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NOTĂ ASUPRA 
EDIŢIEI

*T s r in  mica noastră enciclopedie ne 
propunem să vă ajutăm să deveniţi 

un om de afaceri mai prosper.
Lucrarea nu explică termeni economici de maximă 

generalitate sau foarte cunoscuţi, precum şi termeni 
generali din domeniul financiar-bancar sau bursier. De 
asemenea, nu înfăţişează toţi termenii derivaţi dintr-un 
concept de bază, cum ar fi, de exemplu, varietatea 
deosebită a clauzelor de asigurări.

Termenul de întreprindere sau unitate economi­
că l-am considerat sinonim cu cel de firmă, pe care l-am 
utilizat în lucrare ori de câte ori a fost cazul; de fiecare 
dată am înţeles firma ca persoană juridică.

Recunoaştem limitele conceperii părţilor lucrării şi 
perfectibilitatea unor definiţii. De aceea suntem re­
cunoscători tuturor acelora care ne vor ajuta în acest 
sens prin criticile şi sugestiile lor.

Selecţia term enilor şi a materialului de specia­
litate am făcut-o cu dorinţa sinceră de a oferi un în­
dreptar util şi de a fi de ajutor în activitatea cotidiană, 
practică, a fiecărui om de afaceri, de a-l ajuta pe 
acesta să obţină, nu numai teoretic, ...SUCCESUL ÎN 
A FA C E R I!

Autorii
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PARTEA I

CONCEPTUALIZARE ÎN AFACERI
-  636 definiţii ale unor termeni utili omului de afaceri -



ABANDON

Abandon = părăsire a unui 
bun; cedare sau renunţare 
la un drept.

Abrogare = măsură juridică 
de scoatere din vigoare 
(parţială sau totală) a unui 
act normativ, care produce 
efecte din momentul în ca­
re intră în vigoare actul nor­
mativ abrogator.

Absorbţie = vez i Coma­
sare.

Accept(are) = consimţământ 
pentru realizarea unei con­
venţii, asumarea obligaţiei 
de a plăti o sumă de bani 
cuiva pe un document de 
credit sau garantarea de 
către o altă persoană a plă­
ţii acesteia;
- act prin care trasul se 

angajează în mod necon­
diţionat să plătească po­
sesorului legitim al cambiei 
valoarea acesteia la data 
scadenţei.

Acciză = taxă de consuma­
ţie sau vamală suportată

de către consumatori. For­
mă cea mai răspândită a 
impozitelor indirecte, ac­
ciza se încasează, de regu­
lă, la mărfurile de larg con­
sum sau unele servicii.

Achiziţie de probă = a intra 
în posesia unui produs cu 
co n d iţia  e xa m in ă rii şi 
utilizării lui un timp determi­
nat înainte de cumpărarea 
lui.

Acknowledgement = reci- 
pisă, chitanţă (din engleză); 
recunoaşterea unui drept; 
confirmare a unui act; de­
claraţie publică făcută în 
faţa unui notar sau a altui 
funcţionar, prin care autorul 
ei, sub jurământ, arată că 
operaţia constatată prin în­
scrisuri autentice constituie 
actul şi faptul său liber.

Acoperire = sumă de bani 
transferată de un debitor 
unui creditor, pentru a 
stinge o obligaţie.

Acreditiv = sumă de bani, 
respectiv document ban­
car, cu care cumpărătorul 
constituie un depozit din 
contul său la dispoziţia unui 
furnizor, terţă persoană, 
pentru o viitoare plată a 
contravalorii mărfurilor sau
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ACŢIUNE

serviciilor stabilite printr-un 
contract.

Acreditiv documentar = mo­
dalitate de plată prin care 
importatorul (ordonatorul) 
dă ordin băncii sale să ţină 
la dispoziţie şi să plătească 
ulterior printr-o altă bancă 
(banca plătitoare) exporta- 
to ru lu i-b e n e fic ia r  con­
travaloarea mărfurilor sau 
serviciilor livrate/ efectuate 
în condiţiile contractuale 
stabilite.

Acreditiv revolving = reali­
mentarea automată, pe 
măsură ce se consumă, a 
unei sume prevăzute iniţial, 
dintr-o valoare stabilită pe 
întreaga durată de valabili­
tate a acreditivului.

Act of God = act al Domnu­
lui (din engleză); fapt al 
divinităţii; acţiune a forţelor 
naturii care scapă controlu­
lui şi influenţei omului, im­
previzibilă şi inevitabilă; 
forţă majoră; factum-prin- 
cipis.

Activ = totalitatea mijloacelor 
(clădiri, maşini, utilaje, ma­
terii prime, materiale, com­
bustibili, energie, numerar, 
titluri de valoare, creanţe, 
informaţii specializate) care

aparţin patrimoniului unei 
persoane juridice (firme); 
expresia bănească a aces­
tora se regăseşte în activul 
unui bilanţ, se află în strân­
să in terdependenţă cu 
pasivul bilanţului.

Activ net = activul firmei, fi­
nanţat din capitaluri proprii, 
neangajat în datorii;
- averea totală a acţiona­

rului (acţionarilor).

Actualizare = operaţie (de în­
registrare, ştergere, modifi­
care, calcul etc.) in ter­
venită în lucrările de conta­
bilitate sau în sistemul in­
formaţional al unei firme, 
prin care se aduc la zi da­
tele unui fişier, situaţia unui 
cont sau a unor valori, ope­
rând modificările care au in­
tervenit de la o anumită 
dată şi până în ziua actua­
lizării.

Acţionar = deţinător de acţi­
uni la o societate pe acţiuni 
(SA), în baza cărora are 
dreptul de a participa la îm­
părţirea dividendelor, la ad­
ministrarea societăţii, la 
adunările  generale ale 
acţionarilor.

Acţiune = titlu de proprie­
tate asupra unei părţi a fir­
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ADDENDUM

mei, care dă dreptul de a 
participa la adunările gene­
rale ale acţionarilor şi, mai 
ales, la un procent din profi­
turi, sub forma dividendelor;
- poate fi privilegiată (con­

feră titularului drepturi 
suplimentare) sau ordi­
nară (nu conferă nici un 
drept suplimentar); nomi- 
nativă sau la purtător, cu 
sau fără valoare nomi­
nală.

Addendum = act adiţional 
(din latină) la un contract.

Aderent = parte în contrac­
tul de factoring, care ce­
dează pentru o perioadă 
de timp dreptul asupra tu­
turor creanţelor sale co­
merciale cu termen scurt, 
rezultate din vânzarea de 
bunuri sau prestarea de 
servicii către o firmă spe­
cializată în factoring.

Administrarea falimentu­
lui = fază a procedurii de 
falimentare care începe 
după declararea falimentu­
lui şi care urmăreşte con­
statarea, conservarea şi în­
tregirea activului, stabilirea 
pasivului şi a masei cre- 
dale, lichidarea activului şi 
plata creditorilor în mod

egal, în limita cotei falimen­
tare;
- se realizează cu con­

cursul mai multor organe: 
sindicul (judecătorul comi­
sar, curatorul sau lichida­
to ru l), adunarea sau 
comitetul creditorilor, in­
stanţa de judecată, fieca­
re dintre acestea având 
atribuţii precise, conform 
legii.

Adocraţie = structură care 
se opune birocraţiei; este 
caracterizată prin existenţa 
unor mici grupuri de lucru, a 
unor echipe care îş i 
desfăşoară activitatea fără 
încorsetări; termen creat de 
Warren Bennis şi folosit apoi 
de Alvin Toffler, Henry Min- 
tzberg, Robert Waterman.

Ad valorem = la valoare (din 
latină); potrivit valorii; de 
regulă, calcularea cuantu­
mului unor taxe, prin apli­
carea unor cote procentu­
ale asupra valorii impoza­
bile a mărfii.

Afacere = acţiune impor­
tantă, concretizată într-o 
relaţie contractuală; înde­
letnicire cu scopul de a 
câştiga bani sau de a ob­
ţine un profit moral.
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AMARARE

Affectio societatis = voinţa 
unită a asociaţilor (din lati­
nă) de a participa şi orienta 
activitatea societăţii; trăsă­
tură specifică a contractului 
de societate.

Agent de bursă = interme­
diar, persoană care înles­
neşte încheierea unor tran­
zacţii bursiere;
- este plătit din comisionul 

(prima de curtaj) tranzacţiei 
respective; nu încheie tran­
zacţii în nume propriu;

- vezi Broker; Curtier.

Agio = fluctuaţie a monede­
lor sau hârtiilor de valoare 
pe piaţă; diferenţa dintre va­
loarea nominală şi cursul 
acestora pe piaţă.

A iar = determinare a greu­
tăţii totale a unei mărfi am­
balate în saci (prin înmul­
ţirea greutăţii medii a unui sac 
cu numărul total de saci).

t la baisse = speculaţie bursi­
eră care se bazează pe 

p  £3. scăderea cursului acţiunilor 
fc sau cotaţiilor (din franceză).
«j:
^  ă3Â la hausse = speculaţie la 
5  bursă care mizează pe 
B «  creşterea cursului acţiuni­

lor sau cotaţiilor (din fran­
ceză).

Alicotă = în unele calcule 
economice, divizor, parte 
care se cuprinde exact într-un 
număr (de exemplu: 2, 3, 4 
şi 6 sunt alicotele lui 12).

Alimbare = descărcare parţi­
ală sau totală a mărfurilor 
de pe o navă în vase mai 
mici (numite şi limburi sau 
mahoane).

Al pari = la paritate (din latină); 
situaţie când valoarea nomi­
nală a unui titlu de credit co­
incide cu valoarea sa reală, 
care se negociază pe piaţă.

Amanet = obiect de preţ 
predat cuiva drept garanţie 
a restituirii unei datorii;
- gaj; contract prin care un 

debitor predă creditorului 
său posesiunea unei 
sume ca garanţie a resti­
tuirii altui bun sau a unui 
bun împrumutat. în temeiul 
acestui contract, creditorul 
are dreptul să reţină bunul 
în posesia sa până la plata 
datoriei, iar în caz de ne­
plată, să se despăgu­
bească, cu preferinţă faţă 
de ceilalţi creditori, din 
preţul rezultat prin valorifi­
carea acelui bun.

Amarare =. fixarea mărfurilor 
încărcate la bordul navelor,



AMORTISMENT

pentru a evita deplasarea 
lor în timpul transportului şi 
modificarea astfel a centru­
lui de greutate al navei, ceea 
ce poate conduce la scufun­
darea acesteia.

Amortisment = calcul efec­
tuat pentru determinarea 
valorii amortizării.

Amortizare = sumă anuală 
pentru compensarea valo­
rică treptată a uzurii fizice 
şi morale a mijloacelor fixe 
consumate în cadrul ciclu­
lui de producţie; exprimă în 
formă bănească un con­
sum de capital fix;
- includerea pe cheltuieli a 

echivalentului uzurii fizi­
ce a unui mijloc fix;

- suma în valută pentru 
plata treptată, la terme­
nele stabilite, a ratelor şi 
dobânzilor aferente unui 
credit sau împrumut extern.

Analiză cost-beneficiu =
compararea unor activităţi 
diferite, exprimând costu­
rile şi beneficiile în aceeaşi 
monedă.

Anatocism = dobândă la 
dobândă; acord prin care 
părţile convin ca dobânda 
să se adauge la suma da­
torată şi să producă ea 
însăşi dobândă în con­
tinuare.

Ancorare profesională =
aprecierea situaţiei pro­
fesionale într-o firmă şi ele­
mentele care o caracte­
rizează; concept propus de 
Edgar H.Schein.

Andosament = vezi Gir.

Andosare = înscrierea pe 
versoul unui titlu de credita 
atestării creanţei respec­
tive către altă persoană.

Angajament de distribuţie
= contract prin care distri­
buitorul preia o serie de măr­
furi/titluri de credit pentru a 
le transmite consumatori­
lor/posesorilor lor.

Angel = investito r ce fi­
nanţează contra unui pro­
cent din profit şi drept de 
decizie în firmă.

Antreprenor = persoană 
care propune şi realizează 
o afacere, om de afaceri; 
trebuie să fie o personali­
tate credibilă (în faţa co­
laboratorilor şi terţilor), în­
zestrat cu o motivaţie şi o 
voinţă puternică, precum şi 
cu competenţe profesio­
nale şi manageriale, cu o 
concepţie umanistă în­
dreptată spre satisfacerea 
la cel mai înalt nivel a do-, 
rinţelor clienţilor. Trebuie,
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de asemenea, să dispună 
de fondurile necesare şi să 
obţină o perfectă coerenţă 
între proiectul propus şi cei 
care-l realizează.

Antrepriză (contract de) = 
înţelegere scrisă prin care 
antreprenorul execută o anu­
mită lucrare (serviciu) pen­
tru beneficiar, în schimbul 
unui preţ stabilit, în raport cu 
rezultatul activităţii depuse.

Anuitate = sumă de bani 
plătită periodic de către 
debitor creditorului, pentru 
cap ita lu l îm prum utat şi 
dobânda aferentă.

Aport = contribuţie pe care 
un asociat se obligă să o 
aducă la capitalul unei so­
cietăţi (firme)',
- poate consta în: natură, 

bani sau muncă (la alte 
societăţi decât cele ano­
nime).

Apreciere monetară = creş­
terea valorii monedei res­
pective.

Arierate = plăţi întârziate ale 
firmelor, a junse  la sca­
denţă şi neplătite.

Armator = persoană fizică 
sau juridică proprietară a 
uneia sau mai multor nave 
maritime; prin închirierea . 
unei nave fără marfă, per-

ASIGURARE

soana care ia cu chirie na­
va devine armator folositor 
sau armator neproprietar.

Arvună = sumă de bani plă­
tită de către cumpărător 
vânzătorului, în momentul 
încheierii contractului de 
vânzare-cumpărare, ca un 
gaj al acordului intervenit 
între aceştia.

Asietă = mod de calculare a 
impozitului.

Asigurare = garantare; pu­
nere în siguranţă; încre­
dinţare; măsură de prevede­
re luată de cei interesaţi 
pentru conservarea contra­
valorii bunurilor (mobile şi 
imobile) pe care le posedă, 
precum şi pentru ocrotirea 
unor persoane fizice;
- operaţie economico-fi- 

nanciară  ce decurge 
dintr-o obligaţie prevăzu­
tă de lege sau dintr-un 
contract, prin care asigu­
ratul se obligă să plă­
tească  p e rio d ic  o 
anumită sumă, denumită 
primă de asigurare, în 
schimbul căreia asigură­
torul îşi asumă obligaţia 
ca, la producerea eveni­
mentului (riscului asigu­
ra t), să p lă tească  
asiguratului (beneficiaru­
lui) despăgubirea de asi­
gurare (suma asigurată).
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ASOCIAT . - ' ■ ' - i i

Asociat = persoană fizică 
sau juridică având calitatea 
de membru al unei societăţi 
ori asocia ţii c iv ile  sau 
comerciale, la ale cărei mij­
loace materiale sau capital 
contribuie material sau în 
alt mod (aport subscris).

Asociaţie în participaţie =
vezi Societate în participa­
ţie.

Asset-based loan = împru­
mut bazat pe bunurile firmei.

Atributele dreptului de 
proprietate = posesorul 
unei proprietăţi are dreptul 
de a o utiliza (jus utendi, în 
latină), dreptul de a nu o 
înstrăina (jus fruendi) şi 
dreptul de a dispune de ea 
(jus abutendi).

At risk = expus pericolului 
de a pierde (din engleză).

