are rolul de a pune in legatura cele doud contracte de baza ale operatiunii:
contractul de livrare a unor bunuri de echipament si contractul de cumpérare a unor produse rezultate,
din tara importatoare, prin valorificarea productiva a bunurilor de echipament importate. Livrarile de
produse pot acoperi, integral sau numai partial, obligatiile de platd ale importatorului. Firma
importatoare poate apela la o casa de comert, care sd asigure desfacerea, pe piata internationala, a
unei parti din productia rezultata, obtinand, astfel, devize cu care isi poate achita obligatiile de plata
in valuta ramase neacoperite.

Baza juridica a unei operatiuni de buy-back o reprezintd, de fapt, un sistem de contracte: de
vanzare-cumpdrare, de licentiere, de asistenta tehnica, de garantie si testari, de service, iar, pe de altd
parte, contracte de credit, de asigurare, de garantie, fiecare fiind rezultatul unor negocieri separate.

Operatiunea de buy-back este considerata o formd de cooperare economica, aceasta definitie
fiind potrivitd si datoritd efectelor antrenate in economia tarilor partenere. Furnizorul de masini,
utilaje complexe, instalatii, know-how, care va primi cote-parti din produsele fabricate cu obiectivul
construit sau modernizat, este interesat in livrarea de utilaje de nivel tehnic ridicat, de fiabilitate
superioard, deoarece de calitatea acestora va depinde si calitatea marfurilor primite in contrapartida.
De asemenea, creditorul va fi preocupat de formarea de cadre locale care sa asigure functionarea la
randament maxim a instalatiilor livrate.

Beneficiarul de credit este interesat in obtinerea cat mai rapidd a produselor finite pentru
nevoile interne de consum si pentru sporirea exporturilor si, de aceea, sprijind realizarea investitiei,
punand la dispozitia furnizorului de credit factorii locali de productie (cladiri, infrastructura, forta de
munca, uneori tehnologie complementara etc.).

De aceea, in cadrul acestui gen de operatiuni, relatiile dintre parteneri sunt, de regula, de lunga
durata, antrenand si o serie de terti specializati, cum sunt: intermediari, banci finantatoare, garanti
etc. Desi operatiunile de buy-back au cunoscut o anumita extindere, contribuind la transformarea
comertului international intr-un factor efectiv de lichidare a subdezvoltarii, totusi, in tarile dezvoltate,
se manifesta o atitudine retinuta fata de aceste operatiuni, buy-back-ul fiind considerat o forma de
protectionism, deoarece furnizorul de credit este obligat sa preia marfuri pe care altfel nu le-ar
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cumpara. De aceea, pentru a face operatiunile de buy-back mai elastice, intervin si firme terte, care
introduc in circuit produse ce prezintd interes economic pentru furnizorii de masini si instalatii
complexe.

7.2.2. COMPENSATIILE

Schimburile de marfuri si servicii prin compensatii presupun realizarea de tranzactii
echivalente valoric, farda folosirea mijloacelor de plata internationale. Livrarile Tn compensatie au
serie de elemente comune, cum sunt:

e partizile de marfuri de export si de import nu se platesc in valuta, ci se compenseaza reciproc,
compensarea fiind, de regula, integrala;

e Dbaza juridica a operatiunii o constituie un singur contract, care se refera atat la operatiunile de
import, cat si la cele de export.

Operatiunile de compensatie se pot clasifica, in functie de sfera lor de cuprindere, in
urmatoarele categorii:

A) Compensatii particulare sau individuale, practicate sub forma de tranzactii incheiate intre
firme sau intreprinderi individuale din diferite tari si care privesc schimburile de marfuri si/sau
servicii. Ele pot fi clasificate in functie de numarul de firme participante si de mecanismul lor in
compensatii simple sau progresive.

B) Compensatii globale, care se practica in cadrul acordurilor de clearing si de barter. Ele
privesc atat schimbul de marfuri, cat si pe cel de prestatii servicii la nivelul unui grup de firme, a unei
ramuri, sau a intregii economii nationale.

A.1) Compensatiile individuale simple

Se incheie intre doua intreprinderi din tari diferite, fiecare dintre ele aparand atat in calitate
de exportator, cat si de importator, iar valorile celor doua partizi de marfuri sunt egale, compensandu-
se reciproc.

Acest tip de operatiuni se realizeaza, in general, in doud moduri, dupa cum este redat in
schema de mai jos:

Figura 19. Tipuri de compensatii individuale simple

Firma 1 din

Y

tara A
A
Bunuri Bunuri
in momentul in momentul
17 ty

Fima 2 din
faraB

Firma 1 din
tara A

A

Y

Firma 2 din
faraB

Bunuri
in momentul

Sursa: POPA, loan, “Tranzactii comerciale internationale”, Ed. Economicd, Bucuresti, 1997, pag. 283 - 284.

Contractul incheiat cuprinde clauza de compensatie prin care este prevazut ca plata marfurilor
importate sd se facd printr-un export de valoare egald. Desi bunurile sunt evaluate si facturate in
valuta, nu are loc nici un transfer valutar efectiv, ci numai un schimb de documente. Operatiunea este
bilaterala, dar obligatia de compensare poate fi, in principiu, transferatd unui tert.

Pentru o mai mare siguranta (mecanismul acestei tehnici de comert este relativ vulnerabil),
exista o serie de practici adoptate de parteneri. Astfel:

e unul dintre parteneri poate sa urmareasca efectuarea unui import prealabil, respectiv sa
livreze marfurile proprii numai dupa ce primeste contrapartida de marfuri;
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e partenerul care livreaza primul marfurile, pentru a limita riscul nelivrarii contrapartizii, poate
solicita o scrisoare de garantie bancara sau poate recurge la expedierea marfurilor pe adresa unui
tert, cu dispozitia de a le elibera numai concomitent cu obtinerea contrapartizii;

e pot fi realizate si compensatii cu import §i export concomitent, mai ales in porturi si zone
comerciale libere, marfurile urmand a fi livrate, aflandu-se la fata locului;

e in practicd, se intdlnesc si compensatii cu import si export alternativ, constand in divizarea
partizilor de marfuri in loturi, care se livreaza esalonat (alternativ), de-a lungul unei anumite perioade
de timp, realizandu-se diminuarea riscului neindeplinirii obligatiilor de cétre partener.

Cu toate ca prezintd unele avantaje importante, acest tip de tranzactii se realizeaza cu
dificultate, fiind greu de identificat partenerul strain care dispune de marfurile necesare celuilalt, iar
el avand 1in acelasi timp nevoie de marfurile pe care acesta din urma le poate oferi. De asemenea, pot
sd apara unele probleme tehnice importante, care implicd costuri mari: necesitatea stocarii marfurilor
pentru formarea “partizilor” convenite, sincronizarea livrarilor, costul suplimentar al garantiilor
bancare sau al livrarilor catre terti etc.

A.2) Compensatiile progresive
Sunt mult mai extinse in comertul international, ele se practica sub forma de compensatii
bilaterale largite, triunghiulare si in lant.

o  Compensatiile bilaterale largite se incheie cu participarea a doi sau mai multi parteneri din
fiecare tard, att ca parteneri de export, cit si de import. Intreaga operatiune se desfasoari in cadrul
unui acord incheiat intre grupuri de firme din doud tari. Partizile de marfuri de import/export se
compenseazi integral in natura. In aceastd situatie, marfurile circuld intre cele doud tari, iar
decontarile se fac in interiorul fiecareia dintre aceste tari, intre partenerii care figureaza in calitate de
exportatori sau de importatori in relatiile externe. Aceasta implica faptul ca exportatorul dintr-o tara
va primi valoarea marfurilor exportate de la importatorul din propria tard, 1n monedd nationala,
nefiind necesara circulatia devizelor intre cele doua tari.

Mecanismul unei astfel de operatiuni de compensatie poate sa fie urmatorul:

Figura 20. Mecanismul compensatiilor bilaterale largite

Tara A (a) TaraB
Y Y
Firma 1 din (b) Firma 3 din
tara A > tara B
A
(d) (d)
Y
Firma 2 din (c) Firma 4 din
tara A < tara B

Sursa: POPA, loan, “Tranzactii comerciale internationale”, Ed. Economica, Bucuresti, 1997, pag. 285.

(a) acord-cadru privind desfasurarea de operatiuni in contrapartida;

(b) livrare strunguri necesare firmei (3), din tara B;

(c) livrare mobila, echivalentd valoric cu livrarea de la (b), necesara firmei (2), din tara A;
(d) plati intre firmele apartindnd acelorasi tari, in monedele lor nationale.

o Compensatiile triunghiulare si in lant presupun participarea la operatiuni a unor firme din trei

sau mai multe téri, livrarea marfurilor avand forma unui circuit inchis. In acelasi mod se efectueaza
si stingerea obligatiilor, evitdndu-se, si de aceastd datd, decontdrile valutare externe. Se incheie
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contracte intre firmele participante din diferite tari, operatia fiind multilaterala.
Asemenea operatiuni pot fi surprinse prin urmatoarea schema:

Figura 21. Compensatii triunghiulare si in lant

Ama1 nirfui , Frmma2 Fma1 | nmafui | Frma2
dntara A dntaxaB dniaraA dntaraB
A
. Erfuri i nerfun
Y
FAma3 FAma4d mixfui Fma3
dntaaC dintaaD [© dnfaraC

Sursa: POPA, loan, “Tranzactii comerciale internationale”, Ed. Economica, Bucuresti, 1997, pag. 285.

Operatiunile de compensatii largite sunt mai elastice decat cele simple, deoarece, in conditiile
participarii mai multor Intreprinderi din aceeasi tard sau din téri diferite, se poate realiza mai usor
acordul partenerilor asupra marfurilor care urmeaza sa faca obiectul schimbului. Riscurile care decurg
din aceste operatiuni sunt, insa, mai mari, precum si costurile, ceea ce face necesar cadrul legal foarte
riguros (acorduri comerciale, reglementari interne), prin care se sporeste increderea intre parteneri.

O problema de mare importanta (si dificultate) in negocierea operatiunilor de compensatie este
determinarea raportului de schimb intre bunurile care fac obiectul fluxurilor reciproce. Daca, in cazul
marfurilor fungibile (materii prime, cereale, produse petroliere etc.) stabilirea acestuia se poate face
plecand de la cotatiile produselor respective la bursa, pentru produsele manufacturate, nu exista un
pret de piatd consacrat. De aceea, se manifesta in multe cazuri o tendintd de supralicitare a preturilor
acestora, in decursul negocierilor, atat in scopul acoperirii riscurilor specifice operatiunilor, cat si
pentru ci se urmiresc diferite avantaje unilaterale. In consecint, acordurile pe baza carora se
desfasoara operatiunile precizeaza atat bunurile care urmeaza a fi schimbate, cat si raportul de schimb
si termenul de realizare a operatiunilor. Pe perioada stabilita, tarile participante vor schimba intre ele
aceste bunuri la raportul de schimb prestabilit, urmand ca la sfarsitul anului sa se realizeze o
echilibrare a balantei de schimb.

B.1) Barterul

Barterul se prezinta ca o tranzactie comerciald care consta in schimbul de bunuri si servicii de
valoare egald, fara utilizarea banilor si fard antrenarea in relatie a sistemului bancar si de credit.
Tranzactiile de barter au particularitati: schimbul de marfuri se realizeaza in baza unui singur contract;
marfurile nu se factureaza in devize convertibile; schimbul de marfuri are loc simultan sau la un timp
foarte scurt.

