ANA-MARIA DINU
OVIDIU RUJAN

TEHNICA OPERATIUNILOR DE COMERT
EXTERIOR

e

UNIVERSITARIA :

BUCURESTI



Copyright © 2013, Editura Pro Universitaria

Toate drepturile asupra prezentei editii apartin
Editurii Pro Universitaria

Nicio parte din acest volum nu poate fi copiata fara acordul scris al
Editurii Pro Universitaria

Descrierea CIP a Bibliotecii Nationale a Romaniei
DINU, ANA-MARIA
Tehnica operatiunilor de comert exterior / Ana-Maria
Dinu, Ovidiu Rujan. - Bucuresti : Pro Universitaria, 2013
Bibliogr.
ISBN 978-606-647-722-2

I. Rujan, Ovidiu

339.52




Cuvant inainte

Lucrarea de fata este un manual universitar destinat studentilor care
doresc sa-si extinda cunostintele legate de tehnicile specifice sferei operatiilor
comerciale internationale. Ea se adreseaza in primul rand, studentilor
economisti, care au cunostinte de baza in domeniul tranzactiilor comerciale
internationale, dar este utila si celor interesati in domeniul economiei
internationale  (International Economics) si  afacerilor internationale
(International Business).

Structura manualului reflecta tipologia tehnicilor aplicate in activitatea
practica de comert exterior: modalitati de realizare a operatiilor specifice, tehnici
ale contractarii internationale, de acoperire fata de riscuri Tn comertul
international, tehnici si instrumente si de plata in schimburile internationale,
strategii de afaceri internationale si logistica acestora, tehnici vamale, un glosar
de termeni economici si chestionare cu raspunsuri.

Rezultat al unei atente documentari si redactari, lucrarea se bazeaza in
special pe abordarile din manuale consacrate din literatura romaneasca, ale unor
profesori de renume in domeniu: Alexandru Puiu, loan Popa, lon Stoian,
Gheorghe Ciobanu si a unor lucrari din literatura straina.

Ne manifestam in mod expres recunostinta fata de conducerea Facultatii

de Relatii Economice Internationale, pentru sprijinul permanent acordat.

Autorii



CAPITOLUL I. PRIVIRE DE ANSAMBLU ASUPRA
AFACERILOR INTERNATIONALE

1.1. Mica introducere in domeniul afacerilor internationale

Care este motivul pentru care ar trebui sa se studieze afacerile
internationale? Un raspuns simplu ar fi acela ca afacerile internationale
comprimad o parte din ce in ce mai importanta a afacerilor mondiale. in ziua de
astazi, evenimentele mondiale si competitia influenteaza aproape toate
companiile — mari sau mici. Multe companii concureaza cu produsele si serviciile
care vin din strainatate.

Un rdaspuns mai complex ar fi acela ca o companie care opereaza pe plan
international se va angaja in tipuri de afaceri, precum exportul si importul, care
difera de cele cu care era obisnuita pe piata interna. Pentru a opera intr-un mod
eficient, directorii trebuie sa inteleaga modul in care functioneaza aceste forme
de afacere, aspect pe care il vom dezbate in cele ce urmeaza.

Conditiile specifice mediului extern al unei companii (conditiile din
exteriorul unei companii sunt diferite de cele din interiorul ei) influenteaza
modul de functionare a afacerii si modul in care sunt utilizate strategiile de
marketing. Aceste conditii pot fi impartite Tn mai multe categorii: fizice, sociale si
competitive/concurentiale. Cand o companie opereaza pe plan international, la
conditiile interne se adauga cele externe, iar acest lucru determina diversificarea
mediului extern. Figura 1 arata care sunt relatiile ce se stabilesc intre influentele
specifice mediului extern — fizice, sociale si concurentiale - si activitatile unei

companii.



Operatiunile internationale ale unei companii si normele guvernamentale
privind afacerile internationale afecteaza profiturile companiei, securitatea
locurilor de munca si veniturile, preturile si siguranta nationala. O mai buna
intelegere a afacerilor internationale va poate ajuta in luare unor decizii in urma
unei informari prealabile, privind locul unde vreti sa lucrati si ce politici

guvernamentale vreti sa sustineti.
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Sursa: John D. Daniels, International business

Figura 1. Afacerile internationale: Operatiuni si influente
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1.2. De ce se angajeaza companiile in afacerile internationale?