At sight = la vedere (din en­
gleză); semnifică faptul că 
plata se va efectua la solici­
tarea beneficiarului (credito­
rului), în maximum 2 zile de 
la data cererii, fără a mai fi 
nevoie de acceptul prealabil 
al debitorului.

At the close = ordin de cum­
părare sau vânzare a unui 
titlu în ultimele 30 de secunde

ale sesiunii de tranzacţio­
nare (niciodată brokerii nu 
garantează că astfel de or- 
din va fi executat) (din 
engleză).

At the opening = ordin de 
cumpărare sau vânzare a 
unui titlu la deschiderea 
bursei (dacă nu se execută 
în acel moment, este automat 
anulat) (din engleză).

Auditare = controlarea, veri­
ficarea, revizia contabilă a 
unei firme, pentru a exa­
mina cum îşi desfăşoară 
activitatea. Auditul este un 
proces sistematic prin care 
se urmăreşte obţinerea de 
e lem e n te  p ro b a n te  şi 
evaluarea acestora într-o 
m anieră  ob ie c tivă , cu 
privire la aserţiuni referi­
toare la acţiuni şi eveni­
mente economice, în sco­
pul determinării gradului 
de corespondenţă între 
respectivele aserţiuni şi 
anumite criterii prestabi­
lite, precum şi comunica­
rea rezultatelor procesului 
anumitor utilizatori intere­
saţi.

Autarhie = politică econo­
mică negativă, de izolare a 
firmei de alte companii.
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AVANTAJ COMPETITIV

Autofinanţare = satisface­
rea nevoilor şi cheltuielilor 
curente din surse proprii, 
fără a apela la împrumu­
turi.

Aval = garanţia pe care o 
consimte o persoană de a 
plăti un bilet la ordin, o cam­

bie sau un cec.

Avantaj competitiv = unul 
din factorii care rezultă din 
punerea la punct a unei 
strategii concurenţiale şi 
care permite unei firme să 
câştige segmente din piaţa 
concurenţilor.
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BACK-UP

Back-up = duplicat; copie; 
suport de memorie pe disc 
sau bandă magnetică (din 
engleză).

Backwardation = situaţie la 
bursa de m ărfuri când 
preţurile spot (la disponibil) 
sun t mai m ari decât 
preţurile (cotaţiile) la ter­
men (din engleză).

Balanţă = situaţie contabilă 
recapitulativă, prin care se 
grupează la un moment dat 
soldurile con tu rilo r debi­
toare şi creditoare, pentru 
a permite o apreciere sin­
tetică a rezultatelor;
- este de mai multe feluri: 

balanţă a bunurilor şi 
serviciilor, comercială, de 
plăţi (externe), a ope­
raţiunilor curente, a ope­
raţiunilor de capital, patri­
monială.

Balanţă patrimonială = si­
tuaţia financiară a unei 
firme la un moment dat, de 
regulă la sfârşitul anului fis­

cal. Conţine trei elemente: 
activul, pasivul şi activul 
net.

Bancrută = administrare de­
fectuoasă, operaţiune frau­
duloasă ce conduce la fali­
ment, datorată unor infrac­
ţiuni comise de un om de 
afaceri sau un angajat al 
unei societăţi; infracţiunile 
respective pot fi: ascun­
derea unei părţi din activul 
societăţii; falsificarea, sus­
tragerea sau distrugerea 
e v id e n ţe lo r  a ces te ia ; 
înfăţişarea de datorii inexis­
tente sau prezentarea în 
registrele societăţii, în alte 
acte ori în bilanţ, a unor 
sume nedatorate; înstrăi­
narea unei părţi însemnate 
din activ, în frauda credito­
rilor, în caz de faliment al 
societăţii.

Baraterie = exonerarea de 
răspundere a armatorului, 
în cazul actelor fraudu­
loase săvârşite de coman­
dantul, echipajul sau cel 
care a închiriat nava (din 
engleză).

Bariere la import = limitări 
tarifare (taxe vamale, ac­
cize) şi netarifare (norme 
de mărime, numerice; de
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BILANŢ

calitate, sanitare, de prote­
jare a mediului etc.) intro­
duse de o ţară la importul 
unor mărfuri pentru prote­
jarea mărfurilor similare 
produse de această ţară;
- vezi Contingentare.

Barter = acord prin care par­
tenerii stabilesc să schim­
be între ei mărfuri sau ser­
vicii de valori egale, folo- 
sindu-se de o monedă eta­
lon, fără a-şi transfera echi­
valentul acestora în bani; 
schimb de m ărfuri sau 
se rv ic ii în natură fă ră  
folosirea banilor. Este pre­
ferat în condiţiile unei in­
flaţii puternice sau când nu 
există încredere în moneda 
respectivă.

Benchmarking = compara­
rea cu un element de re­
ferinţă (din engleză); o 
nouă tehnică managerială, 
ce presupune căutarea 
celor mai eficiente metode 
care să conducă la perfor­
manţe superioare (Robert 
C.Camp); constă în com­
pararea sistematică şi per­
manentă a performanţelor 
produsului, serviciului şi a 
practicilor curente de lucru, 
identificarea direcţiilor şi 
tehnicilor de acţiune în ve­
derea perfecţionării lor şi

motivarea clară a progra­
melor de acţiuni colective 
propuse. Aceasta se poate 
realiza prin raportarea la 
propriile performanţe, aflate 
sub perform anţele unor 
firme de prestigiu; din a- 
ceastă cauză se mai numeşte 
şi analiză comparativă.

Beneficiu = folos, profit în 
favoarea unei persoane fizi­
ce sau juridice; diferenţă 
între încasări şi cheltuieli;
- excedentul net al venitu­

rilor faţă de cheltuieli, 
măsurat de regulă într-un 
an;

- beneficiul net se poate 
calcula înainte sau după 
prelevarea impozitelor.

BEP = acronim de la "break 
even point"; punct de ega- 
lare (din engleză), în care 
câştigurile sunt egale cu 
costurile.

Bid = ofertă a unei persoa­
ne care urmează să cum­
pere un produs (serviciu) 
la preţul stabilit de vân­
zătorul acestuia (din en­
gleză).

Bilanţ = analiză a situaţiei 
firmei la un moment dat (de 
obicei, la sfârşitul, anului); 
document contabil care se
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BILET LA ORDIN M M I

prezintă sub forma unui 
tablou cu două coloane: 
activ şi pasiv.

Bilet la ordin = titlu de cre­
dit, sub semnătură privată, 
care pune în legătură, în 
procesul creării sale, două 
persoane: subscriitorul sau 
emitentul şi beneficiarul. 
Titlul este creat de subscri- 
itor sau emitent în calitate 
de debitor, care se obligă 
să plătească o sumă fixă 
de bani, la un anumit ter­
men sau la prezentare, 
unei alte persoane numită 
beneficiar, care are calitatea 
de creditor.

Bill*board = panou publici­
tar comercial (din engleză).

Birotică = introducerea avan­
tajelor informaticii în activi­
tăţile birourilor unei firme; re­
alizarea sarcinilor adminis­
trative cu ajutorul mijloa­
celor moderne de calcul 
sau transmitere a informa­
ţiilor (fax, telex, poştă elec­
tronică).

Body copy = partea scrisă 
a unui anunţ publicitar în 
care sunt descrise caracte­
risticile produsului (servi­
ciului) prezentat.

Boicot = refuz organizat 
(din engleză); evitarea de a

încheia contracte cu (anu­
mite) persoane fizice sau 
juridice, de regulă, dintr-o 
ţară supusă unui embargo.

Bon de subscripţie = op­
ţiune de cumpărare a unei 
valori mobiliare.

Bon de tezaur = împrumut 
al statului pe termen scurt.

Bonitate = formă a încre­
derii pe care o prezintă o 
persoană juridică sau fi­
zică în momentul încheierii 
unei operaţiuni economico- 
financiare, în special pe 
bază de credit.

BPI = acronim de la "bit per 
inch"; unitate de măsură a 
densităţii datelor pe un dis­
pozitiv informatic de me­
morizare.

Brainstorming = asaltul cre- 
ierelor; asaltul inteligenţei; 
dezlănţuirea ideilor, furtuna 
ideilor (din engleză); stimu­
larea deliberată, individu­
ală şi, mai ales, în grup, a 
gândirii creatoare.

Break-out = creştere a pre­
ţului unui titlu sau al unei 
obligaţiuni peste nivelul de 
rezistenţă (cel mai mare 
preţ anterior) sau scăderea 
acestui preţ sub nivelul de
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BUY BACK

suport (cel mai mic preţ an­
terior).

Briefing = informare opera­
tivă, curentă, despre eveni­
mente trecute sau antici­
pate.

Broker = agent de schimb, 
intermediar între vânzător 
şi cumpărător, în opera­
ţiunile desfăşurate la bursa 
de mărfuri.

Broker de ring = membru al 
unei burse, care este anga­
jat al unei firme membre şi 
care execută ordine ca 
agent în ringul bursei, pen­
tru clienţi.

Brutto = masa totală a unei 
mărfi, inclusiv ambalajul.

Bulk carrier = navă pentru 
transport de mărfuri în vrac 
(din engleză); vas maritim 
de capacitate foarte mare 
care execută curse la co­
mandă, transportând pro­
duse uscate în vrac (de e- 
xemplu, minereuri anorga­
nice).

Bunuri = produse, mărfuri 
care satisfac o anumită ne­
cesitate; elemente active 
ale patrimoniului propriu 
sau colectiv; pot fi:

a) bunuri de consum (în en­
gleză, "consumer goods") 
care satisfac direct ne­
cesităţile umane sau bu­
nuri de capital (în en­
gleză, "capital goods") 
care sunt folosite pentru 
crearea de venit ori pentru 
producerea altor bunuri 
(ex: clădiri, maşini, utilaje, 
materii prime);

b) bunuri consumptibile (care 
îşi transformă substanţa 
prin întrebuinţare) sau 
bunuri fungibile (se înlocu­
iesc unele pe altele);

c) bunuri mobile sau imobile.

Business to business =
activităţi de marketing di­
rect îndreptate spre obţine­
rea de rezultate comerciale 
în folosul firmelor respec­
tive.

Buy back = a cumpăra îna­
poi (din engleză); răscum­
părare, livrare de echi­
pam en te  şi u tila je  pe 
credit rambursabil în pro­
duse, cunoscută şi sub 
denumirea de "formula ro­
mânească de cooperare 
industrială" (recunoscută 
pe larg la prima sesiune 
UNCTAD, Geneva, 1964).
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C/A = acronim de la "change 
of address”; schimbare de 
adresă (din engleză).

Cambie = titlu de credit ne­
gociabil şi instrument de 
plată care constată obliga­
ţia asumată de către debi­
tor de a plăti, la vedere sau la 
o scadenţă fixată, beneficiaru­
lui sau la ordinul acestuia, o 
sumă de bani determinată. 
Conceptul de trată circulă în 
paralel cu cel de cambie, 
atât în limba română, cât şi în 
alte iimbi (franceză, italiană, 
germană).

Canal de distribuţie = dru­
mul parcurs de un pro­
dus/mesaj publicitar de la 
producător/sursă la consu­
mator/destinatarul final.

C and F = "cost and freight" 
(din engleză); clauză con­
tractuală referitoare numai 
la costul mărfii şi transpor­
tul acesteia fără asigurări, 
al căror cost ar trebui sâ-l 
achite cumpărătorul).

Canvass = cercul clienţilor 
(din engleză); semnifică vizi­
tarea succesivă a clienţilor, 
efectuată de vânzător;
- cold canvass indică pri­

mul contact efectuat cu 
potenţialii clienţi.

Capacitate de exerciţiu =
posibilitate recunoscută de 
lege unei persoane fizice 
sau juridice de a-şi exercita 
drepturile şi de a-şi asuma 
obligaţii.

Capital = totalitatea bunu­
rilor pe care le deţine o per­
soană sau mai multe; patri­
moniu; este de mai multe 
feluri:
- capital risc ("venture ca­

pital"): valoarea folosită 
pentru noi investiţii sau ac­
cesul pe noi pieţe, care 
comportă întotdeauna un 
coeficient de risc;

- capital social: valoarea 
nominală a tuturor acţiu­
nilor sau a aportului pro­
prietarilor firmei respec­
tive;

- capital subscris: suma 
capitalului societăţii, re­
zultată din acţiunile sau 
părţile sociale subscrise 
de acţionari;

- capital tehnic: ansamblu 
de bunuri materiale; la
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CASH-FLOW

rândul lui, este fix (a cărui 
durată se întinde pe mai 
m ulte c ic lu ri de pro­
ducţie) şi circulant (care 
este folosit de-a lungul 
unui singur ciclu de pro­
ducţie); mai poate fi: pro­
priu sau străin, perma­
nent sau temporar.

Capital vărsat = suma capi­
talului rezultată din vărsă- 
mintele la care s-au obligat 
părţile prin subscriere.

Caracteristică psihografi-
că = comportamentul care 
denotă stilul de viaţă al 
clienţilor sau consumato­
rilor produsului/ serviciului 
respectiv.

Cargo = încărcătură a unei 
nave, fără a se menţiona 
felul mărfii care se încarcă 
(din engleză).

Carie = încărcătura unei na­
ve, cu menţionarea mărfu­
rilor care se încarcă.

Carrying charges = costul 
efectuării unor operaţiuni 
(depozitare, asigurare, do­
bândă etc.) la bursele de 
mărfuri, inclusiv pierderea 
estimată (sau câştigul) în 
greutate a mărfii (din en­
gleză).

Carte (albastră, verde) =
document întocmit de so­
cietatea de asigurare sau, 
de exemplu, de ACR (Auto­
mobil Clubul Român) pen­
tru atestarea existenţei asi­
gurării facultative de răs­
pundere civilă auto înche­
iată, cu valabilitate numai 
în afara terito riu lu i Ro­
mâniei, în ţările membre 
ale Convenţiei "Cartea al­
bastră" (ţările est-europe- 
ne), respectiv, "Cartea ver­
de" (ţările vest-europene).

Cartel = înţelegere între firme 
care produc aceeaşi marfă, 
pentru a reduce sau su­
prima riscurile concurenţei.

Case history = explicare a 
unui fapt (din engleză); 
acţiune la obiect; exemplu 
concret.

Cash = lichiditate; disponibil 
(din engleză) (vezi Spot).

Cash and carry = plăteşte 
şi cară (din engleză); antre­
pozit cu autoservire parţială 
sau integrală, unde clienţii
-  ei înşişi comercianţi (de- 
taiiişti) -  îşi fac aprovizio­
narea firmei proprii.

Cash-flow = flux ipotetic de nu­
merar capitalizat, folosind
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ratafcde restituire a capitalu- 
<hâ&tu*‘ cte lichidităţi, care 

ifnpqsnde investitor; 
dbettiM ă care, într-o pe- 

-rrlaşdă stabilită, trebuie re­
câştigată, împreună cu un 
supliment, pe seama ac­
tivităţii firmei respective;
- în relaţiile internaţionale 

desemnează diferenţa 
dintre încasările şi plăţile 
curente ale unei firme;

- disponibilităţi globale ale 
unei firme, măsurate în 
rezultatele unui exerciţiu 
financiar, după prele­
varea im pozitelor afe­
rente;

- valoarea globală a firmei 
poate fi: cash flow brut = 
beneficiu net + amortis­
ment + fond de rezervă; 
cash flow net = beneficiu 
net + fond de rezervă;

- include: cifra de afaceri 
cu totalul veniturilor reali­
zate, precum şi capi­
talizarea bursieră;

- este un indicator al posi­
b ilită ţ ilo r  m axim e de 
autofinanţare ale unei 
firme.