La randul sau, barterul poate fi barter bilateral si barter multilateral.

Barterul bilateral

Un exemplu il reprezenta schimburile de marfuri la frontiera intre tirile din Estul Europei. in
acest sens, au aparut schimburile directe de marfuri. Schimburile de marfuri traditionale si omogene
vizau atat completarea fondului pietei interne, cat si diversificarea sortimentelor de bunuri de larg
consum. Ele au aparut si s-au dezvoltat la grupele de marfuri caracterizate printr-o arie sortimentala
larga: incaltaminte, tricotaje, bauturi, produse cosmetice etc. Aceste schimburi duc la majorarea
exporturilor unor produse disponibile sau la care stocurile sunt peste normativ, incorporand materii
prime importante, in contrapartidd cu produse avand incorporatd aceeasi materie prima, in aceeasi
proportie.

Considerentele care au dus la aparitia acestei forme a schimburilor de marfuri au fost atat de
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naturd economica, cat si geografica:

e posibilitatea reducerii unor cheltuieli mari de transport pe parcurs intern,

e utilizarea mai eficienta a resurselor locale, umane si materiale,

e departarea acestor zone de marile centre industriale.

Schimburile de marfuri din zonele de frontierd s-au efectuat pe baza unor acorduri anuale
incheiate de ministerele de comert si se caracterizau printr-o limitare geografica a desfacerii in
localitatile respective, la diversificarea gamei sortimentale. In aceste tiri, schimburile au avut loc
prin organizatiile intercooperatiste. Precizdm ca exista si schimburi de marfuri intercooperatiste care
se realizeaza intre organizatii comerciale cooperatiste si care au drept obiect mai ales produsele
specifice cererii consumatorilor din mediul rural, avand un rol important in colaborarea economica
regionala.

In variantd mai evoluati, barterul implicd mai multi factori si anume companii de asigurare,
societdti de transport si institutii bancare care garanteaza livrarea marfii printr-o procedura directa
cunoscutd. Prezentam in cele ce urmeaza un exemplu de barter bilateral:

Figura 22. Barterul bilateral

TRANSPORT
| MARFAI
ASIGURARE
MARFA 1
GARANTIE
MARFA |
CONTRACT
PARTENER [MAREAL DE BARTER PARTENER
WA MARFA?2 B
TRANSPORT
MARFA 2
ASIGURARE
MARFA 2
GARANTIE | —
MARFA 2

Sursa: Georgescu Toma, Caraiani Ion, ,, Management si tehnici de comert exterior”, Ed. Lumina Lex, 2000,vol2., p.103
Barterul multilateral

Reprezinta un angajament intre trei sau mai multi parteneri. Indiferent de gradul de evolutie
si de forma sa, angajamentele de tip barter se pot intalni atat la nivelul intreprinderii, cat si la nivel
guvernamental. Barterul sub forma unui angajament intre guvernele diferitelor tari prezinta unele
trasaturi specifice legate de volumul valoric al schimburilor, durata mare a conventiei, un consens
privind clauzele de salvgardare. In practica relatiilor economice internationale astfel de acorduri se
incheie mai ales intre tdrile In curs de dezvoltare, iar obiectul lor il constituie minereurile, masinile
agricole, produsele agroalimentare, petrolul. Un exemplu sunt schimburile de marfuri intermagazine.
Acestea se realizeaza Intre marile magazine universale, partizile de marfuri livrate in compensatie
fiind limitate la disponibilul si necesarul magazinelor in cauzi. In afara diversificirii gamei sorti-
mentale a bunurilor de larg consum si cresterea vitezei de desfacere a marfurilor aflate in reteaua cu
amanuntul, aceastd forma a schimburilor de marfuri indeplineste si anumite functii specifice n
comertul interior al fiecarui partener, cum sunt:

e testarea directd a cererii de consum a populatiei (pentru produsele noi sau pentru modalitatile
de ambalare si formele de prezentare);
e stimularea gusturilor clientelei pentru produse noi, pentru articole de moda,
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e cresterea calitatii marfurilor prin achizitionarea si desfacerea pe piata internd a unor produse
calitativ superioare, ceea ce influenteaza indirect eforturile de producere si desfacere a unor produse
indigene de calitate tot mai buna.

Schematic, tranzactia de barter multilateral se prezinta astfel:

Figura 23. Barterul multilateral
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Sursa: Georgescu Toma, Caraiani lon, ,, Management si tehnici de comert exterior”, Ed. Lumina Lex, 2000,vol2., p.104

Avantajele operatiunilor de barter ar fi: depasirea dificultatilor generate de penuria de
lichiditati, durabilitatea in timp a relatiei si reglarea sortimentald a structurii cererii de marfuri prin
exportul unor sortimente in plus si importul unor sortimente deficitare!'®. Dezavantajele unor astfel
de operatiuni constau in conjugarea cu dificultate a cerintelor partenerilor, mai ales in cazul barterului
multilateral. Responsabilitatea privind calitatea marfurilor, promptitudinea livrarilor, sincronizarea
operatiunilor se constatd a fi mai reduse in comparatie cu contractele de vanzare-cumparare
traditionald. Prin barter se schimba mai ales marfurile fungibile la care pretul se stabileste pe baza
unor cotatii la bursa.

B.2) Clearingul

CLEARINGUL'’ (engl. to clear = a compensa) este un acord intre doud sau mai multe tari care
are in vedere o compensare globala a fluxurilor de bunuri si servicii reciproce, pe o perioada
determinatd de timp, de obicei un an, cu excluderea totald sau partiald a transferului valutar. In acest
fel, se creeaza raporturi de tipul: importatori-banca de compensatie-exportatori. Plata exportatorilor
nationali se face in limitele disponibilitdtilor bancii, constituite din varsdmintele importatorilor
nationali. Calculele de compensatie se efectueaza in mod global, la sfarsitul anului, iar eventualul
sold urmeaza a fi compensat de partea debitoare intr-un mod convenit in prealabil de catre cele doud
parti, prin livrari de marfuri, prestari de servicii, plati In valuta etc.

La baza compensatiei globale prin sistemul de clearing se afld un acord interguvernamental
in care se mentioneaza:

® data intrarii in vigoare a acordului de clearing;

e durata sa de valabilitate;

e institutia din fiecare tard care se implica in Indeplinirea obligatiilor;

e platile ce vor fi efectuate prin clearing si care pot sd fie plati comerciale, plati
necomerciale, cheltuieli accesorii;

e bancile centrale sau alte organisme special desemnate de guvernele semnatare ale
acordului sd organizeze si sd execute decontdrile reciproce conform mentiunilor din
contracte;

e deschiderea conturilor de clearing;

e moneda in care se va efectua decontarea in sistem clearing;

e conditiile de functionare a creditului tehnic;

9 Dupad Georgescu Toma, Caraiani lon, Management i tehnici de comert exterior, Ed. Lumina Lex, 2000,vol2., p.104
120 dupa Popa, loan, ibidem, op. cit, pag. 286
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e modalitatile de lichidare a soldului final.

Acordurile de clearing sunt Insotite de anexe in care sunt cuprinse marfurile si serviciile care
pot face obiectul tranzactiilor sub forma unui nomenclator de clearing.

Intr-o forma mai complexa, clearingul cuprinde pe langa schimburile de marfuri, si prestirile
financiare de servicii. In acest caz are loc compensarea drepturilor si obligatiilor banesti ale tarilor in
cauza rezultate atat din comertul vizibil, cat si din comertul invizibil (servicii de transport, depozitare,
turism, plata personalului angajat in straindtate etc.). Fiind vorba de o compensatie globala nu este
necesar sa se asigure un echilibru perfect intre diferite categorii de exporturi reciproce (vizibile sau
invizibile).

Dupa numarul de tari angajate in acord, clearingul poate fi:

a) bilateral, realizat intre doua tari;
b) multilateral, la care participa trei sau mai multe tari, stingerea obligatiilor facandu-se
intr-un mod mai elastic, prin antrenarea mai multor parteneri.

Din punctul de vedere al tehnicii utilizate se disting:

1) clearingul cu doua conturi, situatie in care fiecare tara deschide cate un cont unde se Inscriu
operatiile de plati si incasari;

2) clearingul cu un singur cont, care se deschide numai intr-una dintre tarile semnatare ale
acordului In moneda acesteia, operatiunile comerciale fiind inregistrate numai in acest cont, cealalta
tara avand pozitia de client bancar obisnuit.

a) Clearingul bilateral a luat nastere dupd criza financiarda din 1929, in scopul evitarii
transferului de valute convertibile. Primele acorduri de compensatie globala au fost organizate de
Camera de Comert Internationald de la Paris in anul 1932.

Prin clearingul bilateral se realizeaza concentrarea platilor, in vederea lichidarii lor la o banca
centrala sau la o altd institutie financiara desemnatd de fiecare din tarile care au Incheiat acordul de
clearing. Exportatorii fiecarei tari membre a acordului de clearing sunt platiti In moneda lor nationala
din sumele corespunzatoare varsate de importatorii aceleiasi tari, pentru plata produselor importate
din tara partenera. Rezultd cad prin acordul de clearing propriu-zis se realizeaza, in principiu, o
compensare globala a datoriilor ivite din livrarile reciproce de marfuri, fara transfer de valuta.

Un acord de clearing instituie in relatia dintre parti un nou regim de plata diferit de cel in
devize libere. Platile pentru operatiunile de comert exterior se fac in valuta clearing (scripturald) si
nu in valutd convertibild. Moneda acordului este desemnatd prin referire la monede nationale
convertibile (de exemplu, dolar S.U.A.), sau monede “artificiale”: DST. Intre cursul monedei de
clearing (de exemplu, dolar clearing) si cel al monedei efective (de exemplu, USD) vor exista
diferente mai mult sau mai putin semnificative. Moneda de clearing are un curs mai scazut decat cea
efectiva deoarece monedele efective pot fi utilizate ca mijloc de plata pentru orice fel de marfa si cu
oricare partener comercial, pe cand moneda de clearing poate fi folosita pentru plati doar in cazul
marfurilor specificate in nomenclatorul de clearing.

In cazul clearingului cu doud conturi, operatiunile se desfasoara astfel:

e In fiecare dintre cele doua tari care au incheiat un acord de clearing se infiinteaza cate un oficiu
de clearing, de obicei n cadrul bancii centrale, sau al unei banci de comert exterior. Fiecare oficiu de
clearing deschide un cont de clearing al tarii partenere. Intre monedele celor doua tari se va stabili un
curs oficial (curs de clearing), Tn multe situatii, tarile aleg o singurda moneda pentru tinerea evidentelor
din conturi, care va fi una dintre monedele nationale ale tarilor partenere sau moneda unei tari terte,
considerata mai stabila (dolar) si care devine moneda de clearing.

e In cazul a doua tari partenere, A si B, rezidentii tarii A care sunt debitori fata de partenerii din
tara B, sunt obligati sa verse sumele corespunzatoare in moneda lor nationala la banca centrala sau la
oficiul de clearing. Acest organism crediteaza cu sumele respective in evidentele sale oficiul de
clearing al tarii B si 1i transmite informatii in vederea efectuarii pltii in moneda nationald catre
creditorii din aceastd tard. In mod similar procedeazi si oficiul de clearing din tara B, pentru
importurile realizate de firmele proprii.

e Datoriile reciproce se reglementeaza fara recurgerea la piata valutara, prin organizarea unui
circuit monetar inchis, in cadrul cdruia sumele vérsate de importatori si alti debitori sunt utilizate in
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favoarea exportatorilor si a altor creditori. Acordurile de clearing stabilesc un raport global intre doua
circuite comerciale de sens opus, pentru a permite tarilor partenere sa asigure, in ciuda penuriei de
devize, realizarea de schimburi comerciale normale.