Atunci cand opereaza la nivel international, compania ar trebui sa aiba in
vedere misiunea sa (ceea ce vrea sa faca si sa devina pe termen lung), obiectivele
sale (obiective de performanta care trebuie atinse pentru a-si duce la indeplinire
misiunea) si strategia sa (mijloacele prin care sunt atinse obiectivele). Figura 1
arata trei mari obiective operationale care ar putea determina companiile sa
opereze la nivel international. Acestea sunt:

» Extinderea vanzarilor.
» Achizitia de resurse.
» Minimalizarea riscului.

Extinderea vanzarilor

Vanzarile companiilor depind de doi factori: interesul consumatorului
pentru produsele sau serviciile lor si dorinta sau posibilitatea acestora de a le
cumpara. Numarul de persoane si volumul puterii lor de cumparare sunt mai
mari atunci cand sunt privite la nivel global, spre deosebire de luarea lor in
considerare doar intr-o singura tara, asa ca firmele pot sa-si mareasca piata
pentru vanzarile lor prin achizitionarea de piete internationale.

in mod obisnuit, vanzarile mai mari inseamnd profituri mai mari, dac3
pornim de la ipoteza ca fiecarei unitati vandute 1i este operata aceeasi marire de
pret. De exemplu, productia Atacului clonelor a costat milioane de dolari, dar cu
cat este vazut de mai multe persoane, cu atat costul per spectator al productiei
medii (fixata) scade.

Asa ca vanzarile mai mari reprezinta un motiv esential pentru extinderea
unei companii pe plan international. Aproape jumatate din totalul vanzarilor
multora dintre cele mai mari companii ale lumii se realizeaza in afara tarilor de
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origine. S-a auzit despre multe astfel de companii — Volkswagen (Germania),
Ericsson (Suedia), IBM (Statele Unite ale Americii), Michelin (Franta), Nestlé
(Elvetia), Seagram (Canada) si Sony (Japonia)’. Cu toate acestea, si companiile
mai mici ar putea depinde de vanzarile externe. Companiile mici (cele care au
mai putin de 20 de angajati) reprezinta aproape 70% din exportatorii americani’.
De exemplu, una dintre acestea, Artcrete, un fabricant de sisteme de finisare a
betonului, vinde in Australia, Belgia, Canada, Franta, Hong Kong, Japonia, Mexic
sau Arabia Sauditi®. Multe companii mici depind de vanzirile de componente
unor companii mari, care le vor asambla in produse finite ce vor fi vandute in
strdinatate.

Achizitionarea resurselor

Fabricantii si distribuitorii cauta produse, servicii si componente produse
in tari strdine. Ele cautda de asemenea capital strdin, tehnologii straine si
informatii pe care le pot folosi in tara de origine. Uneori fac acest lucru pentru a
reduce costurile. De exemplu, Hasbro se bazeaza pe facilitati de productie ieftine
din China pentru a face figurinele pentru Atacul clonelor. Uneori, o companie
opereaza n strainatate pentru a obtine ceva ce nu poate in tara sa de origine,
cum ar fi gradinile italiene pe care Lucasfilm le-a folosit pentru scenele exterioare
ale planetei Tatooine. Achizitionarea de resurse ar putea oferi companiilor
posibilitatea de a imbunatati calitatea produselor si pentru a se diferentia de
ceilalti competitori — in ambele cazuri, putand fi posibila o crestere a cotei de

piata si a profiturilor. Chiar daca o companie poate folosi la inceput resurse

! Conferinta Natiunilor Unite pentru Comert si Dezvoltare, World investment report 2011:
Promoting Linkages, New York si Geneva, 2001

? Biroul de comert si analiza economica “Societatile Mici si Mijlocii joaca un rol important, Export
America 2, nr. 11, 2001

* Erin Butler, Export America 3, nr. 3, 2002
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interne pentru a se extinde pe piata din strainatate, din momentul in care
operatiunile internationale devin un lucru stabil, resursele strdine, precum
capitalul sau expertiza, ar putea folosi pentru Tmbunatatirea operatiunilor
interne. De exemplu, Avon a utilizat know-how-ul din experienta de marketing
din America Latina pentru a putea patrunde pe piata hispanica americana.