Cec = instrument de plată 
care pune în legătură, în 
procesul creării sale, trei 
persoane: trăgătorul, trasul 
şi beneficiarul. Instrumen­

tul este creat de trăgător 
care, în baza unui dis­
ponibil constituit în pre­
alabil la o societate banca­
ră, dă un ordin necon­
diţionat de plată acesteia, 
aflată în poziţia de tras, să 
plătească, la prezentare, o 
sumă determ inată unei 
terţe persoane sau însuşi 
trăgătorului emitent aflat în 
poziţia de beneficiar.

Cec de călătorie = instru­
ment de plată emis de 
bancă în sumă fixă, prin in­
termediul căruia posesorul 
(beneficiarul) îşi poate a- 
chita, în valuta în care a fost 
emis, cheltuielile de călăto­
rie, cazare, masă etc.

Certificat de calitate = do­
cument emis de producător 
sau de o autoritate, în care 
se confirmă indicatorii de 
c a lita te  ai unui pro­
dus/serviciu, conform con­
diţiilor din contract.

Certificat de investitor = ti­
tlu de proprietate asupra 
unei părţi a firmei, care dă 
dreptul asupra unei părţi a 
profitului, dar nu şi dreptul 
de vot.

Certificat de. origine = do­
cument emis de o autori­
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tate, în care se indică ţara 
(firma) în care se produce 
o marfă.

Certificat sanitar = docu­
ment emis de organe com­
petente, care atestă că o 
marfă corespunde consu­
mului;
- este de două feluri: veteri­

nar (pentru produse ani­
maliere) sau fito (pentru 
produse vegetale).

Cesionar = persoană care 
preia o creanţă, căreia i se 
transferă de la altcineva un 
bun sau un drept.

Cesiune de creanţe = act
prin care creditorul cedent 
transmite drepturile sale al­
tei persoane.

Charter-party = noţiune an- 
glo-saxonă care provine 
din latinescul "carta partita" 
(document despicat), utilizat 
încă din timpul Evului Mediu 
pentru transporturile efectu­
ate pe mare;
- desemnează, pentru cei 

doi beneficiari ai contrac- 
tu lu i de navlosire, în ­
scrisul identic probator al 
obligaţiilor şi drepturilor 
reciproce.

Ciclu de producţie = totali­
tatea operaţiunilor pentru

crearea unui produs/servi­
ciu.

CIF/CAF = "cost, insurance, 
freight" (din engleză); cost, 
asigurare  şi transport; 
clauză într-un contract, 
potrivit căreia se includ în 
preţul mărfii: costul, asigu­
rarea şi cheltu ie lile  de 
transport până în punctul 
specificat de cumpărător.

Cifră de afaceri = suma tu­
turor vânzărilor evaluate 
la preţul de livrare; volu­
mul total al afacerilor unei 
firme, evaluate la preţurile 
pieţei.

CIP = "carriage and insur­
ance paid to" (din engleză); 
tra n s p o rt şi as igu ra re  
plătite până la...

Circuit de distribuţie = ruta 
aleasă de producător (vân­
zător) pentru a-şi vinde 
marfa.

Circuit economic = totalita­
tea operaţiunilor pentru pro­
ducerea, circulaţia, reparti­
zarea şi consumul unui 
produs/serviciu.

Clauză = dispoziţie specială 
inserată într-o lege, con­
venţie, contract sau act, 
prin intermediul căreia se
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reglementează felul în care 
părţile  contractante ur­
mează să-şi exercite drep­
turile şi obligaţiile ce rezultă 
pentru fiecare din actele 
încheiate;
- alte clauze pot fi: clauza 

clientului cel mai favori­
zat (specifică cele mai fa­
vorabile condiţii care pot 
fi acordate); clauza de 
asigurare contra riscului 
valutar; clauza compro- 
m iso rie  (specifică so­
lu ţio n a re a  pe ca le  
arbitrală a litigiilor posi­
bile care pot interveni); 
clauza de escaladare  
sau revizuire a preţurilor 
sau clauza de preţ mobil; 
clauza de hardship (sta­
bileşte cum se operează 
unele modificări într-un 
contract de lungă du­
rată); clauza de indexare 
(transformă preţurile în­
scrise în contracte într-un 
pre ţ e ta lon cunoscut); 
clauza de monede multi­
ple sau clauza de opţiune 
a monedei liberatorii; cla­
uza o fe rte i concurente 
(permite cumpărătorului 
să obţină condiţii mai fa­
vorabile decât cele acor­
da te  te rţ ilo r ) ; clauza 
primului refuz (după care 
o fe rta n tu l se poate 
adresa unei terţe per­

soane); clauza sub pa­
lane (potrivit căreia, la în­
cărcare, marfa trebuie 
adusă până sub cârligul 
macaralei, pe cheltuiala 
încărcătorului); clauza de 
tacită reconducţie (men­
ţionarea ei permite reîn­
no irea  au tom ată  a 
contractului, dacă nici una 
din părţi nu l-a denunţat) 
etc.

Clauza americană = con­
semnare în documentele 
de asigurare, pentru cazu­
rile în care asigurantul dis­
pune de două poliţe de asi­
gurare, de la doi asigură­
tori, pentru acelaşi bun şi 
aceleaşi riscuri;
- potrivit acesteia, asigură­

torii răspund în ordinea 
datei stipulate în fiecare 
poliţă; asiguratul primeşte 
despăgubire de la al 
doilea asigurator numai 
atunci când suma asigu­
rată din prima poliţă nu 
compensează întreaga 
daună.

Clauza bonus-malus =
consemnare în documen­
tele de asigurare care 
cuprinde reducerile acor­
date asiguraţilor care mani­
festă grijă deosebită faţă 
de bunurile asigurate şi
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CLAUZĂ DE ASIGURARE

n-au provocat plăţi de des­
păgubire (clauza bonus), 
respectiv sporurile de asi­
gurare pentru asiguraţii 
care, ca urmare a slabei 
preocupări pentru îngrijirea 
bunurilor asigurate, pro­
voacă plăţi mari ca des­
păgubire (clauza malus).

Clauză de agrement = a-
cord al asociaţilor unei so- 
cietăţi prin care unuia din­
tre ei i se permite să trans­
mită părţile sa le  sociale 
unei persoane din afara so­
cietăţii respective.

Clauze de asigurare:
- clauza avariei: dacă pa­

guba pe care o suportă 
mărfurile este sub nivelul 
valorii dinainte stabilit, 
asigurătorul nu acordă 
despăgubire;

- clauza cesiunii asigurării, 
folosită cu precădere în 
as ig u ră rile  m aritim e , 
potrivit căreia asiguratul 
poate transfera interesul 
asigurat în favoarea altei 
persoane;

- clauza clasificării: p ri­
mele de asigurare pentru 
mărfurile care urmează 
să se încarce pe o navă

. încă necunoscută (în mo­
mentul contractării asi­

gurării) se fixează în 
funcţie de clasa pe care o 
va avea nava respectivă în 
ziua încărcării, potrivit nor­
melor de clasificare a 
navelor de transport;

- clauza de la depozit la 
depozit precizează întin­
derea teritorială a asigu­
rării;

- clauza franşizei prin care 
asigurătorul nu acoperă 
decât pagubele  care 
depăşesc franşiza;

- clauza pierderii totale re­
ale, atunci când nava a 
fost complet distrusă ori 
în aşa măsură avariată 
încât ea nu mai poate fi 
reparată sau costul repa­
raţiei ar depăşi valoarea 
comercială a navei, res­
pectiv pierderea totală 
prin interpretare, atunci 
când nava avariată ar 
putea fi reparată sau sal­
vată - dar costul acestor 
operaţiuni ar fi mai mare 
decât valoarea asigurată 
a navei;

- clauza salvării - prevede 
suma cu care asigurătorii 
participă la acoperirea 
cheltuielilor pentru salva­
rea bunului asigurat;

- clauza "toate riscurile" 
practicată pentru transpor­
turile internaţionale; aco­
peră un număr mare de
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CLIENTELĂ

fenomene şi accidente 
care pot produce pagube 
încărcăturii.

Clientelă = totalitatea per­
soanelor care cumpără în 
mod o b iş n u it un pro­
dus/serviciu de la acelaşi 
producător (vânzător).

Cliring = modalitate de plată 
prin compensarea unor da­
torii reciproce dintre doi 
parteneri; compensarea se 
poate efectua fără nu­
merar.

Coasigare = contractare a 
asigurării de către un asi­
gurat cu câţiva asiguratori, 
care preiau asupra lor o 
cotă stabilită de risc, pe 
care o suportă în mod in­
dependent. Este o cale de 
dispersare a riscurilor, în 
caz de daună, fiecare asi­
gurător acordând despă­
gubiri corespunzător cotei 
de risc preluată de comun 
acord cu ceilalţi asigura­
tori.

Comanditar = asociat într-o 
socie ta te  în comandită 
simplă sau comandită pe 
acţiuni, care posedă o răs­
pundere limitată la aportul 
său în societate, neavând 
dreptul să participe la con­
ducerea societăţii, nepu­
tând fi inclus în denumirea

firmei', nu are statut de 
comerciant.

Comanditat = asociat într-o 
societate în comandită sim­
plă sau comandită pe acţiuni, 
care, spre deosebire de co­
manditar, are dreptul să par­
ticipe la conducerea so­
cietăţii, răspunde solidar şi 
nelimitat de aportul său, iar 
numele său poate fi inclus în 
denumirea firmei', are statut 
de comerciant.

Comasare = mod de reor­
ganizare a unei firme, cu 
pierderea calităţii de per­
soană juridică pen tru  
aceasta; se realizează prin 
absorbţie (înglobare într-o 
altă persoană juridică) sau 
fuziune (reunire cu una sau 
mai multe firme într-o nouă 
persoană juridică).

Comercializare leader =
comercializare de probă a 
seriei zero a unui produs, 
pentru studierea pieţei po­
tenţiale a produsului res­
pectiv.

Comision = însărcinare dată 
unei persoane pentru a vin­
de, a cumpăra, a transporta 
mărfuri sau a presta servicii;
- recompensă dată unui 

comisionar de către co­
mitent.
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CONCEPT

Comisionar = intermediar 
împuternicit să acţioneze 
în nume propriu, pe seama 
comitentului pe care îl re­
prezintă.

Comitent = persoană juridi­
că sau fiz ică ce încre ­
dinţează o funcţie sau dă o 
însărcinare comisionarului.

Competitivitate = obţinerea 
de produse sau desfăşu­
rarea unor servicii de înaltă 
calitate şi cu costuri mai re­
duse decât ale concu­
renţilor, ceea ce asigură pă­
trunderea, menţinerea sau 
consolidarea poziţiei pe o 
piaţă pentru firma respecti­
vă. Printre strategiile com­
petitive cele mai uzitate se 
numără:
- demararea unor progra­

me de productivitate la 
vârf;

- reducerea n ive lu rilo r 
conducerii;

- întărirea spiritului de res­
ponsabilitate în întregul 
colectiv;

- planificarea anticipată;
- orientarea spre calitate şi 

spre client;
- căutarea unor idei noi, a 

unor alternative mai bune;
- investirea judicioasă în 

noi echipamente şi teh­
nologii;

Competitivitatea poate fi: 
tehnică, funcţională, se­
zonieră, de preţ.

Comportament al consuma­
torului = o sumă de im­
bolduri, preferinţe, intenţii, 
deprinderi, obiceiuri şi ati­
tudini care trebuie să fie sa­
tisfăcute prin marfa (servici­
ile) solicitată(e). Nevoile de 
consum, cererea, dar şi 
oferta de mărfuri (servicii) 
modelează comportamen­
tul consumatorului.

Concedent = persoană fizi­
că sau juridică ce vinde 
produse/servicii unei alte 
persoane denumită con­
cesionar.

Concentrare = întărire a 
controlului şi a proprietăţii 
asupra firmei sau grupului 
de firme; poate fi: tehnică, 
economică sau financiară, 
pe verticală (regruparea fi­
ind complementară) sau 
orizontală (regrupează fir­
me care produc aceleaşi 
produse sau servicii); cele 
două forme ale concentrării 
sunt: fuziunea şi absorbţia.

Concept = noţiune impor­
tantă, termen-cheie esen­
ţial pentru explicarea unei 
idei sau acţiuni umane.
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CONCERN

Concern = înţelegere între 
firme diferite (industriale, 
comerciale, de transport, 
bancare, de asigurare) pen­
tru a reduce sau suprima 
riscurile concurenţei.

Concesionar = intermediar; 
persoană fizică sau ju ri­
dică, ce cumpără produ­
sele/serviciile concedentu- 
lui, pentru a le asigura anu­
mite condiţii de vânzare pe 
o anumită piaţă.

Concesiune exclusivă = în­
ţelegere scrisă prin care 
concedentui cedează nu­
mai unui anumit conce­
sionar, pe o anumită piaţă, 
produsele/serviciile sale.

Concurenţă neloială = orice 
act sau fapt contrar uzan­
ţelor corecte (cinstite) în 
activitatea comercială sau 
industrială; atrage după 
sine răspunderea civilă, 
contravenţională ori penală.

Conjunctură = ansamblul 
variaţiilor mai multor factori 
pe o perioadă de câteva 
luni (mai puţin de un an); 
reglarea factorilor respec­
tivi poartă numele de poli­
tică conjuncturală.

Conosament = document 
eliberat de comandant, ar­

mator sau agentul navei cu 
care se transportă mărfu­
rile;
- face dovada că marfa a 

fost încărcată şi predată 
conform c lauzelor pe 
care le cuprinde.

Consignaţie = contract si- 
naiagmatic, oneros, comu­
nicativ şi consensual, prin 
care una din părţi, numită 
consignant, încredinţează 
celeilalte părţi, numite co- 
signatar, mărfuri sau o- 
biecte mobile spre a le 
vinde în nume propriu, la 
un preţ dinainte stabilit, în 
contul consignantului.

Consorţiu = formă asociati­
vă între mai multe societăţi 
comerciale, de obicei in­
stituţii financiare, cu sau 
fără personalitate juridică, 
în vederea cooperării pen­
tru realizarea unor activităţi 
sau acţiuni determinate;
- în cadrul consorţiului, fie­

care societate acţionea­
ză pentru sine, una din 
societăţi îndeplinind rolul 
de leader.

Consulting = activitate care 
include culegerea de infor­
maţii de specialitate, efec­
tuarea de studii, oferirea de 
sugestii şi consultaţii pe
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CONTRACT

tema solicitată de client.

Gontabilitate = totalitatea 
operaţiunilor prin care se 
înregistrează costurile ac­
tivităţilor unei firme; poate 
fi: generală (orientată către 
evaluarea patrimoniului şi 
a rezultatelor globale) sau 
analitică (pe diferite com­
ponente ale preţului de cost: 
costuri de achiziţie, de pro­
ducţie , de d is tr ibu ţie ); 
obiectul contabilităţii patri­
moniului'îl constituie reflec­
tarea în expresie bănească 
a bunurilor materiale şi 
imobiliare, inclusiv solul, 
bogăţiile naturale, zăcă­
mintele şi alte bunuri cu po­
tenţial economic, dispo­
nibilităţile băneşti, titlurile 
de valoare, drepturile şi obli­
gaţiile unităţilor, precum şi 
mişcările şi modificările in­
tervenite în urma operaţiilor 
patrimoniale efectuate, a 
cheltuielilor, veniturilor şi 
rezultatelor obţinute de 
acestea (C.M. Drăgan).