Mecanismul de desfasurare a clearingului cu doua conturi este urmatorul:

Figura 24. Clearingul cu doua conturi

(1)
Tara A Tara B
Banca din tara A, (6) yBanca din tara B,
la care s-a deschis la care s-a deschis

contul de clearing ‘—@)—'coniui de clearing
A

(4) () (7)
¥ < (2) > o
Exportator tara A | (3) : Importator tara B

Sursa: POPA, loan, “Tranzactii comerciale internationale”, Ed. Economicd, Bucuresti, 1997, pag. 288.

(1) acord de clearing existent Intre tarile A si B, in baza caruia s-au deschis cele doud conturi de
clearing, stabilindu-se moneda de clearing si creditul tehnic;

(2) contract de vanzare internationald incheiat intre firma exportatoare din tara A si firma
importatoare din tara B;

(3) livrarea marfurilor contractate;

(4) trimiterea documentelor de plata la banca la care este deschis contul de clearing;

(5) creditarea contului firmei exportatoare;

(6) trimiterea documentelor de plata;

(7) eliberarea documentelor si debitarea contului firmei importatoare;

(8) confirmarea platii.

Mecanismul decontérilor n regim de clearing cu doud conturi se desfdsoara In sens invers in
situatia in care exportatorul apartine tarii B, iar importatorul, tarii A.

In practica insa, exporturile si importurile nu se desfasoara simetric din punct de vedere
valoric, astfel incat se poate intdmpla ca la un moment dat disponibilul din contul de clearing sa nu
fie suficient pentru plata exporturilor efectuate. In acest caz, exportatorii ar trebui s astepte pana
cand se creeaza un disponibil suficient in cont prin plétile efectuate de importatori. Dar nici un
exportator nu este dispus sa astepte pentru a-si Incasa sumele care i revin. De aceea, s-a conceput o
procedura care sd previna si sa Impiedice aparitia unei astfel de situatii. Potrivit acestei proceduri, in
ipoteza in care oficiul de clearing nu ar avea disponibilul care sa acopere creanta unui exportator,
oficiul va achita totusi, suma cuvenita acestuia. O astfel de achitare “deschisa” reprezinta, de fapt, un
credit acordat de oficiul de clearing din tara exportatorului oficiului de clearing din tara
importatorului, n sensul ca tara importatorului a primit marfa, dar deocamdata nu presteaza nimic,
aceasta a fost primitd pe credit. Acest credit intre oficiile de clearing se numeste credit tehnic sau
“spatiu de joc” (engl. swing). El este lichidat in momentul in care disponibilul care s-a acumulat intre
timp este suficient pentru a efectua acest lucru. Prin definitie creditul tehnic'?' reprezinti un plafon
valoric care are menirea de a permite realizarea in conditii normale a exportului si care admite

121 dupa Ciobanu, Gheorghe, idem op. cit, partea a II-a, pag. 89.
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dezechilibrul (pana la acest nivel) ca fiind o trasatura specifica a clearingului. Nivelul (valoarea)
creditului tehnic se negociaza bilateral si trebuie sa reflecte specificul (ritmicitatea sau neritmicitatea)
si intensitatea legaturilor economice dintre parteneri. Ca regula generala, pentru durata prevazuta in
acord (de regula, pe termen scurt), pentru creditul tehnic nu se plateste dobanda. Dar, daca marimea
prevazutd a creditului tehnic este depasitd, pentru diferenta se plateste dobanda uzuala.

Acordul de clearing mai prevede modalitatea de acoperire a eventualului sold activ care poate
s apara la sfarsitul anului in contul de clearing al unuia dintre parteneri. in acest caz, soldul se acopera
de catre celalalt partener prin livrari suplimentare de marfuri sau prestari de servicii intr-un termen
stabilit - 3, 6, 9 sau 12 luni - fie prin export de capital, fie printr-un credit obisnuit.

In situatia in care partile convin ca decontirile si se efectueze printr-un clearing cu un singur
cont, cele doud oficii de clearing vor functiona, dar numai unul dintre ele va tine un cont de clearing,
avizand pe celalalt asupra operatiunilor efectuate in cont. Oficiul de clearing care nu tine un cont de
clearing are o evidenti a operatiunilor efectuate de oficiul din tara partener. In acest caz, apare po-
sibilitatea unui tratament preferential pentru tara care realizeaza inregistrarile si emite ordinele de
plata, deoarece exportatorii din tara in care este deschis contul incaseaza valoarea marfurilor livrate
concomitent cu depunerea documentelor, in timp ce exportatorii din tara partenerd isi Incaseaza
drepturile numai dupa perioada de realizare a circuitului bancar. Documentele depuse la banca din
propria tard urmeaza sa fie trimise bancii din tara in care este deschis contul si, numai dupa verificarea
lor, aceasta va emite dispozitia de creditare. Pentru a se evita imobilizarea in diferite subconturi a
disponibilitatilor valutare ale tarii partenere, se poate incheia un acord de clearing cu transfer. Un
asemenea acord face posibila folosirea sumelor ramase neutilizate in diferite subconturi pentru plati
de altd naturd sau chiar pentru plati citre o tara tertd. In mod curent, clearingul cu un singur cont se
utilizeazd 1n cazurile in care o tard este creditoare a celeilalte tiri dintr-o perioadd anterioara si
urmareste ca, prin desfasurarea clearingului, sa aiba posibilitatea sd lichideze total sau partial
creantele.

in acordul de clearing pot si apari o serie de clauze specifice. Dintre acestea, amintim:

1) clauza de devize - are rolul de a determina partile sa depunad eforturi pentru echilibrarea
conturilor in sensul cd, dacd una din parti, avand un deficit cronic, nu ia masuri de reducere a
importului sau de stimulare a exporturilor, va fi obligata sa acopere diferenta dintre creditul tehnic si
deficitul efectiv printr-un transfer efectiv de valuta convertibila spre tara excedentara. Introducerea
acestei clauze transforma acordul de clearing intr-un acord de clearing si plati. Clauza de devize
poate sa fie reversibila sau ireversibila, in functie de posibilitatile de recuperare a sumelor in valuta
dupa refacerea echilibrului contului de clearing. De asemenea, acordurile de clearing pot sd faca
referire si la miscarile de capital, fixandu-le un loc bine determinat in cadrul mecanismului respectiv.

2) Clauza switch - acordurile de clearing pot sd prevada posibilitatea ca tara excedentara sa-si
utilizeze soldul creditor efectuand una sau mai multe operatiuni cu tari terte (nemembre ale acordului
de clearing).

3) Clauza de rectificare (consolidare valutara) - prin aceasta se urmareste sa se preintampine
influentele unor devalorizari sau revalorizari ale monedei de cont prin majorarea sau micsorarea
soldului clearingului in mod automat si proportional cu aceste evolutii ale cursului monetar.

4) Modalitati de acoperire a eventualului sold activ - care apare la sfarsitul anului in contul de
clearing al unuia dintre parteneri, in cazul in care contul de clearing nu se incheie In mod echilibrat.

Acordurile de clearing prezintd unele avantaje specifice contrapartidei, dar si unele limite.
Astfel:

e desi schema unui acord de clearing este simpla, functionarea sa efectiva presupune numeroase
formalitati si un numar relativ mare de documente;

e acordurile de clearing nu pot functiona in mod corespunzator decat in conditiile in care fluxul
de plati este echilibrat Tn ambele sensuri. Experienta aratd nsa ca in mod exceptional, comertul dintre
doua tari se poate echilibra de o maniera durabila. In mod normal, conventiile de clearing nu impun
oficiului de clearing debitor obligatia de achitare imediatad a datoriei sale printr-o remitere de devize
convertibile (o astfel de clauza ar lipsi clearingul de principala sa ratiune de existentd). Soldul pe care
oficiul de clearing creditor il acumuleaza la omologul sau constituie o categorie de active blocate,
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care pun probleme specifice acestui gen de active.

Daca in clearingul bilateral apare un sold excedentar cronic in favoarea unuia dintre parteneri,
exportatorii din aceasta tara sunt evident dezavantajati de intarzierea de plata care se produce, din
care cauza schimburile se incetinesc. Daca tara debitoare nu este dispusa sa facd remiteri de devize,
este necesar sd se ia alte masuri pentru scoaterea clearingului din impas. Corectivele pot sd fie de
naturd comerciald sau financiara si pot viza atenuarea caracterului bilateral al clearingului.

Madsurile comerciale vizeaza restrangerea schimburilor comerciale, in vederea diminuarii
deficitului sau a stabilizarii soldului. O altd metodd care permite continuarea unui numar minim de
schimburi comerciale constd in autorizarea executarii de compensatii particulare in marja de
clearing.

Masurile financiare se clasifica in doua categorii:

e cele care prevad concesiunea de avansuri catre tara debitoare;

e sicele care modifica “de facto” cursul de transformare.

Prima metoda se refera la obligatia tarii debitoare de a face o remitere de devize Tn momentul
in care soldul de clearing atinge nivelul creditului tehnic. Atata timp cat acest nivel nu este depasit,
oficiul de clearing creditor continud, in ciuda absentei disponibilitatilor, sa execute ordinele de plata
primite de la omologul sdu, al carui cont devine debitor.

Prin masurile de schimbare a cursului de transformare oficiul de clearing cu un sold creditor
nu plateste decat partial exportatorii proprii, cerandu-le sd gaseasca printre importatorii din aceeasi
tara, firme interesate in produsele provenite din tara partenerd cu sold debitor. Ca urmare a
manifestarii raportului cerere-oferta, are loc schimbarea cursului de transformare efectiv si resorbirea
soldului de clearing. Tara debitoare poate lua, la randul sdu, masuri in acest sens, prin stimularea
exportului (prin subventii), fondurile necesare fiind obtinute total sau partial prin aplicarea de
impozite asupra importurilor, ceea ce reprezintd, in fond, tot o devalorizare, dar diferentiata (taxele si
subventiile pot sa varieze de la un clearing la altul).

b) Clearingul multilateral consta in participarea a trei sau mai multe tari la aceasta intelegere
si In incercarea de a evita dificultatile provocate de necesitatea lichidarii soldurilor finale.

Un exemplu de acord de clearing multilateral este cel stabilit de Comitetul acordurilor de plati,
in 1947, la Paris, intre Belgia, Franta, Italia, Luxemburg si Olanda. Ulterior, toate tarile care
beneficiau de Planul Marshall au trecut la acest sistem, a carui administrare a fost incredintatd Bancii
Reglementelor Internationale. Sistemul a comportat doud faze:

1) compensarea propriu-zisa (“perfectda”), pentru schimburile echivalente
2) platile efectuate de o tard in favoarea altei tari, folosind moneda unei terte tari (plati tri-
unghiulare). In acest caz a fost necesar ca una sau mai multe monede sa devina transferabile.

Prin eforturile O.C.D.E. a fost creatd in 1950 Uniunea Europeana de Plati (U.E.P.), care a
functionat pand in decembrie 1958 (de cand monedele principalelor state vest-europene au trecut la
convertibilitate) asigurand, in aceastd perioada, cumpardrile si transferabilitatea monedelor vest-
europene.