Minimalizarea riscurilor

Pentru a minimaliza oscilatiile vanzarilor si ale profiturilor, companiile pot
sa caute piete strdine pentru a putea beneficia de diferentele dintre tari in ceea
ce priveste ciclul afacerilor — recesiuni si extinderi. Vanzarile scad sau cresc intr-
un ritm mai incet intr-o tara care se afla in recesiune si cresc sau scad intr-un ritm
mai alert intr-o tara ce se afla in plina dezvoltare economica. De exemplu, in
2011, Nestlé a inregistrat cresteri mai reduse in Europa de Vest si in SUA, dar
acest lucru a fost compensat cu o crestere mai rapida in Asia, Europa de Est si
America Latini®. Prin obtinerea de stocuri din acelasi produs sau din aceleasi
componente din tari diferite, companiile ar putea fi capabile sa evite impactul
total al variatiilor sau scaderilor de pret Tn oricare din tarile din care s-a
aprovizionat.

Multe companii intrd in afaceri internationale din motive de defensiva.
Ele vor sa contracareze avantajele pe care competitorii le-ar putea castiga pe
pietele straine si care le-ar putea defavoriza pe piata internda. De exemplu,
compania A si compania B concureaza pe aceeasi piata internda. Compania A s-ar
putea teme ca firma B ar putea genera profituri mai mari de pe o piata straina
daca ar fi singura care ar servi piata respectiva. Compania B ar putea deci folosi
profiturile Tn moduri diferite (cum ar fi generarea de publicitate sau
mbunatatirea produselor) cu scopul de a-si Tmbunatati pozitia concurentiala pe

piata interna. Companiile care au astfel de temeri pot intra pe pietele straine
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prematur pentru a putea preveni eventualele avantaje pe care le-ar putea

castiga companiile concurente.

A profita de sansa reprezentata de afacerile internationale

Tn acest moment existd multe rezerve cu privire la o viitoare dezvoltare a
afacerilor internationale. Desi majoritatea guvernelor incep sa fie din ce in ce mai
deschise catre posibilitatea comertului international si a investitiilor,
sentimentele antiglobalizare sunt puternice. Cifre in crestere demonstreaza acest
lucru la intalnirile organizatiilor internationale, cum ar fi Banca Mondiala sau
Organizatia Mondiald a Comertului®. Ele sustin c3 globalizarea ii face pe oameni
vulnerabili la conditiile ostile departe de casele lor si ca beneficiile globalizarii nu
au ajuns la intreaga masa a populatiei, ci doar la cativa indivizi. Un alt argument
este ca organizatiile si institutiile internationale nu pot sa se ocupe in mod
adecvat de dislocarile inerente atunci cand economiile se dezvolta pe plan
international. Prin urmare, in loc s3 solutioneze crizele, le agraveazs’.

Numai timpul va da un rdspuns, dar o companie care asteapta sa
beneficieze de oportunitatile internationale nu poate astepta prea mult pentru a
vedea ce se intampla in domeniile politic si economic. Investitiile Tn cercetare,
echipamente si traininguri se pot intinde pe mai multi ani pana a ajunge la
momentul finalizarii lor.

Prevenirea corecta a oportunitatilor strdine si a riscurilor este o provocare.
Totusi, prin imaginarea unor moduri diferite Tn care viitorul poate evolua,
managementul unei companii poate evita surprize neplacute. Fiecare capitol al
acestui text contine cate o sectiune care discuta despre potentialele moduri n
care pot evolua subiectele tratate.

Sursa: John D. Daniels, International business

* De exemplu, ,Malacca Strait Piracy Plummets”, Financial times, 2002.
> Joseph E. Stiglitz, Globalisation and Its Discontents, New York, 2002
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CAPITOLUL II. PARTICULARITATI ALE TEHNICILOR FOLOSITE iN
TRANZACTIILE INTERNATIONALE

2.1. Consideratii generale privind tranzactiile internationale

Intelegerea si cunoasterea mediilor economice ale tdrilor si pietelor
strdine pot ajuta managerii sa prezica modul in care tendintele si evenimentele
din aceste medii pot afecta viitoarele performante ale companiilor lor. Atunci
cand o companie multinationala doreste sa faca afaceri in alta tara pentru prima
data trebuie sa cunoasca raspunsurile la o serie de intrebari, ca de exemplu:

1. Tn ce tip de sistem economic opereaz3 tara respectivi?

2. Care este marimea, potentialul de crestere si stabilitatea pietei?

3. Guvernul tarii vede capitalul strain ca fiind in competitie sau in

parteneriat cu firmele autohtone private sau publice?

4. Tn ce mod controleaza guvernul activitatea si amploarea intreprinderii

private?

Raspunsurile acestor fintrebari par simple. Totusi, datorita naturii
dinamice ale evenimentelor politice si economice, raspunsurile sunt complexe.

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

Marfurile reprezinta utilitati existente in 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,
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