Contango = termen opus 
celui de backwardation\ si­
tuaţie la bursa de mărfuri 
când preţurile spot (la dis­
ponibil) sunt mai mici decât 
preţurile (cotaţiiie) la ter­
men (din engleză).

Cont de agio = cont care re­
flectă câştigurile sau pier­
derile rezultate în urma 
fluctuaţiei valorii mărfurilor 
sau banilor în perioada de 
agiotaj.

Cont de rezultate = cont 
care rezumă toate cheltu­
ielile şi încasările realizate 
de o firmă în cursul unui an.

Contingentare = in s tru ­
ment de politică comercială 
naţională prin care se sta­
bilesc plafoane (cantitative 
sau valorice) în limtele că­
rora se poate efectua im­
portul sau exportul unor 
produse.

Cont loro = cont care înre­
gistrează într-o bancă dis­
ponibilităţile valutare ale 
terţilor.

Cont nostro = cont care evi­
denţiază disponibilităţile 
va lu ta re  p ro p rii în tr-o  
bancă.

Cont vostro = cont care evi­
denţiază disponibilităţile 
valutare ale clienţilor într-o 
bancă.

Contract = acord de voinţă 
a două sau mai multe per­
soane fizice sau juridice, 
realizat cu scopul de a da 
naştere, a modifica, trans­
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CONTRACT DE MUNCĂ

mite sau stinge drepturi şi 
obligaţii; pot fi: interne sau 
externe, pentru livrare de 
mărfuri sau oferte de servi­
cii etc.

Contract de muncă = con­
venţie între patroni şi sa­
lariaţi, prin care se stabi­
lesc, în limitele prevăzute 
de lege, clauze privind con­
diţiile de muncă, salarizarea 
şi alte drepturi şi obligaţii ce 
decurg din raporturile de 
muncă respective.

Contract la termen = se
încheie în general la bursă 
şi prevede livrarea-cum- 
părarea de mărfuri sau ti­
tluri de credit, care trebuie 
livrate la termenele sta­
bilite; vezi Forward.

Contract psihologic = con­
cept lansat de Edgar H. 
Schein; ceea ce un anga­
ja t aşteaptă din partea 
celor care-l folosesc, în 
termeni:
- psihologici: modul în care 

este văzut la postul său şi 
cum este încurajat să-şi 
dezvolte cunoştinţele şi 
responsabilităţile;

- economici: salariu, con­
diţii de muncă, orar, se­
curitatea muncii.

Contrafacere = orice încăl­
care a drepturilor decurgând 
din brevetele de invenţii, 
mărc i l e  de fabr ică şi  
comerţ, mărcile de servicii, 
constând în reproducerea 
fidelă (sau cât mai apro­
piată de realitate) a obiec­
tului respectiv.

Contraofertă = răspuns la 
ofertă, care nu constituie o 
acceptare a acesteia, ci cu­
prinde propuneri noi, care 
condiţionează, limitează 
sau depăşesc conţinutul 
ofertei.

Contrapartidă = operaţiune 
de comerţ exterior prin care 
valoarea mărfii importate 
este acoperită (total sau 
parţial) cu valoarea mărfii 
exportate.

Contrastalii = timpul consu­
mat pentru încărcarea/des­
cărcarea unei nave după 
expirarea perioadei de 
stalii;
- sumă de bani pe care na- 

vlositorul o datorează ar­
matorului pentru timpul 
de încărcare/descărcare 
ce depăşeşte perioada 
de stalii.

Convertibilitate = dreptul re­
zidenţilor şi nerezidenţilor
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de a schimba moneda na­
ţională cu altă monedă 
străină, în mod liber, prin 
vânzare-cumpărare pe pia­
ţă, fără nici o restricţie.

Cooperare economică =
relaţii între două sau mai 
multe firme din aceeaşi 
ţară sau din ţări diferite, vi­
zând realizarea, prin efor­
turi conjugate şi pe baze 
contractuale, a unor acti­
vităţi de producţie, cercetare 
şi tran s fe r tehno log ic , 
comercializare şi servicii 
etc., eşalonate în timp, cu 
scopul obţinerii unor rezul­
tate comune, superioare 
celor pe care le-ar putea 
obţine fiecare firmă în parte.

Co-op mailing = expediere 
poştală în care două sau 
mai multe oferte sunt puse 
în acelaşi plic sau alt suport 
de expediţie ; costu rile  
poştale sunt împărţite între 
participanţi.

Corporaţie = formă de or­
ganizare a activităţii (eco­
nomice) care permite o 
creştere continuă a dimen­
siunii firmei, a accesului 
acesteia la capital, precum 
şi micşorarea riscului de 
acţiune asumat;
- vezi Societate.

Cost = suma cheltuielilor ne­
cesare pentru obţinerea 
unui produs/serviciu. Poate 
fi: marginal (costul supli­
mentar necesar pentru a 
produce o unitate de pro­
dus), de oportunitate (eva­
luând valoarea ce ar duce la 
utilizarea sa cea mai avan­
tajoasă) şi social (totali­
tatea sarcinilor pe care le 
suportă o colectivitate, ca 
urmare a unei anumite ac­
tivităţi).

Cost marginal = cheltuielile 
necesare pentru a produce 
o unitate din produsul res­
pectiv.

Coş valutar = denumire ge­
nerică pentru un grup de­
terminat şi selectiv de va­
lute.

Cotare = stabilirea preţurilor 
de cerere, de ofertă şi de 
tranzacţie la bursele de 
mărfuri şi de valori.

Cotaţie fermă = oferta de 
preţ la care se va executa 
tranzacţia, în funcţie de 
cantitatea din produsul res­
pectiv şi sursa de aprovi­
zionare (locul de vânzare).

CPT = "carriage paid to" (din 
engleză); transport plătit 
până la...
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CREANŢĂ -■M

Creanţă = de obicei, o sumă 
de bani împrumutată; obli­
gaţie a debitorului faţă de 
creditor.

Creativitate = capacitatea 
unei firme sau aptitudinea 
unei persoane de a găsi 
soluţii noi şi de a ie pune 
rapid în aplicare.

Credit = relaţie bănească 
între o persoană fizică sau 
juridică, num ită  creditorr- 
care acordă unei alte per­
soane, numită debitor, un 
împrumut în bani sau care 
vinde mărfuri/servicii pe da­
torie, în general cu o do­
bândă stabilită în funcţie de 
riscul pe care şi-l asumă 
creditorul sau de reputaţia 
debitorului. Creditul poate 
fi: bancar (împrumut în bani 
a co rda t de o bancă); 
comercial (vânzare de pro­
duse/servicii cu plata ulte­
rioară); de export (împru­
mut în bani pentru spri­
jinirea exportului); documen­
tar (rambursarea către vân­
zător, în anumite condiţii, 
de că tre  o bancă îm­
puternicită în acest sens, a 
co n tra v a lo rii p rodusu ­
lui/serviciului, în paralel cu 
livrarea acestuia către 
cumpărător), acordat de

organisme financiare inter­
naţionale sau de diferite 
ţări; tehnic (soldul unui cont 
de cliring) asupra căruia nu 
se calculează nici un fel de 
dobândă.

Credit back-to-back = (din 
engleză) în care vânză­
torul, ca beneficiar al pri­
mului credit, oferă ca ga­
ranţie unei terţe bănci chiar 
acest credit, în vederea 
obţinerii celui de-al doilea.

Credit counter = (din en­
gleză) procedura este 
aceeaşi ca mai sus, cu ex­
cepţia faptu lu i că vân­
zătorul cere propriei bănci 
să emită al doilea credit, pe 
baza primului.

Creditor = vezi Credit.

Credit red clause = cu
clauză roşie (din engleză); 
include o clauză specială 
ce autorizează banca cum­
părătorului să avanseze 
sume vânzătorului înaintea 
prezentării documentelor 
de tranzacţie.

Credit revolving = (din en­
gleză) formă de credit prin 
care suma acordată clien­
tului se reconstituie în mod 
automat, pe măsura efec­
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CUSTOMER SATISFACTION MANAGEMENT

tuării rambursărilor, fără o 
altă avizare; poate fi revo­
cabil sau irevocabil.

Credit transferabil = se
poate transfera în anumite 
condiţii, cunoscute şi spe­
cificate, de la beneficiarul 
primar către unul sau mai 
mulţi beneficiari secundari.

Cross-rate = (din engleză) 
cursul unei valute faţă de o 
altă valută, prin referirea la 
o valută intermediară, de­
semnată de comun acord.

Curaj = acceptarea riscului, 
acţiune cu iniţiativă sus­
ţinută; presupune: a) edu­
caţia pentru a deveni bă­
tăios, ofensiv; b) proba au­
tonomiei şi independenţei 
de gândire; c) înţelegerea 
dezaprobării; d) înţelegerea 
arbitrariului.

Curator = lichidatorul unei 
firme falimentare; vezi Ad­
ministrarea falimentului.

Curs al acţiunilor = preţul la 
care se cotează acţiunile la 
bursă; poate fi: de cerere, 
de ofertă sau la care se 
efectuează tranzacţia pro- 
priu-zisă.

Curs de schimb = preţul 
unei valute în altă valută;

preţul efectiv sub care se 
comercializează mărfurile/ 
serviciile pe piaţa interna­
ţională.

Curs efectiv = cursul mediu 
ponderat al unei valute 
(monede) faţă de un coş 
valutar, reflectă nivelul şi 
tendinţa cursului de schimb 
al valutei (monedei) res­
pective (în engleză, "ef- 
fective exchange rate”).

Curtaj = comision cuvenit 
agenţilor oficiali de bursă 
pentru tranzacţiile şi ope­
raţiile încheiate prin inter­
mediul lor;
- comisionul este plătit atât 

de cumpărător, cât şi de 
vânzător şi se calculează 
în sumă fixă sau în pro­
cente din suma tran­
zacţiilo r şi operaţiilo r 
efectuate.

Curtier = mijlocitor al tran­
zacţiilor la bursa de valori.

Custom er satisfaction  
management = manage­
ment orietat spre satis­
facţia clientului (din engle­
ză); acel sistem de mana­
gement capabil să gene­
reze satisfacţia clientului în 
mod continuu şi sistematic. 
Obiective:
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CUSTOMER SATISFACTION MANAGEMENT m m /m m

- evidenţierea problemelor 
rezultate din măsurători 
şi efectuarea de acţiuni 
concrete pentru elim i­
narea lor;

- stim ularea angajaţilor 
capab ili să-şi asume 
decizii şi să întreprindă 
acţiuni din proprie iniţia­
tivă pentru mulţumirea 
clientului;

- comunicarea directă şi 
permanentă cu angajaţii 
din "prima linie";

- cunoaşterea directă şi 
permanentă a cerinţelor şi 
dorinţelor beneficiarilor;

- crearea  unui proces 
flexibil de inovaţie care 
să depăşească în mod 
constant aşteptările cli­
enţilor.



Dealer = (din engleză) vezi 
Jobber.

Debit = datoria unei per­
soane fizice sau juridice 
numită debitor, faţă de o 
terţă persoană;
- coloană într-un registru de 

contabilitate sau într-un 
extras dintr-un aseme­
nea registru în care se 
ţine evidenţa conturilor.

Debuşeu = piaţa pe care se 
poate vinde un produs/ 
serviciu.

Decizie strategică = hotâk 
râre de complexitate mă­
rită, care vizează activitatea 
de ansamblu, luată pe baza 
unor informaţii certe, care 
surprind evoluţia fenomenu­
lui respectiv pe orizonturi 
(mai) lungi de timp.

Decizie tactică = hotărâre 
de complexitate (mai) mi­
că, ce vizează obiective pe 
domenii şi se realizează 
prin programe de scurtă 
durată;

DEFLAŢIE

- transformă decizia stra­
tegică în acţiuni concrete.

Declarant vamal = persoa­
nă fizică sau juridică ori 
reprezentantul acesteia, 
care dec la ră  şi prezintă 
mărfuri pentru vămuire.

Declaraţie de încasare va­
lutară = modalitate de ur­
mărire şi control a expor­
turilor, atât din punct de ve­
dere al realizării acestora, 
cât şi al încasării sumelor 
aferente.

Deconfitură = starea de in­
solvabilitate a unui debitor.

Decontare = efectuarea fă­
ră numerar plăţilor a în­
casărilor, prin intermediul 
conturilor bancare.

De facto = de fapt (din lat.); 
situaţia simplei existenţe 
faptice.

Deflaţie = ansam b lu  de 
măsuri economico-finan- 
ciare pentru diminuarea 
sau lichidarea inflaţiei', se 
caracterizează prin scăde­
rea preţurilor sau în ce ­
tinirea creşterii lor, re­
ducerea masei monetare, 
dar şi prin scăderea ocu­
pării populaţiei active şi 
încetinirea generală a ac­
tivităţii economice.
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DEGREVARE

Degrevare = reducerea (pâ- 
nă la anu la re ) a unei 
creanţe (taxă, impozit etc.).

De jure = de drept (din lati­
nă); situaţia legitimării ju­
ridice.

Delegant = persoana care 
deleagă o altă persoană 
(un delegat).

Delegatar = persoană care 
acceptă să i se presteze o 
anumită obligaţie de către 
un delegat; de cele mai 
multe ori este sinonimă cu 
delegantul; în celelalte ca­
zuri intervine un intermediar.

Delivered at frontier = livrat 
la frontieră (din engleză); 
obligaţiile vânzătorului sunt 
îndeplinite când marfa a 
ajuns la fron tie ră , d a r’ 
înainte de vămuirea ei la 
frontiera vamală a ţării de­
semnate în contractul de 
vânzare-cumpărare.

Delivered duty paid = livrat, 
d re p tu ri a c h ita te  (din 
engleză); vânzătorul are 
obligaţia să pună marfa la 
dispoziţia cumpărătorului, 
achitând taxele de trans­
port, depozitare, import şi 
vamale, încărcare şi des­
cărcare, verificare, măsu­
rare şi cântărire ale mărfii 
respective.

Demonstraţie = p rezen­
tarea produsului în condiţii 
de utilizare; se efectuează 
de vâ n ză to r sau pro­
ducător cu ocazia unor târ­
guri, standuri, expoziţii de 
prezentare a produsului 
respectiv.

Depozit bancar = sumă de 
bani aparţinând unui de­
punător şi păstrată de o 
bancă în contul acestuia;
- este de două feluri: la ve­

dere - când banii sunt 
rambursaţi imediat, sau 
pe termen - când banii 
sunt rambursaţi după o 
perioadă de timp.

Depreciere monetară = di­
minuarea valorii monedei 
respective.

Depunerea bilanţului = si­
tuaţie specială a unei firme 
care nu mai poate face faţă 
da to riilo r din lipsa mij­
loacelor de plată;
- se face în faţa organelor 

competente.

Depunere la vedere = su­
mă de bani sau alt titlu de 
valoare depus pentru păs­
trare la bănci, case de eco­
nomii etc., fără indicarea du­
ratei de păstrare; deponentul 
poate dispune cum doreşte 
de suma respectivă.
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Descoperit bancar = facili­
tate acordată de bancă 
unui client ale cărui depo­
zite bancare nu-i acoperă 
cheltu ielile; banca ono­
rează titlurile de credit ale 
acestuia, percepând o do­
bândă suplimentară.

Desesizare = efect principal 
al hotărârii judecătorului 
care  dec la ră  falimentul; 
constă în pierderea de 
către debitorul falit - per­
soană fizică sau juridică - 
pe data hotărârii, a dreptu­
lui de a administra şi dis­
pune de bunurile sale.

