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INTRODUCERE

Disciplina Tranzactii comerciale trateaza ansamblul problemelor
teoretice, metodologice si practice ale ramurii economiei, in contextul pietei
internationale. Este inscrisa in planul de invatamant in cadrul disciplinelor
cu caracter teoretico-aplicativ ca urmare a faptului ca in prezent contractul
de comert international trebuie cunoscut de catre studenti si caracteristicile
si trasdturile lui sunt foarte importante si trebuie intelese de cdatre studenti.

Pe baza studierii continutului concret si al mecanismului pietei, cursul
isi propune generalizarea si teoretizarea activitdtii practice, intelegerea si
cunoasterea tehnicilor de efectuare a platilor pe plan international,
desprinderea tendintelor pe care le manifestd evolutia unei tranzactii
comerciale.

Obiectivele cursului

Obiectivele principale ale manualului sunt: punerea bazelor pregatirii
viitorilor specialisti in domeniul tranzactiei comerciale; asigurarea
suportului teoretic si metodologic pentru celelalte discipline care trateaza
diferite laturi ale unei activitati comerciale; asigurarea unei largi informadri
bibliografice asupra modului in care se desfisoard tranzactiile
internationale.

Competente conferite

Dupad parcurgerea acestui curs, studentul va fi in masura:

-sa identifice termeni, relatii, procese, sa perceapa relatii si conexiuni in
cadrul disciplinelor de studiu;

-sa utilizeze corect termenii de specialitate din domeniul comertului;

-sa defineasca concepte ce apar la disciplina Tranzactii comerciale;

-sa capete o capacitate de adaptare la noi situatii aparute pe parcursul
studierii disciplinei Tranzactii comerciale;

-sa realizeze conexiuni intre notiuni specifice domeniului comertului;

-sa descrie stdri, sisteme, procese, fenomene ce apar pe parcursul
activitatii la disciplina Tranzactii comerciale;

- sd transpuna in practica cunostintele dobandite in cadrul cursului;



-sa adopte un comportament etic in fata partenerilor de afaceri,
angajatilor;
-sa colaboreze cu specialisti din alte domenii.

Structura cursului

Cursul este compus din 5 capitole:

Capitolul 1 NEGOCIEREA SI CONTRACTAREA INTERNATIONALA

Capitolul 2 | TEHNICA PLATILOR INTERNATIONALE

Capitolul 3 | DERULAREA UNEI OPERATIUNI DE EXPORT/IMPORT

Capitolul 4 | OPERATIUNI COMERCIALE COMBINATE

Capitolul 5 | TEHNICI SPECIALE DE FINANTARE
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Capitolul 1

NEGOCIEREA SI CONTRACTAREA INTERNATIONALA

1.1. Prezentare generala

Operatiunile de comert international sunt operatiunile de vanzare-
cumparare de produse derulate intre agentii economici pe plan
international, decontate in valuta convertibila sau in naturd.

Principalul element in cadrul acestui tip de operatiuni este produsul
prin care se intelege tot ceea ce se poate oferi pe piatd, fie cad este vorba de
bunuri industriale, bunuri de consum, servicii sau tehnologie.

Tranzactiile sau operatiunile de comert international se pot clasifica
dupd mai multe criterii si anume':

a)Din punct de vedere economic:

- operatiuni comerciale (comert cu bunuri si servicii),

- operatiuni financiare sau de capital (investitii directe),

- operatiuni monetare (fluxurile de pe pietele inter-bancare si valutare
internationale).

b)Din punct de vedere al pietei:

- in cadrul sistemului pietelor libere

- prin intermediul pietelor intra-firma,

c)Din perspectivd manageriala putem avea:

- extinderea activitatii prin procesul de internationalizare al intreprin-
derilor (firmelor).

- exportul direct sau indirect,

- actiunile de cooperare (licentiere, francizare, subproductie)

- crearea de societdti mixte, implantarea de sucursale sau de filiale pe
calea investitiilor strdine directe.

La derularea unei operatiuni de comert international participa
urmadtoarele categorii de persoane juridice:

v'agenti economici: intreprinderi, firme sau companii,

v'bancile, care mijlocesc plitile internationale,

v'expeditorii gi transportatorii internationali,

" Popa, loan (coord.) Tranzactii economice internationale, Ed. Economicd, Bucuresti,
1992.
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v'societatile de asigurare,

v'administratiile vamale si fiscale.

Dupa obiectul contractului, principalele modalitati de realizare a
operatiunilor de comert international sunt:

- operatiuni de export direct

- operatiuni de export indirect.