Un sistem de decontare prin clearing multilateral a functionat o perioadd indelungata in
relatiile dintre tarile socialiste membre ale Consiliului de Ajutor Economic Reciproc (C.A.E.R.), prin
intermediul Bancii Internationale de Colaborare Economica (B.I.C.E.), in scopul stingerii creantelor
reciproce dintre aceste tari.

7.2.3. PARTICULARITATI ALE NEGOCIERII ST CONTRACTARII OPERATIUNILOR iN CONTRAPARTIDA

Operatiunile in contrapartida se dovedesc a fi afaceri economice avantajoase pentru toti
partenerii dar, In scopul desfasurarii optime a acestora, este necesar sa existe un cadru legislativ si
contractual riguros, sa se utilizeze unele mecanisme comerciale si financiare reciproc avantajoase,
bazate pe un spirit de cooperare Intre parti.

Negocierea in operatiunile in contrapartida prezinta unele caracteristici comune oricarei
afaceri economice, dar si unele particularitati. Astfel, poate mai mult decat in alte operatiuni
comerciale, in cele n contrapartida, negociatorii:
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e trebuie sd fie buni cunoscatori ai marfurilor si serviciilor care fac obiectul schimbului
reciproc, pentru a realiza o echivalenta reald a acestora;

e trebuie sa manifeste multa rabdare si mult tact deoarece, adeseori, finalizarea actiunii devine
greoaie si presupune gasirea de solutii rapide si originale in rezolvarea unor probleme cum ar fi:
preluarea, transportul, depozitarea, revanzarea unor marfuri obtinute prin compensatie etc.;

e sunt nevoiti sd se adapteze la o serie de cerinte specifice, particularitati si dificultati care pot
sa apard in stabilirea unor elemente ale contractului, precum si in folosirea unor mijloace de decontare
specifice.

Atitudinea fatd de operatiunile in contrapartida este diferitd la firmele occidentale fata de cele
situate in tari in curs de dezvoltare. Dacd, in cazul acestora din urma, lipsa resurselor valutare si
situatia balantelor de plati fac din contrapartida o prioritate In strategia afacerilor internationale,
firmele din tarile dezvoltate se situeaza pe un spectru larg de pozitii. La una dintre extreme, multe
dintre acestea considera contrapartida un rau necesar si incearca sa o evite sau sa o eludeze ori de cate
ori e posibil, iar la cealaltd extrema, un numar in crestere de companii, indeosebi exportatorii de
bunuri de consum sau alte produse manufacturate, vad in contrapartida o oportunitate de afaceri.

Exportatorii in contrapartida au la dispozitie o gama largd de optiuni in ceea ce priveste
strategia de negociere a tranzactiilor. Din practica internationala rezultd ca ei pot opta pentru una din
formulele prezentate in cele ce urmeaza, sau pentru o combinatie a acestora;

e negocierea unor importuri mai reduse in regim de contrapartida, in schimbul unor avantaje
oferite partenerului, referitoare la: executarea unor lucrari in comun, pregatirea personalului,
angajamentul de transfer partial sau total al obligatiei de contrapartida unui tert, asocierea la unele
actiuni de marketing si comercializare pe terte piete etc.;

e acceptarea partiald a platii exportului in moneda nationala a importatorului, chiar daca aceasta
nu este convertibila si nu poate fi transferatd in strainatate, cu conditia ca moneda sa poata fi folosita
de exportator pentru plati si investitii In tara importatorului;

e acceptarea partiala a platii exportatorului in servicii oferite de partener in tara de import sau in
straindtate, indeosebi servicii de constructii-montaj;

e asistenta acordata pentru identificarea de oportunitati de afaceri pe pietele straine, beneficiile
astfel rezultate pentru importator servind ca sursa de plata a livrarilor facute de exportator;

e subcontractarea, licentierea sau investirea in alte proiecte din tara importatoare, in contextul
obligatiilor exportatorului de contrapartida.

O problema importanta cu rol strategic se refera la modul de abordare a contrapartidei din
punct de vedere al structurilor organizatorice folosite ca “servicii de suport” ale acestor tranzactii. In
acest sens, s-au remarcat doua alternative:

e crearea de structuri organizatorice proprii de cétre firma exportatoare (formula “in-

house”)

e stabilirea de relatii cu o casa de comert cu experientd in contrapartida.

Acele firme pentru care contrapartida reprezintd o componentd importantd a strategiei
tranzactiilor internationale opteaza, de multe ori, pentru crearea unor structuri proprii, specializate in
acest tip de operatiuni comerciale. In acest sens, dupa cum se remarca'??, exista cinci modalitdti de
integrare a contrapartidei in organizarea interna a firmei:

1) crearea unui post de coordonator pentru operatiunile in contrapartidd, integrat in serviciul
comercial sau de comert exterior;

2) un consultant pentru operatiunile Tn contrapartida, care asigura asistenta pentru toate serviciile
implicate 1n acest gen de operatiuni,

3) servicii sau directii specializate in contrapartida;

4) participarea la capitalul unei case de comert, prin intermediul céreia se realizeaza operatiunile
in contrapartida;

5) crearea filialelor cu atributii exclusive in acest domeniu, formuld preferatd de firmele
multinationale.

122 dupa Popa, loan, Tranzactii economice internationale, Editura Economica, Bucuresti, 1997, pag. 297-
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Rolul unei structuri organizatorice specializate este acela de a asista managementul firmei in
conceperea si aplicarea strategiei participdrii la tranzactiile in contrapartidd, precum si de a crea
posibilitatea coordonarii accesului informatiilor de specialitate la diferite servicii ale firmei.

In ceea ce priveste contractarea, exista diferente in functie de tipul operatiunii in contrapartida
- compensatie sau operatiune paraleld. Astfel, se poate utiliza un singur contract pentru ambele
fluxuri de marfa, sau doud contracte diferite, dar conditionate din punct de vedere juridic. In practica,
extinderea mai mare o are cea de a doua variantd de contractare, deoarece se considerd ca ea ofera
avantaje reale si anume un grad mai mare de flexibilitate si adaptabilitate.

Concret, formulele de contractare mai des Intalnite sunt urmatoarele:

e semnarea concomitentd a doua contracte paralele, unul de export si altul de import, caz in
care se urmareste de citre parti o strictd corelare a continutului acestor contracte. In ceea ce priveste:
conditiile si termenele de plata, penalitatile, garantiile si raspunderile; se reglementeaza intrarea in
vigoare a fiecaruia si respectarea obligatiilor aferente. Aceastd modalitate a fost folosita la exporturile
occidentale de echipament catre tari O.P.E.C., In contrapartida cu titei.

e incheierea unui singur contract de baza, in care apar drepturile si obligatiile de baza ale partilor
legate de operatiunea in contrapartida. Separat, se incheie contracte de export, de import, sau de co-
operare industriald, care se vor constitui in anexe la actul fundamental.

e semnarea unui contract-cadru privind operatiunea in contrapartida. Partile semneaza, in acest
caz, douad contracte independente, unul de export si altul de import, incheind, totodata, un “protocol”
sau un “acord-cadru”, care are rolul de a face legatura intre aceste doua contracte, consemnand obli-
gatiile partilor.

Un asemenea contract-cadru cuprinde urmatoarele clauze principale:

partile contractante si tertii implicati (daca este cazul);

referintele la contractul initial, in legatura cu care se stabilesc obligatiile de contrapartida;
valoarea livrarilor in contrapartida, exprimata ca o parte din contractul initial;

modalitatile de stabilire a pretului si de acoperire a riscului de pret;

esalonarea in timp a livrarilor in contrapartida

lista de marfuri si de produse care fac obiectul contrapartidei si care pot s fie selectate de
catre exportatorul din contractul initial;

dreptul beneficiarului contrapartidei de a exporta produsele primite pe ferte piete;

e penalitatile pentru nerespectarea de catre partener a obligatiei de preluare in contrapartida;
nivelul acestor penalitati a crescut de la 5-10% in anii *70, la 8-18% in anii ’80, dar, Tn anumite
situatii, se inregistreaza chiar niveluri de 50-100%;

e modalitati de solutionare a eventualelor /itigii si legea aplicabild contractului cadru etc.
Operatiunile in contrapartida se particularizeaza si prin modalitatile de decontare utilizate.
Astfel, in cazul compensatiilor, se poate folosi acreditivul documentar reciproc, care

presupune plata unui import prin realizarea unui export, in urmatoarele conditii: fiecare partener are
dubla calitate de exportator si de importator, respectiv, beneficiar si ordonator al acreditivului;
valorile marfurilor trebuie sa fie sensibil egale; termenele de livrare a marfurilor trebuie sd fie
apropiate.

Desfasurarea contractului si a operatiunii In contrapartidd necesitd o atentie sporitd asupra
pastrarii echilibrului prestatiilor dintre parti. Practica internationald arata ca, uneori, marile corporatii
au tendinta de a transfera cea mai mare parte a costurilor si riscurilor operatiunilor asupra partenerilor
contractuali, de a escamota mecanismul compensatoriu, in scopul realizarii unor interese proprii. O
astfel de situatie apare atunci cand unul dintre parteneri refuza, in mod nejustificat, preluarea marfurilor
in contrapartida obiectand neindeplinirea contractului.

Pentru preintampinarea unor asemenea practici, in multe state s-a stabilit prin lege o cota de
penalizare care poate sa ia valori de la 10-15% din cea a angajamentului, pana la 50% din aceasta.
Atunci cand unul dintre parteneri nu este interesat in produsele oferite in compensatie, poate fi
oportund implicarea in tranzactie a unui fert, care accepta aceste produse (compensatie triunghiulara),
situatie in care apar cheltuieli suplimentare legate de prospectarea pietei, negocierea si incheierea
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tranzactiei, utilizarea unui intermediar (care percepe comisioane intre 0,5 si 20% din valoarea
tranzactiei).

Dezechilibrarea raportului de schimb intre cele doua fluxuri de marfuri poate sa fie cauzata de
o dubla presiune:

e aceea a puterii diferite de negociere a partenerilor si
e cea a fluctuatiilor de pret de pe piata mondiala.

Astfel, in multe situatii, firmele solicitd pentru marfa preluatd in contrapartidd, reduceri
insemnate de pret (3-30%), motivand ca desfacerea acestora presupune folosirea unui tert specializat
(broker), implicand si un risc comercial ridicat. in plus, modificarile de pret de pe piata externa se
reflecta diferentiat asupra celor doi parteneri, defavorizand firmele din tarile in curs de dezvoltare
din punct de vedere economic, exportatoare de produse primare sau cu un grad redus de prelucrare,
al ciror pret pe piata externi cunoaste, de mai mult timp, o tendinti accentuati de scidere. In acest
caz, are loc un transfer de venituri de la un partener cétre celalalt, de reguld, dinspre firmele
apartinand tarii in curs de dezvoltare, cétre firmele din tara dezvoltatd. Ca atare, se impune o atentie
sporitd in ceea ce priveste:

e stabilirea riguroasa a preturilor la cele doua partizi de marfa,
e combaterea tendintei unor firme (corporatii multinationale) de a impune preturi de monopol la
livrarile de tehnologie, prin includerea in contract a unor clauze asiguratorii impotriva riscului de pret.

In acelasi context, se impune folosirea clauzei de escaladare sau a celei de indexare a pretului,
in vederea coreldrii pretului de import cu cel de export, mentinandu-se astfel un raport de schimb
echitabil.

O alta cerintd se referd la necesitatea prevenirii tendintei de dezechilibrare structurala a
fluxurilor de marfuri dintre cei doi parteneri. Spre exemplu, de multe ori firmele partenere solicita
compensarea tehnologiei livrate numai cu produse de bazd, intermediare sau marfuri de bursa, fapt
care contribuie la perpetuarea subdezvoltarii economice a multor state.

