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Cuvant inainte

Lucrarea de fata este un manual universitar destinat studentilor care
doresc sa dobandeasca cunostinte de baza in sfera tranzactiilor comerciale
internationale. Ea se inscrie in literatura pentru profesiunea specialistului de
comert exterior si se adreseaza in primul rand, studentilor economisti, mai ales
celor care studiaza relatii economice internationale, dar este utila si celor
interesati in domeniul afacerilor internationale (International business).

Structura manualului reflecta principalele componente ale activitatii
practice de comert exterior: modalitati de realizare a tranzactiilor economice
internationale, negocierea si contractarea internationald, riscurile in afacerile
internationale, masuri de acoperire a riscului, instrumente si modalitati de plata
in schimburile internationale, strategii in tranzactiile economice internationale si
logistica acestora, un glosar de termeni economici si chestionare cu raspunsuri.

Lucrarea este finalizarea unei ample munci de documentare si redactare
si se bazeaza in special pe abordarile din manualele consacrate ale profesorilor
de renume in domeniu: lon Stoian, Alexandru Puiu, loan Popa.

Ne exprimam gratitudinea fata de conducerea Facultatii de Relatii
Economice Internationale pentru sprijinul permanent acordat.

Autorii



|. DEFINIREA TRANZACTIEI COMERCIALE INTERNATIONALE
1.1. Definirea tranzactiei de comert exterior

Potrivit dictionarului explicativ al limbii romane, tranzactia este definita
drept o ,intelegere incheiatd intre doud sau mai multe pdrti, pe bazd de
concesii reciproce, asupra transmiterii unor drepturi sau asupra schimbului de
marfuri”.

Marfurile reprezinta utilitati existente Tn posesia unui individ, dar
necesare prezumtiv si altui individ. Raportul dintre aceste utilitati a condus la
aparitia tranzactiilor, a schimburilor. Tn practica vietii economice, in mod eronat,
notiunea de “schimb” este circumscrisa uneori activitatii definite drept “circulatia
bunurilor”. intr-o analiza riguros stiintificd, aceastd notiune ar trebui extins3, de
exemplu, chiar la relatia dintre spectatorul din sala si artistul de pe scena.

De asemenea, tranzactiile mai pot fi definite ca , obiect de studiu al
stiintei economice, vizdnd transformarea unor capitaluri circulante in alte
capitaluri circulante sau fixe”. Viata economicé se materializeaz3 prin realizarea
tranzactiilor. Cercetarea, proiectarea, productia si toate celelalte activitati
economice functionale (activitatea financiar-bancarad, transporturile si expeditiile
interne si internationale, asigurarile etc.) au drept scop final migrarea
capitalurilor, cu obtinerea de beneficii. Idealul oricarui producator este sa
incaseze contravaloarea bunurilor realizate, al cultivatorului sa fisi valorifice
recolta s.a.

Un element deosebit de important, legat de continutul economic al
tranzactiilor, este acela al vitezei de circulatie a capitalului disponibil pentru
tranzactii. Acesta nu trebuie confundata insa cu reproductia. Exista o relatie
exponentiala intre nivelul productiei si viteza de circulatie a marfurilor, iar
ambele sunt determinate de viteza de circulatie a capitalului.

Conform celor prezentate mai sus, tranzactia comerciald internationald
(sau vdnzarea internationald) poate fi definitad ca totalitatea activitdtilor
economice care au ca scop realizarea de operatiuni comerciale internationale
privind circulatia marfurilor de la vdnzator la cumparator, in cadrul
prevederilor convenite prin contractul de vdnzare-cumparare.

! Voiculescu D., Praxiologia afacerilor”, Editura Intact, Bucuresti, 1996.



Preocuparea oamenilor de a-si procura cele necesare traiului intampina
patru obstacole: inertia materiei care trebuie transformata, spatiul, timpul si
complementaritatea necesitatilor. Acest ultim element reprezinta in fond baza
intregii activitati economice, facand posibila tranzactia, operatie prin care se
realizeaza schimbul de utilitti. in fond, se caut ca, printr-un efort minim si in cel
mai scurt timp posibil, sa se obtina utilitati maxime sau sa se satisfaca maximum
de necesitati.