Design = ansamblu de teh­
nici şi procedee referitoare 
la: formă, culoare, material, 
componente, ambalaj etc., 
care  se rve sc  la crea­
rea/conceperea unui pro­
dus; în termeni generici: de­
sen, schiţă, plan, proiect.

Despatch-money = (din en­
gleză) suma pe care proprie­
tarul unei nave o plăteşte 
navlositorului (încărcătoru­
lui) pentru timpul de stalii 
economisit.

Detailist = persoană fizică 
sau juridică ce realizează 
acte de comerţ cu amănun­
tul (vânzare cu amănuntul 
sau "en detail").

DIVIDEND

Dever = vezi Cifră de afaceri.

Diferenţiale = prime de preţ 
plătite la bursa de mărfuri 
pentru calităţile (sorturile) 
mai bune decât calitatea de 
bază său scăzăminte pen­
tru calităţi inferioare.

Disagio = pierdere rezultată 
din speculaţiile de bursă, 
fie cu valută, fie cu hârtii de 
valoare.

Discont = scăzământ, boni­
ficaţie; procent încasat de 
bănci la decontarea plăţilor.

Dispatching = expediere; 
distribuţie (din engleză); 
împărţire, repartizare.

Disponibil = sumă de bani 
pe care trăgătorul unui cec 
o are în depozit la tras (în 
mod obişnuit, o bancă).

Disponibilitate monetară =
vezi Cash.

Distribuţie = totalitatea ac­
tivităţilor care permit pro­
ducătorului să comercia­
lizeze produsul.

Dividend = profit distribuit în 
mod efectiv pe acţiune; 
parte a venitului net dis­
tribuit periodic sub formă 
de bani, acţiuni sau alte 
drepturi, acţionarilor unei 
societăţi pe acţiuni;
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DO-IT-YOURSELF

- trebuie declarat ca venit 
în anul în care se acordă, 
fiind impozabil.

Do-it-yourself = fă-o singur 
(din engleză); a construi 
ceva prin propriile m ij­
loace, a folosi propria înde­
mânare pentru a realiza 
ceva.

Doi = manoperă vicleană 
săvârşită de către una din 
părţi, cu scopul de a înşela 
pe celălalt partener, spre 
a-l determina să încheie un 
anumit contract.

Draw-back = (din engleză) 
facilitate vamală ce permite 
rambursarea (totală sau 
parţială) a taxelor vamale şi 
a altor taxe percepute pen­
tru materii prime, materi­
ale, piese, subansamble 
importate pentru a servi 
producţiei, care apoi se ex­
portă; de la 1 ianuarie 1991 
se aplică şi în România.

Dreaptă de tendinţă =
"trendline" (din engleză); re­
prezentare grafică a varia­
ţiei unui titlu sau a unei 
mărfi, cu scopul de a pre­
zice potenţialele modificări 
de preţuri; exemplu: unifică 
cele mai mici, respectiv 
cele mai mari preţuri pentru

o marfă (serviciu, titlu) într-o 
perioadă de timp dată, ilus­
trând tendinţa de creştere, 
respectiv de scădere a pre­
ţului respectiv.

Dry cargoes = transporturi 
uscate (din engleză); vezi 
Bulk carrier.

Dumping = (din engleză) 
vânzarea unui produs sau 
a unei valute la un preţ/ 
curs inferior costului/cursu­
lui său, pentru a plasa con­
curenţa într-o poziţie defa­
vorabilă; inundarea pieţei cu 
mărfuri ieftine, în scopul în­
lăturării concurenţilor.

Dumping downstream =
dumping în aval (din engle­
ză); dumping de furnizare; 
executarea unui produs ce 
conţine un subansamblu 
important, achiziţionat la o 
valoare mai mică decât cea 
normală.

Duopol = concurenţă imper­
fectă pe o piaţă unde oferta 
este realizată doar de doi 
vânză to ri, ia r ce re rea  
aparţine mai multor cum­
părători.

Duopson = concurentă im­
perfectă pe o piaţă unde 
cererea aparţine doar la doi 
cumpărători, existând mai 
mulţi ofertanţi.
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Embargo = interzicere (din 
engleză); restricţie cu sco­
puri economice sau politice 
de a exporta mărfuri într-un 
stat.

Empatie = abilitatea de a te 
substitui în rolul celuilalt (cu 
care discuţi ori faci afaceri) 
sau de a pătrunde esenţa 
obiectivelor pe care acesta 
le urmăreşte.

Engineering = inginerie (din 
engleză); ansamblu de o- 
peraţiuni care privesc con­
cepţia, încercarea, reali­
zarea şi conducerea lu­
crărilor pentru obţinerea 
unui produs în cele mai 
bune condiţii de execuţie şi 
eficienţă.

Eşantion = mostră; cantitate 
mică sau bucată dintr-un pro­
dus fără valoare comer­
cială, distribuită în mod 
gratuit potenţialilor cum­
părători.

Etica afacerilor = reguli de 
comportament ale omului 
de afaceri.

EVAZIUNE FISCALĂ

Evaluare a firmei = vezi 
Goodwilf, complex de meto­
de pentru exprimarea (de 
cele mai multe ori în bani) a 
valorii unei firme. Cuprinde 
fie estimarea activelor fir­
mei (valoarea contabilă, 
valoarea de lichidare), fie 
estimarea veniturilor firmei. 
Cele mai uzitate metode de 
evaluare sunt:
- metoda re la ţie i preţ- 

profit, "price to earnings" 
sau "ratio P/E", prin care 
se calculează un indica­
tor ce reflectă raportul în­
tre  preţul acţiunilor şi 
dividendele care se pot 
obţine de la acestea;

- metoda dividendelor "di­
vidend methods" dispo- 
nibilizează date privind 
procentul de dividende 
care se aplică asupra 
participării la afacerea 
respectivă (datele asu­
pra datoriilor firmei nu 
sunt luate în calcul);

- metode ale fluxului de 
numerar capitalizat "dis- 
counted cash flow" şi, 
respectiv, valorii nete ac­
tualizate "ne t p resen t 
value".

Evaziune fiscală = sustra­
gere de la plata obligaţiilor 
fiscale, prin transmiterea 
unor date eronate privind, 
veniturile obţinute.
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Excedent = diferenţă pozi­
tivă între active şi pasive: 
plus de venituri în raport cu 
cheltuielile sau de încasări 
în raport cu plăţile.

Exerciţiu fiscal = perioadă 
de timp, în general un an, 
în care sunt stabilite rezul­
tatele financiare ale unei 
firme.

Exigibilitate = ca lita te  a 
unei creanţe care a ajuns la 
scadenţă prin împlinirea 
termenului de plată convenit 
sau a condiţiei căreia îi era 
subordonată.

Ex quay = la chei (din en­
gleză); obligaţie a vânză­
torului de a pune marfa 
(vămuită sau nevămuită) la 
dispoziţia cumpărătorului 
pe doc (pe chei) în portul 
din ţara de import, stabilit în 
contractu l de vânzare- 
cumpărare.

Ex ship = pe navă (din en­
gleză); obligaţie a vânză­
torului de a pune marfa la 
dispoziţia cumpărătorului 
la bordul navei, în portul din

EXCEDENT

ţara de import fixat în con­
tractul de vânzare-cumpă- 
rare.

Extraneitate = componentă 
distinctivă a raporturilor de 
drept internaţional care le 
particularizează faţă de 
raporturile interne.

Extras de cont = totalitatea 
intrărilor şi ieşirilor de bani, 
precum şi soldul contului 
respectiv, într-o perioadă 
de timp;
- document bancar, elibe­

rat pe numele titularului 
de cont pentru certifi­
carea tuturor operaţiu­
nilor de încasări şi plăţi 
efectuate din contul res­
pectivului titular de cont.

ExW = "ex works" (din en­
gleză); clauză contractuală 
prin care vânzătorul pune 
marfa la dispoziţia cumpără­
torului, franco uzină, într-un 
punct precizat, toate cele­
lalte cheltuieli de transport, 
asigurare, staţionare, încăr­
care etc. urmând să fie su­
portate de cumpărător.



pppp̂ '

Factor = firmă cesionară de 
creanţe comerciale, spe­
cializată în operaţiuni de 
factoring.

Factoring = contract (con­
venţie) încheiată între fac­
tor şi aderent, prin care ade­
rentul iransferă factorului o 
parte sau toate creanţele 
pe care le posedă asupra 
terţilor debitori; factorul se 
obligă să le încaseze şi să 
suporte riscul insolvabilităţii 
debitorilor.

Factum principis = faptul 
prinţului (din latină); ordinul 
autorităţii competente, dat 
în condiţiile legii, prin care, 
în interes de stat, se dis­
pune o măsură ce pune pe 
debitor în situaţie de forţă 
majoră, adică în imposibili­
tatea de a executa o obli­
gaţie contractuală.

Faliment = procedură juri­
dică de executare silită 
asupra bunurilor debitoru­
lui, destinată satisfacerii tu­
turor creditorilor acestuia.

SM&r!.-. ' FILL-IN

FAS = "free alongside ship" 
(din engleză); franco lân­
gă navă; clauză într-un 
contract prin care vân­
zătorul se obligă să pună 
marfa la dispoziţia cumpă­
rătorului lângă nava de 
transport.

FCA = "free carrier" (din en­
gleză); clauză într-un con­
tract prin care vânzătorul 
are responsabilitatea de 
plată a cheltuielilor de sta­
ţionare şi încărcare a mărfii 
într-un anume port autoh­
ton.

Feed-back = acţiune, co­
nexiune inversă; retroacţi- 
une (din engleză).

Feed-before = (din engleză) 
prevedere, prevenire în 
legătură cu unele probleme 
potenţiale, anticipate.

Fiabilitate = însuşire a unui 
produs de a fi sigur în 
funcţionare, de a îndeplini 
funcţiile pentru care a fost 
creat, în condiţiile determi­
nate şi într-o perioadă de 
timp prestabilită.

Fill-in = toate amănuntele 
completate (din engleză); 
nume, adresă sau alte ele­
mente de individualizare
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FIRMĂ

inserate într-o scrisoare 
pretipârită.

Firmă = persoană juridică 
ce combină factori şi re­
surse pentru a obţine o 
marfă (produse, bunuri) 
sau un serviciu destinat con­
sumului; denumirea sub 
care este înscrisă în regis­
trul comerţului reprezintă 
un element de identificare 
al acesteia.

Fiscalitate = ansamblul re­
glementărilor referitoare la 
impozite şi taxe.

Fixing = aranjare; stabilire 
(din engleză); cotarea unei 
monede pe piaţă.

Flextime = "flexible time"; 
timp flexibil (din engleză); 
care permite modificarea 
programului de lucru.

FOB = "free on board" (din 
engleză); clauză într-un 
contract, care cuprinde 
preţul mărfii, taxele de în­
cărcare pe navă şi taxele 
de export, după care pro­
dusul este "liber la bord" 
la dispoziţia cumpărătoru­
lui.

FOB airport = liber la bor­
dul avionului (din engle­
ză); vânză toru l achită

toate obligaţiile privitoare 
la marfă până la predarea 
acesteia transportatorului 
aerian.

Follow-on = urmează în 
continuare (din engleză); 
parte succesivă a unei 
campanii publicitare, care 
completează fazele prece­
dente; vezi si Teaser.

Follow-up = urmează ală­
turi (din engleză); continua­
rea unei campanii publici­
tare care pune în evidenţă 
aspecte noi ale comunicării 
cu c lientu l, consolidând 
această comunicare.

Fond mutual = formă insti- 
tuţionalizată de concen­
trare a resurselor băneşti 
disponibile ale indivizilor, în 
vederea investirii capitalu­
lui respectiv în diferite ac­
tivităţi.

FOR/FOT = "free on rail- 
w ay"/ "free  on truck"; 
franco vagon/franco ca­
mion. Condiţie la înche­
ierea unui contract de vân- 
zare-cumpărare, conform 
căreia răspunderea vân­
zătorului încetează o dată 
cu încărcarea m ărfii în 
vagon/camion.

Forţă majoră = împrejurare 
neprevăzută şi de neînlătu­
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FRANŞIZĂ

rat, care face imposibilă 
executarea unei obligaţii, 
având ca efect exonerarea 
de răspundere a debitoru­
lui', clauză în contractele de 
societate sau în contrac­
tele de livrare sau de pres­
tări servicii încheiate între 
două sau mai multe părţi.

Forward = la termen (din 
engleză); operaţiune la 
bursă, în care livrarea măr­
furilor (acţiunilor) şi, într-o 
anumită măsură, plata lor 
se vor face la un termen 
viitor, bine precizat.

Fraht = "fracht" (din ger­
mană); vezi Scrisoare de 
trăsură.

Franchising = (din engleză) 
concesionarea exploatării, 
în anumite condiţii stabilite, 
a unei mărfi/unui serviciu 
deja cunoscut(e) pe piaţă; 
autorizaţie; licenţă tehnică 
de comercializare, de dis­
tribuţie modernă, prin care 
franşizorul (ce d e n tu l) 
p r im eş te  în sch im bu l 
cedării către beneficiar 
(cesionar) a dreptului de a 
utiliza în afaceri marca sa 
împreună cu mijloacele şi 
cunoştinţele necesare, o 
sumă de bani iniţială şi o

redevenţă periodică, nu­
mită "franchise fel".

Franco = noţiune utilizată în 
operaţiunile comerciale, 
referitoare la plata chel­
tuielilor aferente unei mărfi
- costuri de depozitare, 
transport, reîncărcare, des­
cărcare etc. - până în mo­
mentul expedierii ei; subli­
niază limitele în care cum­
părătorul este exonerat de 
cheltuielile respective.

Franco vagon = vezi FOR/ 
FOT.

Franşiză = pa rte  din 
valoarea pagubei, dinainte 
stabilită, care va fi supor­
tată de către asigurat;
- poate fi simplă (atinsă) 

sau absolută (deducti­
bilă). în cazul franşizei 
simple, asigurătorul aco­
peră în întregime pagu­
ba, până la nivelul sumei 
asigurate, ori de câte ori 
aceasta este mai mare 
decât franşiza. Franşiza 
absolută se deduce în 
toa te  ca z u rile  din 
pagubă, ceea ce în­
seamnă că asigurătorul 
acordă despăgubire nu­
mai pentru partea din 
pagubă care depăşeşte
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FREE CARRIER

franşiza. în ambele ca­
zuri asigurătorul nu acor­
dă despăgubiri pentru pa­
gubele care se încadrea­
ză în valoarea franşizei.

Free carrier = franco trans­
portator (din engleză); vân­
zătorul achită toate obli­
gaţiile privitoare la marfă 
până la predarea acesteia 
transportorului, la punctul 
convenit.

Free list = listă liberă (din 
engleză); listă de bunuri 
care nu sunt supuse ta­
xelor vamale de import şi 
revendicărilor pentru li­
cenţă de import într-o ţară.

Freight carriage and in- 
surance paid to = fraht si 
asigurare plătite până la 
(din engleză); vânzătorul 
p lă teş te  transportu l şi 
asigurarea de transport a 
mărfii contra riscurilor de 
avariere sau pierdere pe 
timpul transportului mărfii 
până la un punct, stabilit cu 
cumpărătorul acesteia.

Freight carriage paid to =
fraht plătit până-la (din en­
gleză); ca şi în cazurile C

and F, vânzătorul plăteşte 
doar costul transportului 
până la punctu l de 
destinaţie convenit, riscurile 
de avarie sau pierdere a 
mărfii pe timpul transportului 
şi asigurarea acestora su- 
portându-le cumpărătorul.