Operatiuni de export direct

Exportul direct este o operatiune comerciald de vanzare de bunuri pe
pietele externe, organizatad si desfasurata de intreprinderile producatoare, in
nume si pe cont propriu, prin stabilirea unor relatii nemijlocite cu partenerii
externi, riscul comercial fiind asumat exclusiv de exportatori.

Operatiunile in contrapartida sunt operatiunile de export direct care
asigurd intreprinderii producatoare posibilitatea sd fie in contact direct cu
pietele externe.

Operatiunile de export direct se pot derula prin structurile interne
intreprinderilor producatoare (compartimente de export) sau prin structuri
externe create si controlate de exportatori (reprezentanti, birouri
comerciale, sucursale, filiale). Exportul direct desfasurat prin structurile
interne se realizeazda ca urmare a actiunilor de promovare efectuate de
exportator pe pietele externe sau a castigdrii unor licitatii internationale.
Reprezentantii in straindtate sunt persoane fizice angajate ale
intreprinderilor producatoare.

Birourile comerciale sunt compartimente operative, fara
personalitate juridicd, create in straindtate de intreprinderile ce realizeaza
operatiuni de export direct. Scopul este desfisurarea unor operatiuni
premergdtoare incheierii contractelor internationale de vanzare-cumpdrare
(prospectarea pietei, culegerea de informatii privind conjunctura pietei,
promovarea produselor, pregdtirea si desfisurarea negocierilor comerciale
etc.); urmadrirea la fata locului, a manierei in care se deruleaza contractele
incheiate; coordonarea corespunzdtoare a operatiunilor post contractuale
(asistenta tehnicd, service post-vanzare).

Sucursalele sunt unitdti economico-financiare, fdard personalitate
juridicd, amplasate de intreprinderile exportatoare in strdinatate, in vederea
desfacerii produselor lor pe pietele externe.

Filialele sunt societati comerciale cu personalitate juridicd, implantate
in strdinatate de intreprinderi producdtoare si aflate sub controlul acestora
din urma, cu scopul producerii si/sau comercializdrii de bunuri in tara de
implantare, potrivit strategiei de afaceri pusd in practicd de intreprinderea
mama.
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Operatiuni de export indirect

Exportul indirect presupune ca o intreprindere producatoare, pentru a-
si desface produsele pe pietele externe, sa recurga la intermediari comerciali
specializati sau la societati de intermediere. Acestia pot actiona in numele si
in contul clientilor, in nume propriu si in contul clientilor sau in nume si
cont propriu.

Intermediarii comerciali sunt persoane fizice sau juridice care
actioneaza in nume propriu sau in numele clientilor lor, insd intotdeauna in
contul acestora din urmd, in vederea mijlocirii unei operatiuni comerciale
interne sau internationale, fiind rezidenti in tara exportatoare.

Din categoria intermediarilor comerciali fac parte: comisionarii, agentii
reprezentanti, reprezentantii si brokerii.

Comisionarii - persoane fizice sau juridice ce desfdsoard operatiuni de
export in nume propriu, dar in contul exportatorilor din propria tara sau a
importatorilor din strdindtate si actioneazad pe baza de comision, conditiile
vanzdrii sau cumpdrdrii internationale fiind negociate intre comisionar si
clientii sdi.

Agentii reprezentanti sunt persoane juridice care desfagoara
operatiuni de export in numele si in contul producatorilor.

Reprezentantii sunt persoane fizice, numite de exportatori pentru a-i
reprezenta in strdindtate, respectiv pentru a cduta agenti, distribuitori si
depozitari pe anumite piete si a urmari activitatea acestora, fard a participa
la tratative comerciale si fard a incheia tranzactii. Ei nu se angajeaza in
contracte de vanzare-cumpdrare si nu oferd asistentd financiard si de
marketing producdtorilor exportatori.

Brokerii (misiti, samsari, curtieri) - persoane fizice, care mijlocesc
incheierea contractelor de export prin punerea in legatura a cumpdratorului
cu vanzdtorul, fard a intra in relatii contractuale de duratd cu nici unul din
cei doi parteneri. Ei nu tranzactioneaza produse ci informatii, pe care le
ofera clientilor lor, fiind specializati pe anumite produse sau grupe de
produse.

Societdtile de intermediere sunt persoane juridice care actioneazd in
nume si pe cont propriu cumpdrand marfuri de pe piata internd sau externa,
pe care le revand apoi pe piata lor nationald sau pe pietele internationale.

Scopul urmadrit de aceste categorii intermediare este profitul realizat
din arbitrajul de pret intre pietele de aprovizionare si cele de desfacere,
respectiv din diferentele de curs valutar ce apar.

Din categoria societdtilor de intermediere fac parte:

* casele comerciale,
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* intreprinderile en gros,

* organizatiile cooperatiste.