La nivel international, tranzactiile au valente superioare datorita
numarului mare de posibilititi si combinatii. in tranzactiile internationale,
diferentele dintre utilitatea marfurilor si capacitatea lor de schimb sunt stabilite
prin parghii proprii economiei de piata, care nu tin suficient seama de psihologia
economica. In cadrul acestor tranzactii, locul dominant este ocupat de comert,
care trebuie inteles nu ca un act particular al unui individ sau al unei organizatii,
ci ca un act universal si permanent, cu caracter social.

n definirea tranzactiilor ca obiect de studiu al stiintei economice, se cere
examinata relatia proprietate — utilitate — necesitate. Necesitatile oamenilor sunt
la fel de variate ca si capacitatile lor. Un individ poseda anumite utilitati, in timp
ce altul, care poseda alte utilitati, simte nevoia unora dintre utilitatile primului.
Astfel, ei isi schimba o parte din utilitatile de care dispun, pastrandu-si atat cat le
este necesar.

Din punct de vedere social, la scara intregii societati, orice produs are o
utilitate caci in principiu el poate satisface o necesitate a omului, ii poate fi util.
Din punct de vedere individual, utilitatea unui produs depinde de treapta pe care
individul se situeaza pe scara lui Maslow. De exemplu, o bijuterie sau o opera de
artd nu reprezinta necesitati decat pentru cei care au ajuns pe treapta
motivatiilor estetice. Dar indiferent daca produsul are sau nu utilitate pentru un
individ sau altul, el are o capacitate de schimb care este stabilita de piatd, prin
actiunea legii cererii si ofertei. Asadar, utilitatea prezinta un caracter subiectiv —
fiind in functie de necesitatile individului — pe cand capacitatea de schimb are un
caracter obiectiv, putand fi diferita in timp si spatiu, dar in medie aceeasi la un
anumit moment si intr-un anume loc. Aceasta capacitate de schimb este
rezultatul unor negocieri de vanzare-cumparare, prin urmare este un produs al
comertului. Rezulta rolul determinat al schimbului de marfuri — al comertului - in
reglementarea raportului in care marfurile sunt schimbate intre ele, cu alte
cuvinte, in stabilirea capacitatii de schimb a acestora.
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Capacitatea de schimb a produselor este determinata de utilitatea lor —
care poate varia de la o zona geografica la alta si de la o perioada la alta — astfel,
la scara planetara, nu este obligatoriu ca — oricand si oriunde — utilitatea si
capacitatea de schimb sa se afle intr-un raport de proportionalitate directa. De
aici a aparut si teoria conform cadreia capacitatea de schimb a marfii este
determinata de asa-numitul “timp de munca socialmente necesar” pentru
producerea ei nu este validata de practica economiei de piata.

Se presupune ca un pomicultor realizeaza o productie de mere care
depaseste cu mult necesitatea sa de consum. Surplusul il ofera la schimb — dar ca
el procedeaza alti zeci de pomicultori. Costurile lor de productie fiind diferite, la
inceput tot diferite vor si preturile lor de vanzare. Ulterior, in procesul de
negociere, prin raportul cerere-oferta se va stabili un pret de vanzare mediu de
echilibru sub preturile de cost ale tuturor producatorilor? De regula, comertul
stagneaza, obligd economia sa isi reduca productia panda cand raportul se
reechilibreaza. Stagnarea comertului determina operatii conexe, cum ar fi
transportul in alte zone consumatoare, depozitarea etc., operatii care in fond
determina o crestere a capacitatii de schimb. Pentru mentinerea pretului de
vanzare se recurge uneori la masuri care par irationale, cum ar fi reducerea
extractiei de titei, aruncarea in mare a unor mari cantitati de citrice sau arderea
productiei de cafea.

in concluzie, putem afirma cd volumul schimbului de marfuri este
determinat nu atat de utilitatea, cat mai ales de capacitatea de schimb a
acestora. lar in valorificarea utilitatii produselor, prin crearea posibilitatii ca
acestea sa fie vandute pe piata, comertul are o contributie care in mod incorect a
fost subestimata.