Una dintre conditiile importante pentru desfagurarea corespunzatoare a operatiunilor in
contrapartida este asigurarea unei finantari avantajoase, echitabile, in acest scop fiind, de multe ori,
necesara interventia garantiilor guvernamentale din tara exportatorului sau a importatorului, care sa
garanteze creditul sau sa preia o parte din costurile asociate acestuia, spre exemplu, prin finantarea
dobanzii.

In cazul contractului in contrapartidd cu produse rezultate (contractul de buy-back) acesta
trebuie sa cuprinda, in mod expres, urmatoarele prevederi:

e cantitatea sau valoarea bunurilor care urmeaza a fi cumparate de cétre exportator;

e perioada de realizare a contrapartidei, care se afld in legatura cu termenul de dare in

functiune a obiectivului;

e clauza de transfer, care permite exportatorului sd cedeze unui tert obligatia de
contrapartida;

e specificarea pietelor pe care exportatorul poate comercializa marfurile achizitionate in
contrapartida;

e acordul cu privire la preful de prelucrare a marfii in contrapartida, care cuprinde o
intelegere cu privire la pretul primei livrari buy-back si a modului de indexare a acestui
pret in raport cu factorii conjuncturali;

e stabilirea penalitatilor cu privire la neindeplinirea (partiala sau totald) obligatiei de
contrapartida sau pentru neindeplinirea la timp sau in conditiile calitative prestabilite a
obligatiei de livrare;

e clauze privind controlul calitativ al marfurilor, clauze de forta majora, legea aplicabila,
clauze de arbitraj.
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7.3. Operatiunile de reexport si swap

REEXPORTUL'? este o operatiune de comert exterior care constd in cumpdrarea si revanzarea

unei marfi in vederea obtinerii unui beneficiu rezultat din diferenta de pret sau in scopul promovarii
relatiilor comerciale cu diferite tari. Diferentele obtinute intre pretul de cumparare si cel de vanzare
sunt menite a acoperi cheltuielile ocazionate de desfasurarea operatiunii respective si a obtine un
beneficiu pentru intreprinzator.

Operatiunile de reexport se pot clasifica'?® in functie de scopurile urmarite in urmitoarele
categorii:

1) Reexporturi destinate obtinerii unui beneficiu, ca urmare a diferentelor de pret pe diferite
piete, in functie de factorii timp si spatiu. Reexportatorul trebuie sa incheie doua contracte distincte,
unul de import cu exportatorul initial si altul de export cu importatorul final. Pentru ca obiectivul
principal al firmei care initiaza o astfel de operatiune este obtinerea unei diferente cat mai mari intre
pretul de export si cel de import, tindnd seama si de costurile suplimentare pe care firma, de multe
ori, trebuie sd le suporte, operatiunile de reexport se realizeaza, in multe cazuri, cu tranzitarea
marfurilor prin zone sau porturi libere. Tranzitarea se face fara plata taxelor vamale sau a altor
obligatii fiscale fapt care diminueaza costurile firmei.

2) Reexporturi efectuate in vederea promovdrii relatiilor comerciale reciproce. In unele
cazuri, apar situatii In care unul dintre partenerii comerciali are nevoie de produsele celuilalt insa,
neavand mijloace de plata, conditioneazd cumpararea de vanzarea propriilor produse. Asemenea
reexporturi se folosesc, 1n special, in cadrul tranzactiilor de clearing, in compensatii si in operatiuni
paralele. Aceste reexporturi contribuie la sporirea volumului exportului, la largirea ariei de desfacere,
la cresterea numarului partenerilor externi, avand un anumit rol promotional. Tot in categoria
reexporturilor promotionale se incadreaza si importurile destinate completarii exporturilor. Firmele
exportatoare de linii tehnologice, instalatii complexe, uzine la cheie, realizeaza importuri de comple-
tare, constand din subansamble, agregate, piese de schimb etc., care se exportd o datd cu ansamblul
industrial principal. Reexporturile mai pot sa aibd drept scop si testarea unor piete pe care sa se
exporte in viitor marfuri provenind din tara reexportatorului, similare celor reexportate in vederea
testarii pietei.

3) Reexporturi motivate de importul prealabil al unor partizi mari de marfa, facute ca urmare
a obtinerii unor avantaje comerciale (remiza de pret etc.), dar care depdasesc posibilitatile de desfacere
pe plan intern;

4) Importul pentru constituirea unor “pachete’ optime de export (gama diversificata, calitate
superioara etc.);

5) Importul in compensatie/clearing, cu reexport in valuta convertibila.

In principiu, reexportul implica existenta a doui acte de vanzare-cumpirare distincte si autonome
din punct de vedere juridic, dar intre care se stabileste o interdependentd prin insusi mecanismul
operatiunii.

Mecanismul simplificat al unei operatiuni de reexport poate fi reprezentat prin urmatoarea
schema sintetica:

123 dupa Marin, George, Puiu, Alexandru, Dictionar de relatii economice internationale, Editura Enciclopedica,
Bucuresti, 1993, pag. 461-
124 dupa Popa, loan, idem, op.cit, pag. 302-
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Figura 25. Operatiunea de reexport

Firma initiatoare a operatjuni
de reexport «—
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Sursa: POPA, loan, “Tranzactii comerciale internationale”, Ed. Economica, Bucuresti, 1997, pag. 304.

(1) contract de import,

(2) contract de export,

(3) livrarea marfii catre cumparatorul initial,
(4) plata in valuta convertibila,

(5) livrarea marfii catre cumparatorul final,
(6) plata in valuta.

In contractarea si desfasurarea operatiunii de reexport, firma initiatoare trebuie si aibi in
vedere cateva cerinfe:

e este necesard o strictd sincronizare a clauzelor cuprinse in cele doud contracte privind
garantarea calitatii si a bunei functionari, conditiile in care pot fi solutionate reclamatiile, termenele
in care pot fi trimise etc.;

e este necesar sd-si ia masuri de protectie impotriva riscului valutar (alegerea monedei de plata
din cele doua contracte, inscrierea unor clauze de diminuare a riscului valutar);

e alegerea celor mai potrivite conditii de livrare a marfii, pentru cresterea profitabilitatii
operatiunilor;

e ca modalitate de platd, se recomanda utilizarea acreditivului back-to-back sau a celui
transferabil care, sporesc, in cazul acestui gen de operatiuni, gradul de siguranta a ncasarii pretului
marfii;

Dintre principalele avantaje ale operatiunii de reexport, amintim:
a) beneficiile comerciale, care apar din diferenta dintre pretul de cumparare si cel de vanzare
a marfii;

1o,y

desfacute pe piata internd, dar care sunt exportate, prin conditionarea importului altor
marfuri.

O varianta de reexport este PRELUCRAREA IN LOHN (operatiune denumitd §i reexport cu
prelucrare). Aceastd operatiune consta dintr-un import efectuat de catre o firma (executant) de
materii prime, materiale, semifabricate si prelucrarea acestora cu propriile capacitati de productie,
in vederea reexportarii produsului finit. Operatiunea mai poarta si numele de “vanzare de manopera”,
deoarece, de fapt, obiectul operatiunii este in principal folosirea fortei de munca din cadrul firmei
executante.

Operatiunea de prelucrare in lohn se diferentiaza de operatiunile clasice de import si export,
prin faptul ca obiectul operatiunii este prelucrarea materialelor, materiilor prime, produselor
semifabricate, apartindnd uneia dintre parti (importatorul), de cétre cealalta parte (exportatorul).

Mecanismul prelucrarii in lohn poate fi sintetizat prin urmatoarea schema:
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Figura 26. Prelucrarea in lohn
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Sursa: POPA, loan, “Tranzactii comerciale internationale”, Ed. Economica, Bucuresti, 1997, pag. 306.

(1) contract de prelucrare in lohn,

(2) comenzi,

(3) livrari,

(4) desfacere pe piata externa a marfurilor obtinute prin prelucrarea in regim de lohn.

In functie de sensul operatiunii, se poate discuta despre:

a) Lohn activ (export de manoperd) - prin care exportatorul prelucreaza materialele puse la
dispozitie de cdtre importator si le reexporta catre proprietarul acestora. Se realizeaza fara
transmiterea proprietatii asupra marfurilor in cauzad. De exemplu, se importa marfa pentru a fi
prelucrata si se retransmite beneficiarului sdu. Beneficiul realizat din prelucrarea activa se va calcula
ca diferentd dintre manopera de prelucrare convenita in contractul extern si manopera de prelucrare
facturata de intreprinderea din tara prelucratoare.

b) Lohn pasiv (import de manoperd) - este reversul primului, respectiv, importatorul trimite
materialele ce-1 apartin spre prelucrare in tara exportatorului si le readuce in tard in forma finita.
Pentru importator beneficiul se calculeaza ca diferentd intre pretul intern de livrare a noului produs
realizat dupd prelucrare si suma dintre pretul materiilor prime cumparate intern si trimise in
strainatate; cheltuielile de transport intern si extern; manopera de prelucrare a materiilor prime in
strainatate; pretul intern de livrare a noului produs realizat dupa prelucrare pe piata interna.

Materiile prime, piesele de schimb si accesoriile se bucura in majoritatea tarilor de tarife
vamale preferentiale daca fac obiectul operatiunilor de prelucrare in lohn. Tara importatoare de
manoperd va identifica materiile prime destinate prelucrarii in exterior, In momentul iesirii din
punctele vamale de frontiera, astfel incat la readucerea in tard a produselor finite sa fie supusa
impunerii vamale doar valoarea adaugata. La fel se Tntampla si n tara exportatoare de manopera.

Plata pentru munca depusa se poate face printr-o suma compensatorie stabilitd in valuta sau
prin livrari reciproce de marfuri.

Marile avantaje ale exportatorului de manopera constau in faptul ca acesta este eliberat, in
mare masurd, de sarcina aproviziondrii cu materii prime si de preocuparea privind valorificarea
produselor obtinute. Lohnul favorizeaza importul de tehnologie, creste calificarea fortei de munca
angrenate 1n operatiune, deschide perspective de cooperare, diminueaza necesarul de active circulante
etc.

Principalele motivatii ale operatiunilor de prelucrare in lohn sunt urmatoarele:

e exploatarea diferentelor intre nivelurile de salarizare din diferite tari;

e surplus de capacitati existent in industria prelucratoare, comparativ cu capacitatea mai redusa
a industriei extractive de a furniza materiile prime necesare;

e necesitatea temporara, manifestata in unele ramuri industriale aflate sub puternica influenta a
fluctuatiilor conjuncturale si sezoniere, de a apela la un surplus de manoperd, pana cand industria
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autohtona se adapteaza la noile cerinte.

Unele /imite ale operatiunilor de prelucrare in lohn sunt:

e riscul potential pentru exportatorul de manoperd ca, in conditiile unei conjuncturi
nefavorabile manifestate pe piata produselor respective, importatorul sa renunte la tranzactia in lohn;

e riscurile legate de intdrzieri in aprovizionarea cu materii prime sau materiale care pot
influenta negativ procesele de productie;

e asigurarea unui venit in devize mai redus decat in cazul exportului de produse finite de
provenienta integrald din productie proprie;

e lipsa de specializare a exportatorului de manopera in privinta actiunilor de promovare si
comercializare a produselor pe piata externa;

o riscul de pret manifestat fatd de exportatorul de manopera, in situatia unei evolutii
nefavorabile a pretului la produsul finit realizat de acesta etc.