Casele comerciale sunt intreprinderi comerciale care achizitioneaza
madrfuri de pe piata internd, in nume si cont propriu, pentru a le revinde in
strdindtate.

Intreprinderi en gros sunt intreprinderi comerciale care cumpéira
madrfuri, Tn nume si cont propriu, de la intreprinderile industriale din tara
sau strdindtate, pe care le desfac intreprinderilor cu amanuntul din propria
tard sau din alte tari.

Organizatiile cooperatiste sunt o mixturd intre exportul direct si
exportul indirect. Existd doua categorii de organizatii cooperative: piggy
back si combinatii de export (grupdri de exportatori).

»Piggy back este o forma de comercializare indirectda desfasuratd de
producadtorii mici si mijlocii prin reteaua de distributie a producdtorilor din
sectoare de activitate complementare.

»Combinatii de export (grupdri de exportatori)

- asociatiile cooperative ale producatorilor sau comerciantilor,
- cartelurile de export.

In ceea ce priveste Contractul pe baza cireia se realizeazi o operatiune
de export, acesta este un acord de vointa care reprezinta forma finala a
negocierilor intre doi posibili parteneri dupda mai multe actiuni prealabile de
cercetare, prospectare, contactare si negociere.

Operatiuni precontractuale

Cercetarea pietei externe

Operatiunile precontractuale au la baza Acordurile Comerciale de
lungd durata, precum si alte instrumente sau conventii care formeaza cadrul
juridic al relatiilor economice externe si a cooperdrii economice
internationale’.

Inainte de a se ajunge la cererea lor din strdinitate, importatorii
analizeazd cu beneficiarii interni unele prioritdti in legatura cu anumite
materii prime sau instalatii stabilite s3 intre in functiune. In special este
important sd se clarifice aspectele legate de posibilitatile tehnice de
executie, termenele de livrare, conditiile de transport etc. Este cunoscut
faptul ca pentru anumite feluri de marfuri de masd, cheltuielile de transport
pot depasi cateodatd chiar valoarea propriu-zisd a acestora.

* Popa, loan (coord.) Tranzactii economice internationale, Ed. Economicd, Bucuresti,
1992.
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Existenta si supravietuirea unei societati comerciale in actuala
conjuncturd economicd, presupune o complexd si permanentd comunicare
cu mediul extern si piata (o atentd informare a consumatorilor potentiali,
actiuni specifice de influentare a comportamentului acestora); in prezent
majoritatea societatilor comerciale sunt angajate intr-un amplu proces de
comunicatie promotionala.

Pentru o firma care adopta principiile si metodele marketingului in
schimburile comerciale internationale, cercetarea pietelor externe prezintd
o deosebitd importanta in fundamentarea deciziilor si totodata o conditie
indispensabild pentru atingerea obiectivelor urmadrite.

Obiectul cercetarii il constituie, pe de o parte, citeva dimensiuni mai
generale ale pietei, cum sunt capacitatea, potentialul si volumul de export si
import iar pe de altd parte sunt supuse investigatiei cele douda componente
esentiale ale oricarei piete: cererea si oferta.

Etapele ce trebuiesc parcurse in realizarea cercetdrii de piata sunt:

- stabilirea obiectivelor, care pot consta 1n analiza situatiei
conjuncturale, segmentarea pietei, determinarea cotei de piata, a calitdtii
cerute, a imaginii intreprinderii si produsului, elaborarea de previziuni,
culegerea de informatii referitoare la reglementdrile comerciale, valutare,
financiare, etc.;

- identificarea si selectarea surselor de informatii, acestea putand
proveni din surse interne ale firmei respective si din surse externe primare
(din anchete, experimente si simuldri de piatd) sau secundare (documente
necesare realizdrii tranzactiilor de comert exterior, cum sunt oferte, liste de
preturi, cataloage, rapoarte si bilanturi, statistici nationale si internationale,
studii ale unei firme, institutii sau organisme specializate, publicatii ale
unor organisme economice internationale);

- selectarea metodelor de cercetare in functie de obiective, de
informatiile existente, de pregdtirea si experienta cercetatorilor. Metodele
ce vor fi utilizate sunt alese dintr-o gamad foarte variatd: metoda de obtinere
a informatiilor (observare, sondaje de opinie, paneluri, experimente,
simuldri); metode de analiza trivariate si multivariate (corelatia, regresia,
coeficientul de elasticitate etc.); metode de previziune pe termen scurt,
mediu si lung;

- culegerea informatiilor, fie prin cercetari de teren, fie prin
selectarea lor prin surse secundare;

- prelucrarea informatiilor pentru a fi analizate si interpretate, in
aceasta faza un rol important jucandu-I tehnica informatica;

- analiza si interpretarea informatiilor care necesitd o finalta
competentd si mult discerndamant;
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