1.2. Modalitati de realizare a tranzactiilor economice internationale

Firmele exportatoare si importatoare pot apela la mai multe modalitati
de realizare a operatiunilor comerciale internationale: in functie de accesul pe
pietele externe se practica operatiuni efectuate direct de catre firma
producatoare sau se apeleaza la o casa de comert.

a) Exportul direct

Este acea forma de operatiune de import/export in care producatorul
incheie si executa contractul de vanzare internationala prin stabilirea unor relatii
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nemijlocite cu clientul extern. Aceasta forma se caracterizeaza prin aceea ca
exportatorul (producatorul) dispune de o structura organizatorica bine
organizata si este In masurd sa controleze intregul proces de contractare si
comercializare.

AVANTAJE DEZAVANTAJE
» ofera producatorului posibilitatea | > riscurile inerente ale activitatii de comert
de a-si promova produsele, marca exterior se rasfrang direct asupra
de fabrica; rezultatelor firmei producatoare;
» producatorii mentin un contact | » cheltuielile de comercializare sunt relativ
direct cu piata externa; ridicate;
> ofera posibilitatea producatorilor sa | > este necesara constituirea unor servicii
participe  direct la  Tnsusirea speciale profilate pe activitati
profitului comercial. internationale, si cu personal de
specialitate, fapt ce implica noi costuri si
riscuri in planul managementului firmei.

Tabelul nr. 1. Avantaje si dezavantaje in cazul operatiunii de export direct

Exportul international direct presupune crearea unor structuri
organizatorice proprii, dar si unele cu o anumita interdependenta, atat in tara cat
si In strainatate.

Exportul prin structuri organizatorice proprii: firma exportatoare incheie
cu clientul extern contracte de vanzare internationala in nume si pe cont propriu
si se ocupa de executarea acestora.

Reprezentantul in strainatate: este un angajat al firmei exportatoare care
isi desfasoara activitatea pe piata externa si este remunerat printr-un salariu fix,
plus un comision in functie de rezultate. Reprezentantul comercial actioneaza
pentru:

» prospectarea continua a pietei externe;

» informarea intreprinderii sale cu privire la: structura sociald, politica si
economica a tarii de resedinta, mecanismul pietei, activitatea concurentei;

» mentinerea unui contact permanent cu partenerii;

» preocuparea pentru masuri de Tmbunatatire a strategiilor de
comercializare.

Biroul de reprezentare: numit si birou comercial, reprezinta un
compartiment operativ, implantat in strainatate, fara personalitate juridica.
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Biroul comercial este creat pentru o usoara urmarire a marfurilor livrate
la utilizatorul final iar punerea produselor in functionare necesita asistenta
tehnica si service din partea producatorului-exportator.

Principalele functii ale biroului comercial sunt:

» asigurarea unui contact permanent cu piata locald in vederea promovarii
vanzarilor;

» cunoasterea pietei de export, stabilirea primelor contacte cu potentialii
clienti, prezentarea produselor firmei;

» acordarea de sprijin in vederea pregatirii si desfasurarii negocierilor;

» urmarirea modului de derulare a contractelor incheiate;

» coordonarea activitatii de asistenta tehnica si service post-vanzare;

» informarea privind situatia pietei externe, nivelul preturilor practicate,
conditiile tehnice si comerciale oferite de concurenta.

Sucursala: reprezinta un serviciu al firmei, fara personalitate juridica si
fara capital social, cu sediul in alta tara. Activitatea ei este condusa de legea
nationald a societatii-mama, insa cu adaptarile impuse de legea tarii in care fsi
desfasoara activitatea.

Sucursala are doua functii principale: comerciala si administrativa.

AVANTAJE DEZAVANTAIJE
> asigura informarea continua cu privire | > necesita o investitie importanta;
la situatia pietei de desfacere; > riscurile financiare sunt Tn sarcina
> efectueaza operatiuni de prospectare; societatii-mama.

> urmareste derularea contractelor.

Tabelul nr. 2. Avantaje si dezavantaje operatiunii exportului direct prin sucursale
Filiala: este o societate constituita in strainatate, care spre deosebire de
sucursala dispune de personalitate juridica si de capital social, dar este
controlata de catre societatea-mama.
Trasaturi caracteristice ale filialelor:
» structura organizatorica si conducerea activitatii sunt determinate de
conditiile mediului economic si regimului juridic al tarii gazd3;
» filiala se integreaza in mecanismul economic al tarii de rezidenta;
» imaginea favorabild si prestigiul comercial al filialelor sunt determinate
pentru stabilirea unor relatii durabile cu piata respectiva.
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AVANTAIJE DEZAVANTAIJE

» informatii permanente despre piata | » investitie mare;

externa; » control financiar dificil;
> adaptarea produsului la conditiile | » dependenta de dreptul local;
cererii; > risc ridicat in cazul unor tari de implantare.