Operatiunile de swap cu marfa (“substituirea”) Tmbind elemente ale contrapartidei cu ratiuni
specifice reexportului. SWAP-ul consta, in esenta, intr-un aranjament intre doi exportatori de marfuri
similare, situati la distanta unul fata de celalalt, prin care una din parti livreaza bunuri unui tert
situat pe o piata apropiatd, iar cealalta parte, titularul obligatiei de livrare catre tertul respectiv,
livreaza in schimb, marfa sa, unei firme situate pe o piata apropiata, fata de care primul partener
avea obligatia de livrare.

In esent, operatiunea de swap cu marfa se desfasoara dupa urmatorul mecanism:

Figura 27. Operatiunea de swap cu marfa

(3) >
Firma A FrmaB
4) (5)
(2 (1)
- s A 4
FiMmacC Firma D

Sursa: POPA, loan, “Tranzactii comerciale internationale”, Ed. Economicd, Bucuresti, 1997, pag. 308.

Explicatiile schemei anterioare:

(1) si (2) firmele A si B au obligatia de livrare cétre D si C, in baza contractelor 1 si 2;
(3) cele doua firme, A si B, incheie un acord de swap;

(4) firma A livreaza marfa sa firmei C, situatd pe o piatd mai apropiata;

(5) firma B livreaza marfa sa firmei D, situata pe o piatd mai apropiata.

Scopul principal urmarit de firmele respective prin aceste operatiuni este reducerea
cheltuielilor de livrare materializate in principal, in costul ridicat al transportului. Practica arata ca
operatiunile de swap cu marfa au o frecventd mai mare in comertul cu zahar, diferite metale, produse
chimice etc. Conditia pentru o desfasurare adecvata a operatiunilor este asigurarea omogenitqtii cali-
tative a celor doud partizi de marfa. In situatia in care exista diferente calitative este necesar ca partile
sa precizeze in acord modul in care beneficiarii vor fi compensati.

Swap-ul se utilizeaza adesea si in operatiunile de patrundere, prin filiale de productie si
comercializare, in alte tiri, a corporatiilor multinationale. Astfel, un investitor care vizeaza
implantarea unei filiale intr-o tara cu un grad ridicat de indatorare, va cere sa rascumpere o parte din
creantele tarii respective. Avand acordul institutiilor specializate din tara vizata, acest investitor va
putea schimba creanta exprimata in valutd, iTn moneda locald, credndu-si astfel posibilitatea de a
investi in terenuri, materii prime, fortd de munca, necesare investitiei.
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7.4. Operatiunile de switch

OPERATIUNILE DE SWITCH constau dintr-o intrepdtrundere a tranzactiilor comerciale in
contrapartida cu o serie de operatiuni valutar-financiare, avdand ca scop transformarea unor
disponibilitati din valuta clearing, in devize libere (sau in disponibilitati pentru alte clearing-uri) sau
a schimbarii unor fonduri din devize libere, in rezerve de clearing.

In cazul acestor tipuri de operatiuni tranzactia nu se incheie direct cu tara beneficiara, ci prin
intermediul unei terte tari, folosind regimul legal al devizelor din acea tara. Operatiunile de switch
sunt, in acelasi timp, operatiuni de arbitraj de valuta si marfa.

Ele au aparut in mare masura datorita existentei acordurilor de plati in clearing, respectiv,
datoritd dificultatilor generate, uneori, de natura si caracteristicile acestui regim de plata pentru
desfasurarea schimburilor comerciale normale dintre doud tiri. Una dintre caracteristicile acordului
de clearing este aceea cd fondurile realizate din operatiunile de export in cadrul clearingului pot fi
folosite numai in scopul efectuarii importurilor din listele de marfuri anexate la acord, cu obligatia ca
aceste marfuri sd provind din tara partenera. Datoritd acestui fapt, la un moment dat, apare
posibilitatea ca una dintre tari sd dispund de sume importante in contul de clearing, ca urmare a
exporturilor efectuate In tara partenera, dar sa nu poata folosi aceste disponibilitati, deoarece marfurile
care ar putea fi importate nu prezinta interes pentru propria economie.

O alta caracteristica a clearingului este stabilirea nivelului creditului tehnic, denumit si “plafon
descoperit” sau “spatiu de joc” (swing), in limita caruia se pot efectua unilateral sau descoperit,
importurile. Majoritatea acordurilor de plati in clearing permit desfasurarea schimburilor reciproce
de marfuri atat timp cat soldul contului de clearing nu depaseste creditul tehnic. Daca are loc
depasirea creditului tehnic, tara importatoare se afld in imposibilitatea de a importa in continuare
marfuri din tara partenera, deoarece nu dispune de marfuri pe care sa le exporte in schimb, pentru a
reduce soldul debitor al contului sau sub nivelul creditului tehnic. In acest fel, se ajunge la
imposibilitatea de a desfdsura in continuare schimburi reciproce de marfuri.

Operatiunile de switch au fost initiate in scopul de a da un plus de flexibilitate acordurilor de
clearing avand, in acest fel, un rol pozitiv in desfasurarea relatiilor bilaterale, precum si in realizarea
unor fonduri sau castiguri in valuta.

Unele acorduri de clearing prevad clauza “operatiuni de switch”, prin care se ofera
posibilitatea tarii care Inregistreaza excedente (creditoare) sa-si utilizeze soldul prin operatii
triunghiulare, respectiv transferuri in favoarea unor terte tiri. Alte acorduri interzic insa, in mod
expres, reexportul produselor cétre terte piete, situatie in care operatiunile de switch se pot realiza
numai prin intermediul unor firme specializate, cu sprijinul unor banci comerciale, avand acordul
expres al partenerilor.

Initiativa efectudrii operatiunilor de switch o poate avea atat tara debitoare, cat si tara
creditoare. Initiativa lor conjugatd sau independentd, este de natura a accelera realizarea scopului
final. In practici, actiunea este realizata de firme specializate in acest fel de operatiuni, care actioneaz
ca intermediari ntre partenerii interesati din tarile de clearing si vanzétorii sau cumparatorii de pe
terte piete, cu devize convertibile.

Operatiunile de switch presupun astfel, reexportul unei marfi, dintr-o tara partenera de clearing
intr-o tara tertd, cu transformarea simultana a unor disponibilitati de clearing in rezerve de valuta liber
convertibild. Invers operatiunile de switch se caracterizeaza prin transformarea unor fonduri din
valutd liber convertibild, in disponibilitati de clearing, prin reexportul unei marfi provenind de la un
tert, intr-o tara partenera de clearing.

Operatiunile de switch se pot clasifica, in functie de sensul alimentarii contului de clearing,
in:

e operatiuni de tip aller sau de alimentare a contului de clearing;

e operatiuni de tip retour sau vanzarea de disponibilitati de clearing;

e operatiuni de tip aller-retour prin care, combinandu-se doua operatiuni de sensuri opuse,
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se asigurd functionarea normald a acordurilor de clearing si obtinerea de beneficii in
valuti. In cazul operatiunilor de switch de tip aller-retour este posibil ca, atat faza de aller,
cat si cea de retour, sa fie de tipul “clean”, ceea ce inseamna ca operatiunea respectiva nu
este legata de un export sau un import de marfuri, fie el chiar si formal, avand loc doar o
transformare de devize libere in devize clearing sau invers.

Combinatiile care pot sa apara sunt urmatoarele:

e operatiuni de aller-retour in care faza de aller este “clean”, iar cea de retour este cu marfa;

e operatiuni de aller-retour, in care faza de aller se desfasoard cu marfa, iar cea de retour
este de tipul “clean”;

e operatiuni de tip aller-retour, in care atat faza de aller, cat si cea de retour sunt de tipul
“clean”;

e operatiuni de tip aller-retour, In care ambele faze se desfasoard cu marfa.

Posibilitatea de combinare a acestor operatiuni depinde de elasticitatea prevederilor din

acordul de clearing, precum si de unele conditii economice si organizatorice.

Dupa obiectul operatiunilor de switch, acestea pot fi:

e operatiuni de switch cu marfa, care se bazeaza pe flexibilitatea unor acorduri comerciale
si in care intervin tranzactii efective cu marfuri,

e operatiuni de switch valutar, prin care are loc cumpararea sau vanzarea unor pozitii de
clearing, recurgandu-se la fonduri in valuta liber convertibila.

Dupa numarul participantilor la realizarea operatiunilor, acestea pot fi:

e operatiuni de switch simple, normale sau primare, la care participa trei tari dintre care
douad sunt semnatare ale unui acord de clearing, iar cea de a treia este tara pe piata careia
se negociazd marfurile care fac obiectul tranzactiei contra devize libere;

e operatiuni de switch in lant sau multiple la care participa mai mult de trei tari, conditia
esentiala fiind ca cel putin doud din participante sd fie semnatare ale unui acord de
clearing.

7.4.1. MECANISMUL OPERATIUNILOR DE SWITCH CU MARFA SI SWITCH VALUTAR

Pentru ca switch-ul sa se poata desfasura este nevoie de cel putin trei parteneri, dintre care doi
sunt situati, In mod obligatoriu, in tarile semnatare ale acordului de clearing. Datorita participarii la
operatiune a partenerilor de clearing, in mecanismul de desfasurare a acesteia vor fi prezente atat plati
si incasdri In valuta convertibila, cat si in moneda clearing. Sunt, de asemenea, necesare o serie de
operatiuni auxiliare impuse de anumite situatii si care fac parte din mecanismul de desfasurare a
acestui tip de tranzactii. Este vorba de activitdti legate de depozitare, sortare, reetichetare, reambalare,
eliberarea unor documente legate de provenienta si transportul marfurilor.

Tipul unei operatiuni de switch depinde de situatia tarii care urmeaza sa furnizeze sau sa
achizitioneze marfurile care formeaza obiectul tranzactiei: se poate urmari crearea de rezerve de
clearing (switch de tip aller), valorificarea disponibilitatilor de clearing existente la un moment dat
(switch de tip retour) sau obtinerea de beneficii din diferentele intre preturile de pe pietele de clearing
si cele de pe pietele cu devize libere.

A. Operatiuni de switch cu marfa

1) Operatiunea de switch cu marfa de tip aller este initiata de o firma de switch din tara care
detine un sold cronic pasiv in cadrul unui acord de clearing. Tara respectiva este interesata sa continue
importurile de la partener, dar nu dispune de marfurile care si fie cautate pe piata acestuia. In aceasta
situatie, marfa este achizitionatd de la un tert, cu plata in valuta liber convertibila si apoi reexportata
catre partenerul de clearing, cu decontare in devize clearing, din contul acestuia.

Spre exemplu, presupunem ca tarile A si B sunt semnatare ale unui acord de clearing. La un
moment dat, tara A ajunge sa nregistreze un sold creditor care depaseste creditul tehnic stabilit prin
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acord. Tara B, care inregistreaza un sold cronic pasiv in relatia sa cu A, doreste sd deblocheze

conturile de clearing, dar nu dispune de marfurile in care A sa fie interesata. Astfel, hotdraste sa

apeleze la o terta tara C, in care gaseste un furnizor al marfurilor respective. Se incheie un contract

de vanzare internationala intre firma de switch si un partener din tara C, la un pret stabilit in valuta

convertibild, intre devizele clearing si devizele libere existand, in acel moment, un anumit raport.
Mecanismul operatiunii de switch cu marfa de tip aller este urmatorul:

Figura 28. Mecanismul operatiunii de switch cu marfa de tip aller

Oficiul de clearing (5) Oficiul de clearing
din tara A > dintara B
) 6)
Creditor clearing Debitor clearin
g
TARA A < (3) TARA B
.
T ® @
" Tert (din TARA C)

(1) intreprinderea specializatd in operatiuni de switch incheie cu o firma din tara terta C, un
contract de import de marfa, la un anumit pret unitar in valuta convertibild, deci platind valuta
convertibila;

(2) marfa este livrata tarii B, care

(3) o reexporta in tara A sau (3’) marfa este livratd direct tarii A, din C;

(4) plata unui pret echivalent in devize clearing;

(5) echilibrarea conturilor de clearing;

(6) creditarea contului de clearing al tarii B.