Full employment = anga­
jare deplină (din engleză); 
ocupare completă a resur­
selor umane, a forţei de 
muncă.

Futures = vezi Forward.

Fuziune = vezi Comasare.
Fuzzy = vag; nesigur (din 

engleză); imprecis; nede­
terminat; care operează cu 
dimensiuni şi variabile im­
perfect precizate. Sunt 
dezvoltate, în ultimii ani, 
pentru conducerea proce­
selor economice, sisteme 
matematice fuzzy (fuzzy 
systems). Exponenţii de 
mare valoare ai acestei dis­
cipline sunt A. Kauffman 
(F ra n ţa ) şi G il A lu ja  
(Spania). Şcoala româneas­
că de matematică fuzzy 
este reprezentată de prof. 
Alecsandru Puiu Tacu (laşi) 
şi Nicolae Horia Teodo- 
rescu (laşi).
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GOOD MANAGEMENT

Gadget = dispozitiv (din en­
gleză); articol inserat în 
mod obişnuit în compo­
nenţa unui produs pentru 
a-i face folosirea mai plă­
cută sau mai simplă.

Gaj = vezi Amanet.

Gândire laterală -  genera­
rea de idei noi, neortodoxe 
şi aparent ilogice şi aban­
donarea celor vechi; Ed- 
ward de Bono este creatorul 
conceptului, înrudit cu cel 
de gândire inversată ("up- 
side-down thinking"), lan­
sat de C.Hardy.

Generativitate = formare şi 
pregătire a următoarei ge­
neraţii de manageri, spe­
cialişti, lucrători, prin însu­
şirea unor noi deprinderi şi 
prin definirea strategiilor pe 
termen lung.

Gir = transfer al unui titlu de 
credit prin andosarea

dorinţei titularului (girantul) 
de a-l remite unui girator; 
girantul îşi asumă obligaţia 
stingerii creanţei giratoru- 
lui, dacă acesta nu o exe­
cută la scadenţă.

Give-away = dă-l mai de­
parte (din engleză); mate­
rial informativ şi publicitar, 
afişe mici cu reclame, care 
sunt oferite pe stradă publi­
cului larg.

Glitz = spectaculozitate ex­
cesivă; sclipire stridentă 
(din engleză).

Good management = bună 
gestiune, conducere (din 
engleză); asigurarea suc­
cesului eforturilor pentru 
dezvoltarea economică. A 
opta sesiune a Conferinţei 
Naţiunilor Unite pentru 
C om erţ şi D e zvo lta re  
(Cartagena, Columbia, 8- 
25 februarie 1992) l-a de­
fin it ca suma to ta lă  a 
acţiunilor guvernamentale 
necesare stabilirii celor 
mai potrivite forme de or­
ganizare şi reguli ale jocu­
lui, pentru o funcţionare 
eficientă şi convenabilă a 
pieţelor şi pentru un climat 
propice activităţii econo­
mice.



GOODWILL

Goodwill = bună reputaţie 
(din engleză); excedent al 
valorii reale a unei firme, în 
afara valorii sale contabile 
(care apare în b ilan ţ), 
provenit din: capacitatea 
acesteia de a genera noul 
(vezi Gândirea laterală), 
valoarea resurselor uma­

ne, calitatea imaginii sale 
pentru consumator, valoa­
rea cercetărilor sale ştiinţi­
fice, a organizării sale.

Graf = buclă; circuit; arbore- 
reţea; metodă pentru a ilus­
tra interacţiunile între com­
ponentele unui ansamblu; 
vezi PERT.
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Hârtii de valoare = toate 
titlurile de credit, precum şi 
titlurile de proprietate, cer­
tifica te  legal, care dau 
dreptul obţinerii unui venit.

Hedging = gestiunea riscu­
rilor (din engleză); gesti­
unea riscurilor afacerii prin 
intermediul unui contract la 
termen (unul sau mai mulţi 
ani), care contracarează 
riscul de mărire a preţului 
mărfii respective (care va fi 
astfel achiziţionată la un

preţ existent în momentul 
încheierii tranzacţiei).

Hiperinflaţie = inflaţie foarte 
puternică, autoîntreţinută, 
cumulativă.

Holding = asociaţie a mai 
multor participanţi inde­
pendenţi (companii, firme), 
care-şi desfăşoară fiecare 
activitatea sub o coordonare 
unică (din engleză); socie­
tatea care deţine total sau 
parţial acţiunile holdingului 
controlează sau influen­
ţează conducerea acestuia.

Hot money = bani fierbinţi (din 
engleză); fonduri specula­
tive.

Hype = element care înşală 
(din engleză); reclamă sau 
propagandă exagerată.



IMPOZIT

Impozit = plată în bani da­
torată de o persoană fizică 
sau juridică bugetului sta­
tului. Lista impozitelor, ta­
xelor şi a celorlalte venituri 
ale statului este compusă din:
- impozite directe: impozit 

pe profit; impozit pe sala­
riu; impozit pe dividende 
la societăţile comerciale; 
impozit pe profit obţinut 
din activităţile comerciale 
ilicite sau din nerespec- 
tarea Legii privind pro­
tecţia consumatorilor;

- impozite indirecte, între 
care: taxe vamale de la 
persoane juridice sau fi­
zice; majorări şi penalităţi 
de întârziere pentru veni­
turi nevărsate în termen; 
taxe pentru acordarea li­
cenţelor în vederea prac­
ticării jocurilor de noroc; 
taxa de trecere a frontierei; 
taxa de compensaţie; im­
pozitele pe circulaţia măr­
furilor; taxa pe valoarea 
adăugată ş.a.;

- pentru bugetele locale 
se mai percep: impozite 
şi taxe de la populaţie 
(ex. impozitul pe veni­
turile liber-profesioniş- 
tilor, meseriaşilor şi ale 
altor persoane fizice in­
dependente şi asociaţii 
familiale); impozite pe 
clădiri şi pe terenurile 
ocupate de clădiri şi alte 
construcţii, de la per­
soanele jurid ice; taxe 
asupra mijloacelor de 
transport deţinute de per­
soane juridice; majorări 
şi penalităţi de întârziere 
pentru venituri nevărsate 
în termen etc.

Incaso documentar = efec­
tuarea unei încasări de 
către o bancă pentru un cli­
ent al său; modalitate de 
plată prin care exportatorul 
remite băncii sale docu­
mentele comerciale care 
atestă îndeplin irea obli­
gaţiilor ce i-au revenit dintr- 
un contract de vânzare-cum- 
părare; banca primitoare 
remite documentele spre 
încasare unei bănci din 
străinătate, care, la rândul 
ei, le predă importatorului, 
după ce acesta a achitat 
contravaloarea lor.
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.T i INFLAŢIE

Incoterms = denumire pre­
scurtată pentru "interna­
ţional commercial terms" - 
un ansamblu de termeni 
adoptaţi de Camera de 
Comerţ Internaţional, pen­
tru interpretarea unitară a 
noţiunilor comerciale cele 
mai frecvent folosite în vân­
zările internaţionale de măr­
furi. Aceşti termeni sunt:
- C and F
- CIF/CAF
- CIF/CAF
- Delivered at frontier
- Delivered duty paid
- Ex works
- Ex quay
- Ex ship
- FAS
- Fob airport
- FOR/FOT
- Franco vagon
- Free carrier
- Freight carriage paid to
- Freight carriage and in- 

surance paid to.

Indice al costului vieţii =
mărime relativă care ex­
primă modificările în pre­
ţurile mărfurilorş\ serviciilor 
so lic ita te  de populaţie; 
acestea se selectează, de 
regulă, pe baza sondajelor 
cu privire la bugetele de fa­
milie.(cheltuielile medii ale 
unei familii).

Indice bursier = mărime ce 
reflectă evoluţia cursurilor 
la o anumită bursă, calcu­
late ca o medie a cursurilor 
acţiunilor mai multor firme 
cotate la bursa respectivă. 
Pe mapam ond se ca l­
culează următorii indici de­
veniţi deja celebrii:
- CAC-40 - indicele Bursei 

din Paris (medie a 40 cur­
suri de acţiuni cotate la 
această bursă);

- DOW JONES - indicele 
Bursei din New York (me­
die a 30 cu rsu ri de 
acţiuni);

- FAZ - indicele Bursei din 
Frankfurt (medie a 100 
cursuri de acţiuni);

- FINANCIAL TIMES - in­
dicele Bursei din Londra 
(medie a 30 cursuri de 
acţiuni);

- NIKKEI - indicele Bursei 
din Tokyo (medie a 225 
cursuri de acţiuni cotate 
la această bursă).

Indice valutar = mărime re­
lativă care măsoară apre­
cierea sau deprecierea 
unei valute sau a unui coş 
valutar, faţă de un punct 
de referinţă stabilit.

Inflaţie = dezechilibru al me­
canismului economic, fi­
nanciar şi monetar datorat
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INOVAŢIE ECONOMICĂ

creşterii nivelului general al 
preţurilor şi tarifelor, d i­
minuării puterii de cumpă­
rare, deprecierii monedei, 
respectiv, creşterii masei 
monetare fără acoperire în 
mărfuri şi servicii; poate fi: 
inflaţie prin cerere (de pe­
nurie), atunci când oferta 
de mărfuri este mai mică 
decât cererea, sau inflaţie 
prin costuri, atunci când 
cresc preţurile şi tarifele.

Inovaţie economică = orice 
idee nouă care se concre­
tizează prin aplicaţii comer­
cializate (J.Schumpeter).

Insolvabilitate = vezi înce­
tarea plăţilor.

International commercial 
terms = vezi Incoterms.

Intuitu personae = luarea 
în considerare a persoanei

(din latină); încrederea 
deosebită în partenerul de 
afaceri la încheierea unui 
contract.

Investiţie de portofoliu =
plasarea economiilor bă­
neşti ale unei persoane fi­
zice sau juridice, cu scopul 
obţinerii unui câştig maxim 
cu riscuri minime.

Investiţie străină directă =
proprietatea unui rezident 
străin asupra unor active, 
cu scopul de a controla fo­
losirea acestor active.

Ipotecă = garanţie reală (din 
latină şi greacă); dreptul 
creditorului asupra unui 
bun imobil (teren, clădiri) al 
debitorului pentru plata 
unor creanţe; comparativ 
cu girul, în perioada ipo­
tecării, debitorul nu-şi pier­
de dreptul de proprietate 
asupra bunului ipotecat.



încetarea plăţilor = situaţie 
în care se află un debitor, 
persoană fizică sau ju ri­
dică, care nu şi-a achitat da­
toriile ajunse la scadenţă.

închidere = "close" (la bur­
să), preţul ultimei tranzacţii a 
unui titlu sau a unei obli­
gaţiuni la sfârşitul zilei de 
tranzacţionare sau în ul­
tima jumătate de oră a sesi­
unii de tranzacţionare.

întreprindere mică = socie­
tate care îndeplineşte două 
din următoarele trei criterii:
a) totalul bilanţier să nu 
depăşească 1 milion ECU; b) 
cifra netă de afaceri să nu 
depăşească 2 milioane ECU; 
c) numărul mediu de salariaţi 
în cursul exerciţiului să nu de­
păşească 250 persoane (de­
finiţie dată de Biroul Statistic al 
Uniunii Europene - Eurostat).

ÎNVĂŢARE PRIN ACŢIUNE

întreprindere mijlocie = 
societate care în d e p li­
neşte două din urmă­
toarele trei criterii: a) totalul 
bilanţier să nu depăşească 
4 milioane ECU; b) cifra 
netă de afaceri să nu depă­
şească 8 milioane ECU; c) 
numărul mediu de salariaţi 
în cursul exerciţiului să nu 
depăşească 250 persoane 
(Biroul Statistic al Uniunii 
Europene - Eurostat).

întreprindere mixtă = so­
cietate care asociază la 
capital sau/şi în condu­
cerea sa interese publice şi 
interese particulare; într-o 
altă accepţiune, investiţia 
mixtă poate fi şi o societate 
care asociază la capital şi 
interese sau aporturi de 
participări autohtone sau 
din exterior.

învăţare prin acţiune = "ac- 
tion lea rn ing " (din en­
gleză), sistem de informare 
managerială bazat pe prin­
cipiul schimbului de in­
formaţii şi experienţe din 
activitatea cotidiană; pro­
pus de b rita n icu l Reg 
W.Revans.
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JOBBER

Jobber = agent intermediar 
la bursă sau în comerţul cu 
materii prime; angrosist; 
dealer (din engleză).

Job-broker = intermediar pe 
piaţa muncii (din engleză).

Job-enrichment = îmbogă­
ţirea muncii prin luarea în 
considerare a factorilor mo- 
tivaţionali (din engleză); 
conceptul a fost introdus 
din anul 1968 de psihologul 
am erican  F rede rick  
Heroberg.

Job-sharing = împărţirea 
muncii, a sarcinilor (din en­
gleză).

Joint-venture = acţiune co­
mună; asociere în partici­
pare (din engleză); aso­
ciere între doi sau mai mulţi 
investitori independenţi, in­
divizi sau firme, în scopul 
de a face afaceri greu de 
realizat pe cont propriu;
- înseamnă mai mult decât 

o simplă afacere, dar mai 
puţin decât crearea unei

societăţi, deoarece nu tot­
deauna prin crearea unui 
joint-venture se formează 
o societate;

- contract între părţi pentru 
a crea o asociere între 
indivizi sau întreprinderi, 
inclusiv societăţi de capi­
tal, cu un scop comun şi 
cu avantaje reciproce, 
pentru a realiza o singură 
afacere sau operaţiune 
sau câteva afaceri sau 
operţiuni, limitate în timp 
sau ca număr.

Just-in-case = producţie tam­
pon sau producţie pentru 
stocare (din engleză).

Just in time = exact la timp 
(din engleză); metodă de 
aprovizionare a unei firme 
care permite accelerarea 
producţiei ei, păstrând sto­
curile zero sau foarte mici; 
producţie  s incron izată, 
care conduce la reducerea 
costurilor de producţie şi 
creşterea fiabilităţii; crea­
torul metodei a fost, după 
unii, Tanchi Ohno, iar după 
a lţii, to t un econom ist 
japonez - Kanban, însă cel 
care a introdus-o prima 
dată în SUA a fost Richard 
J. Schonberger.
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KRACH

Kaizen = îmbunătăţeşte 
peste tot, fă astăzi mai bine 
decât ieri, principiu japonez 
de organizare şi conducere 
a firmei, care urmăreşte 
îmbunătăţirea continuă a 
activităţii.

Kanban = aprovizionare cu 
materii prime şi materiale 
pentru derularea unui pro­
ces de producţie cu stocuri 
zero; economistul japonez 
Kanban a propus această 
metodă.

Kereitsu = trust tipic după 
model japonez, care in­
clude o bancă, o companie 
comercială, o companie 
de asigurări şi mai multe 
firme producătoare.

Keyline = cheia liniei (din 
engleză); una sau mai 
multe descrieri parţiale sau 
totale ale comportamentu­
lui de cumpărare, inclusiv 
informaţiile referitoare la 
numele, adresa şi poziţia 
actuală a clienţilor.

Know-how = a şti cum, prin 
ce m ijloace ; a fi în 
cunoştinţă de cauză; a fi 
informat (din engleză); an­
samblu de cunoştinţe şi ex­
perienţe referitoare la un 
procedeu tehnic; ansam­
blul formulelor, definiţiilor 
tehnice, documentelor, de­
sene lo r şi m o de le lo r, 
reţelelor, procedeelor, ex­
perienţei de producţie şi a 
altor elemente analoage ce 
servesc la fabricarea unui 
produs (definiţia CEE/ONU).