» imbunatatirea serviciilor catre clienti;

> reducerea costurilor cu logistica;

> posibilitatea facturarii in moneda tarii
societatii-mama;

> acces la multiple surse de finantare.

Tabelul nr. 3. Avantaje si dezavantaje operatiunii exportului direct prin filiale

b) Exportul indirect

Exportul indirect presupune separarea functiei de comercializare de cea
de productie in unitati separate. Producatorul intern vinde marfa unei unitati
specializate — casa de comert — care efectueaza exportul in nume si pe cont
propriu. In acest caz, producadtorul nu fsi asuma riscurile si cheltuielile legate de
comercializarea n strainatate a produselor sale, neavand o legatura directa cu
piata externa. Casa de comert urmareste obtinerea de profit, din diferenta intre
pretul de vanzare obtinut pe piata externa si pretul de cumparare achitat pentru
bunurile respective in tara. Astfel, casa de comert isi asuma atat riscul de pret,
cat si riscul valutar.

Exportul indirect reprezinta transferarea integralda a functiei de
comercializare de la producitor la casa de comert. Intreaga activitate de
prospectare a pietei, negociere, contractare si derulare se realizeaza de cel din
urma. Producatorul este complet separat de piata externa, nu are acces decat
indirect la informatiile privind cererea de marfuri, dar, in schimb, el este scutit de
costurile si riscurile legate de marketingul international.

Exportul indirect se practica in cazul unor firme mici si mijlocii, care nu
pot sa-si constituie propriile structuri de comert exterior. De asemenea, aceasta
modalitate de comert este indicata daca exportul reprezinta o cota relativ mica
in cifra de afaceri a firmei producatoare.
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1.3. Contractul de vanzare internationala

O fugara privire spre inceputurile comertului dintre oameni care faceau
parte din grupari etnografice diferite necesita amintirea faptului ca primele
schimburi de valori materiale s-au realizat in forma lor cea mai simpl3,
cunoscuta, de reguld, sub denumirea de troc (intelegdndu-se sub aceasta
denumire schimbul Tnh natura). Pasul urmator, hotdrator, a fost facut odata cu
inventarea de catre fenicieni a unui etalon intermediar de masurare a valorilor —
moneda, sub diversele ei forme.

Din momentul in care o anumita marfa era evaluata prin intermediul
acestei mari inventii a genului comercial — moneda — s-a facut un salt calitativ
spectaculos, revolutionar, si anume s-a trecut de la schimbul Th natura la
vanzare-cumparare.

Pe masura separarii productiei de consum, a accentuarii diviziunii muncii
pe plan national si apoi pe plan international, comertul sub forma vanzarii-
cumpararii s-a dezvoltat continuu, direct proportional cu cresterea activitatilor
productive specializate.

Vanzarea internationala, categorie economica fundamentala in comertul
international, are drept rol sa faciliteze circulatia marfurilor intre producatori si
consumatori din diferite tari, devenind veriga de legatura dintre productie si
consum. Acest rol determina fundamental continutul vanzarii-cumpararii ca
operatiune economica.

Contractul de vdnzare internationalda de mdrfuri (numit in literaturd si
contract de vdnzare comerciald internationald) este acordul de vointda intre doi
parteneri, avand sediile in tdri diferite, prin care una dintre pdrti (exportatorul)
se obligd sd transfere asupra celeilalte pdrti (importatorul) proprietatea unui
bun al sdu (marfa care face obiectul contractului), contra pldtii unui pret.

Elemente definitorii ale contractului de vanzare internationala de marfuri:

» stabilirea unui raport juridic prin acordul de vointa a doud persoane —
vanzator si cumparator — ceea ce confera acestui tip de contract caracterul
consensual;

» 1n baza raportului juridic incheiat vanzatorul se obliga sa livreze obiectul
contractului Tn cantitatea si calitatea stabilita si sa 1i transfere cumparatorului
dreptul de proprietate, cu toate prerogativele sale, fapt ce imprima contractului
caracterul sau esential: translativ de proprietate;
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