Aceastd operatiune, desi implica unele dificultati legate de necesitatea punerii la dispozitie a
unei sume 1n devize libere, prezintd avantajul foarte important al deblocarii contului de clearing, prin
reducerea soldului pasiv inregistrat de tara importatoare. In acest fel, tara importatoare are
posibilitatea de a-si continua importurile din tara partenerd de clearing. De asemenea, Tn urma
realizarii operatiunii, se obtine o diferenta favorabila (agio), care revine partenerului care initiaza
operatiunea, ca urmare a faptului ca pretul platit in devize libere este mai mic decat pretul incasat in
devize clearing. Marimea agioului depinde de nivelul si importanta clearingului respectiv. Cu cat
clearingul este mai bine cotat, cu atat agioul este mai mare si invers. In al doilea rind, aceastd marime
depinde de raportul dintre cerere si ofertd. Cu cat preturile in devize libere pe piata tertd sunt mai
mari, cu atat agioul este mai mic si invers. Agioul poate varia, in multe situatii, intre 5% si 30%,
putand lua si valori in afara acestui interval. Operatiunea de switch de tip aller are la baza doua
contracte independente, legatura dintre ele facandu-se prin scopul pentru care au fost incheiate.
Primul contract, de import, se incheie intre firma de switch din tara debitoare clearing si partenerul
din tara terta. Cel de-al doilea contract, de export, se incheie in baza primului, si are ca obiect aceeasi
marfa, cumparatorul fiind insa partenerul de clearing.

Exemplu de switch aller

Germania si Bulgaria sunt semnatare ale unui acord de clearing, cu moneda de clearing EUR
si un credit tehnic in valoare de 9,8 milioane EUR clearing. La un moment dat, Germania ajunge sa
inregistreze un sold creditor care depaseste creditul tehnic stabilit prin acord. Bulgaria, care
inregistreaza un sold cronic pasiv in relatia sa cu Germania, doreste sa deblocheze conturile de
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clearing, dar nu dispune de marfurile in care Germania sa fie interesata. Astfel, hotaraste sa apeleze
la o terta tard Polonia, in care gaseste un furnizor al marfurilor respective. Se incheie un contract de
vanzare internationald intre firma de switch si un partener din Polonia, pentru 20.000 t de marfa, la
un pret unitar de 500 EUR valuta convertibila/tona, raportul intre devizele clearing si devizele libere
fiind de 1,2 1a 1. Ce tip de operatiune de switch este cea mai potrivita? Descrieti mecanismul.

Rezolvare:
Operatiunea este initiatd de Bulgaria, tara cu sold cronic pasiv, deci este o operatiune de tip

switch aller:

Figura 29. Mecanismul operatiunii de switch cu marfa de tip aller - exemplu
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(1) intreprinderea specializata In operatiuni de switch incheie cu o firma din Polonia un contract de
import de marfa, in cantitate de 20.000t, la pretul unitar in valuta convertibila de 500 EUR/t, deci
platind valuta convertibila;

(2) marfa este livratd Bulgariei si (2’) face plata marfurilor: 20.000t*500EUR/t = 10.000.000 EUR

(3) Bulgaria reexportd marfa in Germania, sau: (3”) - marfa este livratd direct Germaniei, din Polonia;

(4) plata unui pret echivalent in devize clearing: 20.000t*S00EUR/t*1,2 = 12.000.000 EUR clearing;

(5) echilibrarea conturilor de clearing;

(6) creditarea contului de clearing al térii B.

Rezultatul final al operatiunii: diferentd favorabild pentru initiator, Bulgaria - AGIO
Bulgaria plateste Poloniei 10.000.000 EUR convertibili si incaseaza de la Germania
12.000.000 EUR clearing: 12.000.000 EUR clearing — 10.000.000 EUR = 2.000.000 EUR clearing.

2) Operatiunea de switch cu marfa de tip retour este initiata de firma de switch in favoarea
tarii care detine un sold cronic activ. In aceasti situatie, firma de switch, in intelegere cu un partener
de switch dintr-o tard tertd, achizitioneaza o marfa din tara partenera de clearing care este debitor, pe
care o reexportd unui cumparator din tara tertd. Motivul reexportului marfii rezida din faptul ca
aceasta nu prezinta interes pentru importatorul din tara cu sold activ sau conditiile in care are loc
valorificarea marfii pe piata internd a acestei tari nu asigurd rentabilitatea operatiunii initiale de
import. De data aceasta, marfa este achizitionata cu decontare n valuta clearing si este reexportata
contra valuta liber convertibila.

De exemplu, dat fiind faptul ca tara B, cu un sold cronic pasiv, dispune de marfuri, Tnsd A nu
este interesatd in a le achizitiona in acel moment si, presupunand cd ambele tari sunt interesate in
deblocarea conturilor de clearing, va avea loc o operatiune de switch de tip retour, pe care o va initia
tara A. Ea va cauta, prin intermediul firmei specializate in operatiuni de switch, un partener intr-o
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tara tertd, C, caruia i va livra, pe baza de contract de vanzare internationald, marfurile importate din
tara B. Mecanismul este urmatorul:

Figura 30. Mecanismul operatiunii de switch cu marfa de tip retour
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(1) Firma specializata In operatiuni de switch incheie un contract de export pentru marfa respectiva,
la un anumit pret in valutd liber convertibila;

(2) tara A importa formal marfa din tara B;

(3) se achita pretul in valuta clearing;

(4) are loc echilibrarea conturilor de clearing;

(5) oficiul de clearing al tarii B comunica creditarea contului de clearing al acesteia cu suma
corespunzatoare in valuta clearing;

(6) tara A reexporta citre C marfa achizitionata din B;

(6°) marfa este livrata direct (in mod obisnuit) din tara B in C;

(7) tara A incaseaza, pe baza contractului de export, pretul in valutd convertibila.

In urma operatiunii de switch de tip retour, rezulti o diferentd de pret nefavorabili (disagio),
care este suportatd de tara initiatoare. Insa, operatiunea prezinta avantajul deblocdrii conturilor de
clearing, precum si al obtinerii unor fonduri in devize libere, fard a se angaja valori materiale proprii,
devize ce se pot folosi pe orice piatd pentru obtinerea unor marfuri. Marimea disagio-ului depinde de
mai multi factori cum sunt: soldul acordului de clearing, nivelul si importanta clearingului. Cu cat
clearingul este cotat mai bine, cu atat disagio-ul este mai mic, cu cat preturile in devize libere pe piata
tertd sunt mai mici, cu atat disagio-ul este mai mare. In general, marfurile care fac obiectul operatiunii
de switch de tip retour sunt greu vandabile, iar pentru a putea fi plasate este necesara o reducere de
pret fatd de preturile mondiale.

Un interes aparte prezinta, in practica, realizarea diferitelor combinatii intre operatiunile de
switch cu marfa si implicarea in tranzactii a unui numar mai mare de parteneri, din tari diferite,
realizandu-se asa numitele operatiuni de switch in lant.

Exemplu de switch retour

SUA si Mexic sunt semnatare ale unui acord de clearing, cu moneda de clearing USD si un
credit tehnic in valoare de 98 milioane USD clearing. La un moment dat, Mexic ajunge sa inregistreze
un sold debitor de 100 milioane USD clearing. Ambele tari doresc continuarea relatiilor comerciale
in cadrul acordului de clearing. In plus, Mexic dispune de marfuri care, livrate in SUA, ar echilibra
situatia conturilor de clearing, insd SUA nu este interesatd de ele. Prin intermediul unei firmei
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specializate Tn operatiuni de switch se cautd un partener, intr-o tard tertd Canada, interesatd in
marfurile respective. Cu Canada incheie un contract international de vanzare-cumpdrare pentru
100.000 t marfa la un pret unitar de 1.000 USD convertibili/t. Stiind ca intre devizele convertibile si
cele clearing exista un raport de 1 la 1,3, sa se precizeze ce fel de operatiune de switch este cea mai

potrivita si sd se descrie mecanismul.

Rezolvare:
Operatiunea este initiatd in favoarea SUA, tara cu sold cronic activ, deci vorbim de o

operatiune de switch de tip retour:

Figura 31. Mecanismul operatiunii de switch cu marfa de tip retour — exemplu
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(1) Firma specializata in operatiuni de switch incheie un contract de export pentru marfa respectiva
in cantitate de 100.000t, la un pret in valuta liber convertibild de 1.000 USD/t;
(2) SUA importa formal marfa din Mexic;
(3) SUA achita pretul in valuta clearing: 100.000t*1.000USD/t*1,3 = 130.000.000 USD clearing;
(4) are loc echilibrarea conturilor de clearing;
(5) oficiul de clearing al Mexicului comunicd creditarea contului de clearing al acesteia cu suma
corespunzatoare 1n valuta clearing;
(6) SUA reexporta catre Canada marfa achizitionata din Mexic; sau (6”) marfa este livrata direct
(in mod obisnuit) din Mexic in Canada;
(7) SUA incaseaza de la Canada, pe baza contractului de export, pretul in valutd convertibila:
100.000t*1.000USD/t = 100.000.000 USD convertibili.
Rezultatul final al operatiunii: diferentd favorabila pentru initiator, SUA - DISAGIO
SUA plateste Mexicului 130.000.000 USD clearing si incaseaza de la Canada 100.000.000
USD convertibili: 100.000.000 USD — 130.000.000 USD clearing = -30.000.000 USD clearing.

<
<
<

3) Operatiunea de switch de tip aller-retour este o operatiune combinatd, initiatd in momentul
in care se creeaza dificultati in Indeplinirea obligatiilor reciproce in acordul de clearing, de catre cele
doua parti, indiferent de pozitiile de cont la data aparitiei acestor dificultati. In esenta, operatiunile de
acest tip constau Tn combinarea a doud switch-uri de sens opus si se urmaresc mai ales avantaje
materiale, adica obtinerea unor castiguri in valutd pe baza specularii diferentelor dintre preturile de
clearing si cele in devize libere. Operatiunea de switch de tip aller-retour poate incepe fie cu faza de
aller, fie cu cea de retour, in functie de situatia balantei de clearing la momentul respectiv. Astfel,
daca balanta clearingului este activa, se poate incepe cu faza de retour, soldul activ permitand
deschiderea de acreditive pentru importul formal al marfii de retour. Daca balanta clearingului este

eyt
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Daca operatiunea incepe cu faza de aller, ea prezintad avantajul ca se Inregistreaza un agio, care
creeazi baza pentru negocierea marimii cotei de disagio din faza de retour. In acelasi timp, efectuarea
operatiunii de aller la nceput, prezintd dezavantaje deoarece necesita un efort valutar temporar pentru
crearea de fonduri banesti n clearing, folosite ulterior pentru realizarea operatiunii de retour. Perioada
de timp care se deruleaza de la plata in devize libere, in faza de aller, pana la incasarea in devize
libere, in faza de retour, trebuie sa fie cat mai redusa, in acest fel, crescand eficienta economica a
firmelor specializate in operatiuni de switch.