Know-to = cum să (din en­
gleză).

Krach = cădere (din ger­
mană); prăbuşire brutală 
financiară, monetară, bur­
sieră sau bancară.
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Lag = decalaj între acţiunea 
unui factor (cauză) şi efec­
tele acestuia.

L/C = "letter of credit" (din 
engleză); vezi Scrisoare de 
credit.

Leadership = conducere 
(din engleză); autoritate a 
conducătorului exprimată 
în abilităţi dobândite şi as­
piraţii proprii care definesc 
potenţialul real al acestuia.

Lean management = sis­
tem nou, flexibil, complex şi 
eficient (din engleză); se 
bazează în conducerea şi 
organizarea firmelor pe 
gândirea economică prac­
tică, sensibilă şi receptivă, 
sistemică, referitoare la fo­
losirea potenţialului pro­
ductiv respectiv.

Leasing = chirie (din en­
gleză); formă specifică de 
creditare în bunuri (mâr-

, furi), prin care se rea­
lizează îmbinarea intere­

selor părţilor; bunurile sunt 
cumpărate de creditor şi 
închiriate locatarului sau 
utilizatorului, cu posibili­
tatea pentru acesta din 
urmă ca, la sfârşitul perioa­
dei de închiriere convenite, 
să devină p rop rie ta ru l 
bunurilor închiriate;
- contractul de leasing este 

sinalagmatic, comutativ, 
consensual, oneros, intu- 
itu personae.

Lease-back = operaţia prin 
care societatea de leasing 
închiriază obiecte şi bu­
nuri (din engleză).

Leverage = termen care de­
semnează efectul de levi­
er, de pârghie ridicătoare, 
exercitat asupra capitalului 
propriu de fondurile atrase 
de pe p ia ţă  pen tru  f i­
nanţarea activităţii unei 
firme.

Lex banderae = vezi Lex 
pavilionis.

Lex loci actus = legea locu­
lui unde s-a încheiat actul 
(din latină).

Lex loci commissi = legea 
locului unde a fost săvârşit 
delictul (din latină).

Lex loci executionis = le­
gea locului executării (din 
latină).
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■ ■ ■ LICENŢĂ

Lex loci solutionis = legea 
locului plăţii (din latină).

Lex pavilionis = legea pavi­
lionului (din latină); legea 
statului unde nava sau 
aeronava se află înmatricu­
lată.

Lex rei sitae = legea locului 
unde este aşezat bunul 
(din latină).

Lex voluntatis = legea 
voinţei (din latină); legea pe 
care părţile unui contract 
economic au ales-o prin 
acordul lor spre a le gu­
verna drepturile şi obli­
gaţiile reciproce născute 
din operaţiunea respectivă.

Libertate contractuală =
principiu fundamental al 
dreptului civil, în virtutea 
căruia părţile sunt libere să 
încheie, în limitele îngă­
duite de normele de ordine 
publică şi de regulile de 
convieţuire socială, orice 
fe l de contract, să sta­
bilească prin voinţa lor 
comună clauzele pe care 
contractele urmează să le 
cuprindă şi efectele juridice 
pe care trebuie să le pro­
ducă.

LIBOR = "London interbank 
offered rate" (din. engleză); 
rata dobânzii cu care se cre­

ditează reciproc, în cazul 
împrumuturilor mari, cele 
mai importante bănci in­
ternaţionale care tranzac- 
ţionează în dolari.

Licenţă = cesionarea drep­
tului de utilizare a brevetu­
lui de producere a unei 
mărfi sau serviciu; poate fi 
exclusivă (cesionantul re­
nunţă la dreptul de utilizare 
a brevetului), deplină (pe 
toată perioada de valabili­
tate a brevetului) sau limi­
tată, respectiv neexclusivă 
(d reptu l de u tiliza re  a 
brevetului poate fi acordat 
unu ia sau mai m u lto r 
cesionari). în practica inter­
naţională sunt cunoscute 
trei modalităţi de plată a li­
cenţei:
- cesionarea prin plata 

unei sume forfetare sau 
globale, conform unor 
calcule de estimare a 
producţiei;

- cesionarea prin plata 
unei redevenţe sau roy- 
alty, adică a unui anumit 
procent aplicat la pro­
ducţia efectiv realizată pe 
baza licenţei;

- cesionarea cu plata în 
produse fabricate graţie 
licenţei respective.
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LICENŢĂ

Licenţă (de export sau im­
port) = acordul dat de 
autorităţile statale de a ex; 
porta sau importa o marfă.

Lichidare = ansamblu de o- 
peraţii, consecutive hotă­
rârii de dizolvare a unei so­
cietăţi, prin care se urmă­
reşte finalizarea afacerilorî n 
curs ale acesteia, valorifi­
carea (realizarea) activului 
prin transformarea lui în 
numerar, plata creditorilor 
societăţii şi împărţirea even­
tualului activ net rămas între 
asociaţi, proporţional cu 
participarea lor la capital.

Lichiditate = capacitatea 
unor active de a fi transfor­
mate la un moment dat în 
bani; poate fi:
a) primară, absolută sau 

perfectă (banii înşişi; contul 
"casa" dintr-un bilanţ);

b) secundară (acele active 
care pot fi transformate 
oricând şi fără dificultăţi în 
bani).

Lichiditate patrimonială =
raport între activul şi pasi­
vul unei firme; pentru ca 
firma să aibă un grad co­
respunzător de siguranţă şi 
să poată primi noi credite, 
raportul trebuie să fie su­
praunitar.

Livrat drepturi achitate =
vezi Delivered duty paid.

Livrat la frontieră = vezi 
Delivered at frontier.

Livrări în contrapartidă =
vezi Contrapartidă.

Lobby = influenţarea intere­
selor individuale/colective, 
prin utilizarea unor factori 
de persuasiune (indivizi, 
grupuri de persoane) (din 
engleză).

Lobbyst = persoană cu ex­
perienţă, al cărei acces la 
factorii de decizie con­
tribuie la influenţarea aces­
tora (din engleză).

Locaţii = taxe pentru depă­
şirea termenului de încăr- 
care-descărcare a vagonu­
lui de cale ferată; vezi Pe­
nalităţi.

Lock-out = închiderea de 
către patron a firmei pentru 
a putea impune salariaţilor 
condiţiile sale (din engleză).

Locus regit actum = "locul 
guvernează actul" (din lati­
nă); normă de drept inter­
naţional în care primează 
legea locului unde a fost 
încheiat actul.

Logistică = ansamblu de 
activităţi care au ca scop 
optimizarea producerii/ vân­
zării unei mărfi.
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LUMP SUM FREIGHT

Logotip = caracteristici grafi­
ce specifice care identifică 
o societate (firmă). Poate 
deveni chiar o marcă a fa­
bricii.

Lohn = vezi Producţie la co­
mandă.

Lombard = împrumut sau 
avans de bani care are drept 
garanţie titluri de credit sau 
obiecte de valoare depuse în
gaj-

Lump sum freight = vezi 
Na viu.
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MAHONARE

Mahonare = vezi Alimbare.
Mailing = expediere prin 
poştă a unei propuneri de 
vânzare sau de material 
promoţional la adresa unui 
client potenţial.

Management = ştiinţa şi 
arta conducerii unei firme 
sau a unui proces econo­
mic; cuprinde un ansamblu 
de metode, tehnici şi instru­
mente adecvate, menite să 
orienteze şi să conducă ac­
tivităţile respective pentru 
atingerea optimă a scopu­
rilor propuse.

Manco = constatare a unor 
pierderi cu ocazia transpor­
tului, manipulării, conser­
vării, desfacerii mărfurilor 
sau a unei lipse de bani în 
urma unor operaţiuni finan- 
ciar-bancare.

Mandant = persoană care 
dă împuternicire unei alte 
persoane - mandatarul - să 
facă, în num ele ş.i pe 
seama sa, un act juridic de­

terminat, în schimbul unei 
plăţi.

Mandatar = in term ediar, 
persoană fizică sau juri­
dică, care primeşte din par­
tea mandantului împuter­
nicirea de a încheia în nu­
mele acestuia diverse acte 
juridice.

Manifestul navei = lis ta  
mărfurilor încărcate la bor- 
dul unei nave şi care 
însoţeşte încărcătura.

Marcă (de fabrică sau 
comerţ) = semn specific 
dat de către un industriaş 
sau comerciant produselor 
sau serviciilor sale, pentru

. a le distinge de cele ale 
concurenţei;
- marca (de fabrică sau co­

merţ) este nu numai un 
mijloc de diferenţiere a 
produselor şi serviciilor, ci 
şi o garanţie pentru consu­
mator, precum şi un instru­
ment de publicitate, care 
asigură distribuţia pro­
duselor (serviciilor) res­
pective.

Marcă înregistrată = marcă 
de fabrică sau com erţ 
depusă şi înregistrată la 
autorităţile de resort; poate 
fi folosită doar de cel care a 
înregistrat-o.
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MERCHANDISING

Marfă = orice produs sau 
bun care satisface o nece­
sitate umană, schimbat în­
tre un vânzător şi un cum­
părător;
- termenul "commodity" 

(din engleză) se referă la 
materii prime (ex: staniu, 
cupru, mangan, fero­
aliaje etc.) şi produse 
agricole (ex: ceai, cafea, 
cacao, grâu, cauciuc 
natural etc.).

Marketing = studierea pieţei 
(din engleză); ansamblu de 
activităţi desfăşurate prin 
intermediul unor metode şi 
tehnici adecvate, cu scopul 
depistării şi studierii cererii 
actuale şi viitoare de măr­
furi, servicii, caracteristice 
diferitelor categorii de con­
sumatori, pentru satisfa­
cerea deplină a gusturilor şi 
necesităţilor acestora.

Marketing-management =
planificarea şi elaborarea, 
promovarea şi distribuirea 
unei idei, unui produs sau 
serviciu în vederea satisfa­
cerii depline a clienţilor 
consumatori.

Marketing-mix = combina­
rea unor strategii referi­
toare la produs, preţ, dis­

tribuţie şi promovare, pen­
tru o penetrare optimă pe 
piaţă.

Masă credalâ = grupare or­
ganizată a creditorilor unei 
persoane fizice sau ju ­
ridice, declarată în stare de 
faliment.

Masă monetară = masă bă­
nească; suma totală de 
bani în bancnote, monezi 
metalice şi bani scripturali 
sau de cont, aflată la un 
moment dat în circulaţie.

Mass-display = etalare de 
masă (din engleză); pre­
zentare în număr mare a 
unui produs în locuri în care 
clientela îl remarcă, fiind 
tentată să-l cumpere.

Maxi-media = vânzare şi sti­
mulare a dorinţei de a cum­
păra (Jay Conrad Levinson), 
ca urmare a reclamei.

Măsură de salvgardare =
suprataxă sau restricţie 
cantitativă (contingentare) 
la impozitarea unor pro­
duse, în vederea protejării 
producţiei interne.

Mentenabilitate = însuşirea 
unui produs de a fi în­
treţinut sau reparat uşor.

Merchandising = ansam­
blul operaţiunilor de pre­
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zentare a unei mărfi în ve­
derea comercializării op­
time (din engleză).

Misit = persoană care cum­
pără sau vinde pentru alt­
cineva produse/servicii şi 
titluri de valoare în schim­
bul unui comision.

Mix promoţional = ansam­
blu de tehnici de promo­
vare a unui produs/serviciu 
care are ca scop vânzarea 
acestuia într-un număr cât 
mai mare.

Mobbing = hărţuire (din en­
gleză); exercitare a stresu­
lui psihic la locul de activi­
tate, care conduce la degra­
darea climatului psiho-so- 
cial şi uneori chiar la vio­
lenţă.

Mock-up = simulare completă 
(din engleză); produs pentru 
fotografiere sau filmare.

Monopol = existenţa pe pia­
ţă a unui singur ofertant al 
unei mărfi, compus din una 
sau mai multe firme reunite 
pentru a elimina concurenţa.

Monopson = existenţa pe 
piaţă a unui singur cum­
părător/consumator al unui

produs/serviciu; fiind sin­
gur. acesta poate impune 
condiţii care să-i defavo­
rizeze pe producători/vân­
zători.

Moratoriu = amânarea în­
deplinirii obligaţiilor de că­
tre o parte contractantă, în 
urma cererii exprese for­
mulate de aceasta, ur­
măreşte să acorde debi­
torului un răgaz de timp în 
vederea redresării situaţiei 
sale patrimoniale şi creării 
condiţiilor pentru stingerea 
obligaţiilor faţă de creditori.

Mostră = produs sau canti­
tate redusă dintr-un pro­
dus, de multe ori fără 
valoare comercială, care 
se distribuie în mod gratuit 
clienţilor potenţiali sau se 
expune la târguri şi ex­
poziţii.

MRP = "material require- 
ments planning", planifi­
carea nevoilor materiale 
(din engleză).

Multiplu de piaţă = com­
pararea indicatorilor pro­
priei firme (producţie, vân­
zări, profit etc.) cu cei ai 
societăţilor listate la bursă.
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Navlosant = persoană care 
închiriază o navă unei alte 
persoane, numite navlosi­
tor. închirierea poate fi fă­
cută astfel de proprietarul 
navei (armator) sau de per­
soana care ia cu chirie 
nava (chiriaş sau armator 
navlositor).

Navlosire = înţelegere pen­
tru închirierea unei nave 
(în totalitate sau parţial), 
pentru o cursă sau mai 
multe, efectuată de navlo­
sitor (propietarul mărfii) cu 
armatorul (p ro p r ie ta ru l 
navei).

Navlositor = persoana care 
închiriază de la navlosant o 
navă sau o parte din capa­
citatea acesteia, în scopul 
de a transporta mărfuri pe 
cale fluvială sau maritimă.

Navlu = preţul la care se sta­
bileşte închirierea.

Negociere = proces com­
plex de tratative care se

NULITATE

desfăşoară între două sau 
mai multe persoane fizice 
sau juridice, cu scopul re­
alizării unor înţelegeri sau 
încheierii unor contracte.

Netto = masa mărfii fără am­
balaj; suma rămasă după 
ce s-au scăzut din în­
casările totale (brute) chel­
tuielile (de transport, ma- 
gazinaj, asigurare etc.).

Newsletter = scrisoare ştire 
(din engleză); pagină infor­
mativă trim isă clienţilor 
proprii sau asociaţiilor de 
clienţi, cuprinzând infor­
maţii cât mai recente referi­
toare la un domeniu de ac­
tivitate, la o asociaţie sau 
organizaţie.

Novaţie = convenţie al cărei 
scop este de a stinge o obli­
gaţie existentă şi de a o 
înlocui printr-una nouă, 
fără ca efectele primei o- 
bligaţii să înceteze, ci nu­
mai să fie încorporată în 
cadrul noului raport juridic 
convenit.

Nulitate = sancţiune prevă­
zută într-un contract, prin 
care se desfiinţează retro­
activ efectele produse în 
urma încheierii lui;
- poate fi totală sau par­

ţială.
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OBLIGAŢIE

Obligaţie = raport juridic, 
drept de creanţă, ce apar­
ţine creditorului, de a cere 
debitorului datoria pe care 
acesta şi-a asumat-o.

Obligaţiune = titlu care ma­
terializează o creanţă a e- 
mitentului; dă dreptul la un 
venit cu dobândă în gene­
ral fixă, uneori indexată, şi 
la rambursarea sumei a- 
vansate.