Daca operatiunea de aller-retour incepe cu faza de retour, exista avantajul obtinerii de devize
libere pentru faza de aller, nemaifiind necesar un eventual imprumut in devize libere, dar apare
dezavantajul ca firma inregistreaza o pierdere initiala (disagio). Firma de switch trebuie sd depuna
eforturi pentru ca, in cadrul negocierilor, sa obtind o cotd mai mare de agio, care sd acopere suma
corespunzatoare cotei de disagio si sd permitd obtinerea unui beneficiu. Rezultd, deci, ca in
desfasurarea unei operatiuni de aller-retour, nu este atat de important cum debuteaza aceasta, ci, mai
ales, modul in care se combina partizile, precum si modalitatile de efectuare a platii in cadrul celor
doua faze, in asa fel Incat operatiunea sa se incheie cu avantaje pentru cel care a initiat-o.

In operatiunea de aller-retour apar urmdtorii participanti: firma de switch dintr-o tara terta,
firma de switch din tara partenera in cadrul acordului de clearing, furnizorul din tara terta,
cumpadratorul din tara partenera de clearing, cumpdaratorul dintr-o tara terta.

Pentru realizarea unor beneficii, se impune ca intreprinderea care initiaza operatiunea sa ia
masuri pentru ca produsele care fac obiectul fazei de aller sa fie marfuri de o importanta economica
si comerciald mare pentru tara partenera, iar produsele ce fac obiectul fazei de retour sa fie importante,
in acelasi sens, pentru tert. Pe aceasta cale, se poate asigura o cotd mai mare de agio (la aller) si o cota
mai mica de disagio (la retour), ceea ce conduce la obtinerea unui beneficiu mai mare la nivelul
intregii operatiuni de aller-retour. Daca suma preturilor marfurilor ce formeaza obiectul fazei de aller
este egald cu suma preturilor marfurilor din faza de retour, rezulta cd nu apar modificéri in cadrul
pozitiilor din cadrul acordului de clearing. in situatia contrari, va avea loc fie o echilibrare a contului
de clearing, fie chiar o inversare a pozitiei detinute de tara care a declansat operatiunea.

B. Operatiuni de switch valutar

Ele reprezinta o operatiune pur financiara, care se poate realiza prin intermediul bancilor sau
al unor firme specializate. Operatiunile de switch valutar pot sa fie, la randul lor, de tip aller sau
retour. Desi presupun investirea imediatd a unor fonduri in devize libere, prezintd avantajul ca se
realizeaza Intr-un timp mai scurt si, spre deosebire de switch-ul cu marfa, necesitd un volum mai
redus de munca, precum si riscuri si cheltuieli mai mici.

Participantii la astfel de operatiuni sunt: o institutie bancard ce tine evidenta contului de
clearing din tara care initiaza operatiunea; banca ce detine contul de clearing din tara partenerd; firma
de switch din tara debitoare si, in unele cazuri, o banca terta.

Pentru alimentarea unui cont de clearing, firma de switch din tara initiatoare trateaza direct
sau prin intermediul unei banci terte, cu banca la care se tine evidenta contului de clearing in tara
partenera, rascumparand datoria, in devize clearing, contra devize libere, la un anumit curs, oferind
un discount. Marimea discountului variaza in functie de nivelul si importanta clearingului, precum si
de nivelul soldului pasiv. In acelasi timp, banca din tara partenera comunici bancii din tara debitoare
suma in moneda clearing cu care a diminuat soldul pasiv al contului de clearing.

1. Operatiunile de switch valutar de tip aller se pot realiza si 1n situatia in care tara creditoare,
pentru a-si activa fondurile imobilizate in cadrul contului de clearing, scoate la licitatie, prin
intermediul bancii sale, disponibilititile in moneda de clearing. In acest caz, initiativa apartine tarii
creditoare, in conditiile in care tara debitoare 1si da acordul pentru aceasta. Pentru tara debitoare,
indiferent de faptul cd participa sau nu la licitatie, scoaterea la licitatie de cétre tara creditoare a
activului sdu reprezintd un switch valutar de tip aller.

2. Daca contul de clearing inregistreaza un sold activ care depaseste nivelul creditului tehnic,
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tara creditoare poate initia o operatiune de switch valutar de tip retour, pentru a demobiliza fondurile
in moneda de clearing si a asigura functionarea normala a acordului de clearing. Respectiva tard, prin
intermediul bancii care tine evidenta contului de clearing sau prin intermediul unei firme de switch,
banci sau firme din tari terte ori din tara partenerd, care ajung la o intelegere cu vanzatorul cu privire
la stabilirea unui anumit discount.

7.4.2. EFICIENTA OPERATIUNILOR DE SWITCH

Existenta operatiunilor de switch in relatiile comerciale internationale se datoreaza unor
avantaje pe care acestea le oferd, concretizate in efecte materiale directe, indirecte sau propagate,
precum si efecte generale, de politicd comerciala.

Efectele materiale directe au ca rezultat castiguri materiale cuantificabile 1n:

e cresterea Incasarilor valutare fara exporturi de materii prime;

e cresterea veniturilor In devize libere, in cadrul operatiunilor de tip retour;

e cresterea beneficiilor in devize libere, obtinute ca rezultat al diferentelor de curs dintre

valutele de clearing si valutele liber convertibile, in operatiunile de tip aller;

e cvitarea platii de dobanzi in faza depasirii creditului tehnic, prin alimentarea cu marfuri

de la terti a conturilor de clearing;
valuta clearing, care nu sunt purtitoare de dobanzi sau care aduc dobanzi mici.

Pentru calcularea rentabilitdtii operatiunilor de switch este semnificativ raportul dintre
cursurile valutelor de clearing si valutele liber convertibile. In scopul determindrii rentabilitatii, se
calculeaza indicele operatiunii de switch.

Astfel, pentru operatiunile de switch de tip aller, indicele are urmatoarea formula:

Iy = L %X 100
IpE - CS
unde:

Is4 - indicele operatiunii de switch de tip aller;

I,; - indicele pretului marfii importate dintr-o tara terta, pe devize libere;
L,k - indicele pretului marfii reexportate in cadrul operatiunii de switch;
Cs - coeficientul primei de switch (agio).

Pentru operatiunile de switch de tip retour, indicele este urmatorul:

Isp = 11+EC x 100
pi S

unde:
Isr - indicele operatiunii de switch de tip retour;
Cs - coeficientul primei de switch (disagio);
Lk - indicele preturilor marfurilor reexportate intr-o tara tertd (cu plata in devize libere);
I,; - indicele preturilor marfurilor importate de la partenerul cu sold pasiv (cu plata in devize
clearing).

Pentru ca cele doua tipuri de operatiuni sa fie rentabile, trebuie ca:
I54<100 si Isg=100.

Efectele materiale indirecte se manifesta, in principal, prin impactul pe care aceste operatiuni
il au asupra unor participanti la acest gen de operatiuni triunghiulare: intreprinderi de comert exterior
sau alti agenti economici al caror obiect de activitate este importul sau exportul produselor in cauza.
Astfel, se poate obtine un nivel de pret de import inferior celui la care firma importd marfuri similare,
se evita concurenta dintre marfurile indigene exportate direct si cele detinute de parteneri straini in
cadrul unor acorduri de compensatie, prin inlocuirea lor cu marfuri de tertd origine - care nu sunt
necesare economiei nationale, dar pentru care exista obligativitatea cumpdrarii prin acorduri de
clearing. Totodata, se realizeaza un nivel de pret de export superior celui la care se exportda marfurile
obisnuite.
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Efectele generale, de politica economica, se refera la urmatoarele aspecte:

e crearea unui cadru de negociere clasic in acordurile de clearing, prin inlocuirea in listele de
marfuri a unor pozitii care nu intereseaza in mod direct pe partener, diversificarea schimburilor
comerciale, chiar in conditiile existentei unor acorduri de clearing;

o facilitarea obtinerii de licente pentru importul sau exportul de marfuri;

e crearea de posibilitati pentru plasarea marfurilor indigene, atunci cand acestea sunt
conditionate de preluarea la import a unor marfuri care nu prezinta un interes direct;

o cresterea indicelui volumului comertului exterior absolut si pe locuitor;

® actiunea pozitiva asupra balantei comerciale a unei tari, a convertibilitatii monedei nationale,
prin garantarea desfasurarii normale a schimburilor in cadrul acordurilor de clearing.

Operatiunile de switch prezinta de asemenea si o serie de riscuri si limite caracteristice, de
care este necesar sa se tind seama atunci cand se propune initierea unei astfel de operatiuni.

1) Efectuarea unor astfel de operatiuni este limitata de existenta unor pozitii in acordurile de
clearing care nu au fost utilizate sau nu se intentioneaza a fi utilizate, pentru importurile si exporturile
destinate economiei nationale, cat si de situatia soldurilor conturilor de clearing, 1a un moment dat.

2) Uneori, diferenta dintre preturile marfurilor stabilite in clearing si cele ale acelorasi marfuri
pe piata liberd este mare, ceea ce face ca interesul pentru operatiuni de switch sa fie mai scazut,
tocmai datorita dezavantajelor materiale.

3) Un risc specific operatiunilor de switch este blocarea functionarii contului de clearing,
situatie in care disponibilitatile create prin aller nu pot fi folosite pentru finantarea operatiunilor de
retour.

In situatia in care firma de switch ia parte in mod efectiv si in nume propriu la operatiunea
speciald, ea se expune si riscurilor comerciale obignuite, riscuri ce se refera la calitatea si cantitatea
marfii, termenele de livrare, efectuarea platii etc. Chiar daca firma de switch reuseste sa depaseasca
aceste riscuri, se poate intdmpla ca realizarea operatiunii sa fie inoportund datoritd unor limite
comerciale, de rentabilitate, pe care le prezintd acest gen de operatiuni. Caracterul complex al
operatiunilor de switch, riscurile si limitele ce intervin in realizarea acestora, impun existenta unei
organizari judicioase a desfasurdrii operatiunilor, identificarea cdilor de valorificare a avantajelor
comerciale si financiare ale acordurilor de clearing, studierea atenta a conjuncturii si a evolutiilor de
pe diferite piete.

Cu toate dificultatile si limitele caracteristice operatiunilor in contrapartida, acestea asigura
totusi, afaceri economice avantajoase, care reduc sau elimina riscurile datorate instabilitatii monetare.
Unele variante ale acestor operatiuni bine concepute pot promova exporturile, inclusiv fluxuri ale
economiei mondiale afectate de penuria de valuta.

Tranzactiile in contrapartida initiaza si dezvolta spiritul de cooperare, care poate contribui la
atenuarea unor tensiuni, la obtinerea unor avantaje reciproce, atat pe termen scurt, cat si pe termen
lung, intre parteneri inegali. Contrapartida se poate regasi in cele mai diferite formule de cooperare
economica internationala de la formula de tip buy-back, pana la actiuni complexe de coproductie in
intreprinderi separate sau comune, de tipul societatilor mixte. Contrapartida poate sa vizeze si prestatii
comerciale, promotionale, cercetarea pietei, reclama comerciald, service tehnic si comercial.

Contrapartida este, astfel, o alternativa oricand posibil de folosit ca solutie de sine statatoare,
respectiv pentru detensionarea unor fluxuri comerciale traditionale ajunse n impas.
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