Obligo = datoria pe care o 
are trasul, rezultată dintr-o 
cambie;
- registru bancar în care se 

evidenţiază datoriile care 
rezultă din cambii.

Ofertă = propunere; declara­
ţie de piaţă făcută de ofer­
tant unor parteneri direcţi 
sau potenţiali;
- poate fi expresă sau ta­

cită.

Offshore = în larg, peste 
mări (din engleză), cumpă­
rături efectuate în străină­
tate;

68

- expresia desemnează şi 
platformele de exploa­
tare a hidrocarburilor din 
zonele maritime;

- offshore fund - fond de 
plasament stabilit pe o 
piaţă financiară a cărei 
legislaţie economică şi 
fiscală prezintă avantaje 
pentru un astfel de fond;

- firmă offshore - persoană 
juridică străină de terito­
riu l ţă r ii pe care îş i 
desfăşoară activitatea, 
condusă de o persoană 
fizică străină.

Oligopol = ex isten ta  pe 
piaţă a unui număr restrâns 
de ofertanţi ai unui pro­
dus/serviciu, care au astfel 
p o s ib ilita te a  să-i in­
fluenţeze preţul.

Oligopson = existenţa pe 
piaţă a unui număr redus 
de solicitanţi (cumpără­
tori/consumatori) ai unui 
produs/serviciu, care au 
astfel posibilitatea să-i in­
fluenţeze preţul.

Om de afaceri = întreprin­
zător, cel care face afaceri, 
cel care întreprinde; vezi 
Antreprenor.

Oneros = trăsătură impor­
tantă a unui contract care 
are ca obiect obţinerea de

J



ISIffilllI OUTRIGHT

către părţile semnatare a 
unui anumit avantaj mate­
rial sau bănesc.

Open market = piaţă des­
chisă (din engleză), la care 
au acces toţi producătorii şi 
toţi ciienţii.

Operaţie call = la bursa de 
mărfuri, dă dreptul cum­
părătorului să achiziţione­
ze produsul respectiv, la 
acelaşi pret, între data con­
tractării operaţiunii specula­
tive şi data expirării.

Operaţie de casă = primirea 
sau eliberarea de bani în 
numerar.

Operaţiune double = cele 
două operaţiuni specula­
tive, call şi put, care se 
desfăşoară concomitent.

Operaţiune put = la bursa 
de mărfuri, dă dreptul vân­
zătorului să contracteze un 
produs, la acelaşi preţ, în 
intervalul de timp care s-a 
convenit cu cumpărătorul.

Order of discharge = vezi 
Faliment.

Order form = formular de 
comandă (din engleză); so­
licitare tipărită de produ­
cător/vânzător, pe care o 
primeşte un client potenţial.

Ordin de plată = modalitate 
de plată simplă, prin care un 
titular de cont bancar dis­
pune ca banca sa să 
plătească o anumită sumă 
unui beneficiar.

Organigramă = reprezenta­
rea schematică a stucturii 
unei firme; structura poate 
fi: liniară, ideatică şi de tip 
"staff and line" (îmbinare a 
primelor două tipuri).

Outright = tranzacţie valu­
tară care se efectuează 
anterior perfectării condi­
ţiilor ei de realizare (din 
engleză).
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PACHET DE ACŢIUNI DE CONTROL

Pachet de acţiuni de con­
trol = numărul de acţiuni 
care asigură deţinătorului 
lor controlul asupra firmei 
respective, atunci când se 
votează, când se ia o ho­
tărâre privind activitatea 
firmei.

Pacta sunt servanda = înţe­
legerile trebuie respectate 
(din latină); cel mai vechi 
p r in c ip iu  de d rep t in­
ternaţional.

Panel = eşantion perma­
nent, reprezentativ pentru 
populaţia la care se extind 
rezultatele unei cercetări 
repetate la intervale stabi­
lite de timp, folosind ace­
eaşi tehnică de culegere a 
datelor.

Panel de experţi = întâlniri 
ale unor experţi, stabilite cu 
scopuri precise.

Paritate = egalitate, echiva­
lenţă valorică, raport va­
loric între două monede.

Parte socială = fracţiune din 
capitalul unei societăţi cu 
răspundere limitată;
- contravaloarea aportului 

unui asociat într-o astfel 
de societate;

- dreptul ce izvorăşte din 
contractul de societate în 
beneficiul fiecărui aso­
ciat al unei asemenea 
societăţi.

Partnership = asociere într-o 
afacere (din engleză) a doi 
sau mai mulţi parteneri, în 
care fiecare îşi menţine 
propriile capitaluri (bunuri), 
dar le administrează şi 
fo loseşte în comun cu 
ceilalţi şi participă la îm­
părţirea câştigurilor, pro­
porţional cu cota de capital 
avansată; vezi Societate în 
participaţie.

Patrimoniu = capital al unei 
firme.

Pasiv = expresia bănească 
a obligaţiilor economice ale 
unei persoane juridice, re­
găsite în bilanţul acesteia.

Pay-back = returnare, plată 
posterioară; compararea cos­
turilor cu rezultatele posi­
bile.

Pay-off = răsplată în plus 
(din engleză); fraza con-
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cluzivă a unui anunţ publi­
citar; adesea urmează după 
marcă, pentru a întări mesa­
jul publicitar respectiv.

P/E = pret la câştig (din 
engleză); compararea pre­
ţului acţiunilor cu venitul 
unitar pe o acţiune; vezi 
Multiplu de piaţă.

Penalitate = sumă de bani 
sau orice valoare patrimo­
nială pe care părţile o pot 
stabili ca sancţiune în sar­
cina debitorului pentru ne- 
executarea sau executa­
rea necorespunzătoare din 
culpă a oricărei obligaţii.

Perioadă de autonomie =
intervalul care se scurge 
înainte ca un control ie­
rarhic să se exercite asupra 
deciziilor personale ale 
salariaţilor; concept formulat 
de Elliot Jacques (1917).

Perioadă de garanţie = in­
tervalul de timp în care, în 
condiţii normale de ex­
ploatare, depozitare şi 
transport, marfa predată 
trebuie să-şi menţină ne­
modificate caracteristicile 
tehnico-funcţionale;
- în cazul înlocuirii sau re­

parării mărfii defecte, pe­
rioada de garanţie se 
prelungeşte cu intervalul

de timp în care marfa nu 
a putut fi utilizată de cum­
părătorul proprietar, din 
cauza defectelor.

Perioadă de graţie = inter­
val de timp în cursul căruia 
nu se efectuează plăţi în 
contul creditului sau împru­
mutului primit; perioada de 
rambursare curge după 
încheierea perioadei de 
graţie.

Perisabilitate = modificare, 
pentru mărfurile agro-ali- 
mentare, în condiţii impro­
prii de păstrare, ambalare, 
protecţie, transport, sortare, 
manipulare sau depozi­
tare, a caracteristicilor lor 
fizico-chimice normale, de­
venind inapte pentru desfa­
cere sau consum.

Permis de cabotaj = docu­
ment eliberat de organele 
vamale dintr-un port, prin 
care se permite ca încăr­
carea, transportul şi des­
cărcarea unor mărfuri să fie 
realizate fără plata taxelor 
vamale, cu condiţia ca 
tranzitul produselor respec­
tive să se facă între porturi 
aparţinând aceluiaşi stat.

Persoană juridică = subiect 
colectiv de drepturi, repre­

PERSOANĂ JURIDICĂ
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PERSPICACITATE CREATOARE

zentat prin unul sau mai 
mulţi indivizi cu activitate de 
sine stătătoare, patrimoniu 
şi voinţă proprii.

Perspicacitate creatoare =
capacitatea de a combina, 
sintetiza sau remania feno­
mene fără legături iniţiale, 
astfel încât să se obţină de 
la ansamblul ce rezultă mai 
mult decât s-a introdus 
(Kenichi Ohmae).

PERT = program de eva­
luare şi revedere tehnică 
(din engleză); metodă de 
programare a unor activi­
tăţi în timp, asemănătoare 
cu metoda drumului critic.

Piaţă = totalitatea relaţiilor şi 
condiţiilor generate de ac­
tele de vânzare-cumpă- 
rare, împreună cu fenome­
nele le ga te  de m ani­
festarea ofertei şi cererii de 
mărfuri.

Piaţă activă = "active mar- 
ket" (din engleză); la bursă, 
piaţă caracterizată printr-un 
volum mare de tranzacţii 
pentru un anumit titlu, obli­
gaţiune sau marfă.

Piaţă de capital = piaţă a 
tranzacţiilor cu titluri finan­
ciare emise de către stat şi 
societăţi pe acţiuni.

Piaţă perfect concuren- 
ţială = o piaţă cu mulţi cum- 
p ă ră to ri şi vânză to ri, 
neavând vreo influenţă no­
tabilă asupra preţului; în 
felul acesta, fiecare cum­
părător şi fiecare vânzător 
este un receptor de preţ.

PIB = produs intern brut, to­
talitatea bunurilor produse 
de un stat într-un an.

Piggy-back = spatele por­
cuşorului (din engleză); 
promovarea unui (nou) 
produs oferit gratuit clien­
tului care a achiziţionat o 
an u m ită  c a n tita te  de 
marfă.

PIN = produs intern net; 
reprezintă PIB m inus a- 
mortizarea capitalului fix.

Plan de afaceri = structu­
rarea teoretică a tuturor e- 
tapelor care trebuie urmate 
şi cunoaşterea tuturor mij­
loacelor necesare pentru 
realizarea efectivă a unei 
afaceri.

Planificare strategică = de­
terminarea obiectivelor şi 
scopurilor firmei, a domeni­
ilor, centrelor şi intensităţii 
dezvoltării; creatorul con­
ceptului, Harry Igor Ansoft, 
l-a aplicat prima oară în 
cadrul Departamentului de 
planificare şi programe la
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PRODUCŢIE LA COMANDĂ

Lockheed Aircraft Corpora­
tion.

Plată prin compensaţie =
livrare de mărfuri a căror 
plată se face printr-o con- 
traprestaţie, deci printr-o 
livrare de marfă în contra­
partidă.

Poliţă = înscris emis de o per­
soană fizică sau juridică, 
prin care se atribuie pose­
sorului acestuia un drept de 
creanţă asupra unei sume 
de bani ce va fi onorată de 
către debitor la scadenţă.

Pool = carte l; trust (din 
engleză); formă de mono­
pol, în care diferite firme se 
înţeleg asupra desfăşurării 
unor acţiuni comune, îm­
pă rţin d  profitul/pierderile 
proporţional cu cota de par­
ticipare a fiecăreia.

Porto-franco = port deschis, 
liber, scutit de taxe vamale 
pentru mărfurile tranzitate 
prin el.

Powershift = transfer de pu­
tere (din engleză); schim­
bare a însăşi naturii puterii.

Prag de rentabilitate =
punctul în care costurile 
egalează veniturile, fără a 
obţine profit sau pierderi.

Preprint = anunţ publicitar 
tipărit anticipat.

Preţ = expresia bănească a 
valorii mărfurilor.

Preţ dual = vânzarea unui 
produs/serviciu la preţuri 
diferite pe pieţe diferite.

Preţ-franco = valabil până 
la locul (depozit, gară de 
expediţie, gară de des­
tinaţie) unde furnizorul su­
portă cheltuielile de mani­
pulare şi transport.

Prezentare în masă = vezi 
Mass-display.

Primă de asigurare = sumă 
de bani plătită în mod regu­
lat pentru o poliţă de asigu­
rare, împotriva unor riscuri.

Procurist = care procură; care 
intermediază (din germană); 
persoană fizică mandatată 
să îndeplinească acte cu ca­
racter economic, în numele 
unei persoane juridice.

Producţie duală = p ro ­
ducţie pentru pieţe diferite, 
având calităţi şi preţuri dife­
rite (vezi Preţ dual).

Producţie la comandă =
formă de cooperare econo­
mică în care, la solicitarea 
unei părţi, cealaltă parte 
execută un produs pe baza 
documentaţiei tehnice puse



PROFIT

la dispoziţie de partea care 
l-a consumat.

Profit = câştig sub formă 
bănească, realizat de o 
persoană fizică sau juridică 
dintr-o afacere (vezi Bene­
ficiu).

Promovare = ansamblu de 
activităţi care urmăreşte 
crearea şi proiectarea ima­
ginii unei firme sau a unui 
produs (serviciu) pe piaţă. 
Se realizează prin inter­
mediul unei firme speciali­
zate sau al unui serviciu al 
propriei firme, adoptând 
una sau mai multe din ur­
mătoarele forme:
- informare prin mass-media;
- participare la expoziţii şi 

târguri:
- demonstraţii pe produs;
- distribuire de eşantioane.

Proprietate intelectuală =
proprietate asupra produ­
selor create de inteligenţa 
umană; aici intră: dreptul 
de autor, marca fabricii şi 
de comerţ, patentele de in­
venţii.

Propunere = vezi Ofertă.

Provizion = sursă de autofi­
nanţare, capital pe rm a­
nent; iniţial ia forma profitu­
lui, fiind folosit pentru con­

stituirea şi majorarea sur­
selor proprii;
- este de trei feluri: a) re­

glementat; b) pentru ris­
curi; c) pentru depre­
cierea unor mărfuri.

Publicitate = totalitatea mo­
dalităţilor utilizate pentru a 
facilita cunoaşterea şi a- 
precierea de către consu­
matori a unor produse/ 
servicii; vezi diferenţa fată 
de reclamă.

Publicitate axată pe pro­
dus = transmiterea de in­
formaţii către cumpără­
tori/consumatori potenţiali 
spre a-i convinge de avan­
tajele alegerii şi achiziţionării 
produsului avut în vedere.

Punere în întârziere = a-
nunţarea debitorului care 
nu şi-a îndeplinit obligaţiile 
asumate prin contract, fiind 
astfel pasibil de plata unor 
daune (dobânzi suplimen­
tare, penalităţi etc.).

Putere de cumpărare a 
monedei = cantitatea de 
bunuri şi servicii ce se 
poate achiziţiona, la un mo­
m ent dat, cu un ita tea  
monetară respectivă;
- este de două feluri: in­

ternă şi externă.
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Quality work life (QWL) =
calitatea vieţii de muncă 
(din engleză); complex de 
factori ce contribuie la obţi­
nerea unei satisfacţii de­
pline la locul de muncă 
pentru salariatul respectiv;
- între factorii care for­

mează QWL sunt: inte­
grarea în sarcină (în acti­
vitatea respectivă); per­
fecţionarea pregătirii pro­
fesionale, siguranţa şi cu­

răţenia locului de muncă; 
cointeresarea materială 
şi morală a salariatului 
etc.

Quayage = taxă achitată 
pentru magazinajul mărfu­
rilor pe cheiurile portului 
(din engleză).

Quillage = taxă achitată de 
vasele care transportă 
mărfurile, la intrarea într-un 
port (din engleză).

Quitus = recunoaşterea 
anuală de către adularea 
generală a acţiona{iioţ a 
activităţii desfăşurafe de 
managerii firmei respective 
(din latină).

Quorum = număr minim de 
voturi pentru a aproba ceva 
într-o adunare generală, 
într-un comitet (din latină).
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Rack-jobber = angrosist cu 
plasa (din engleză); vân­
zător independent.

Rata de schimb = preţul la 
care o monedă este schim­
bată pentru altă monedă.

Rata profitului = potenţialul 
unei firme de a crea profit] 
exprimă gradul de rentabili­
tate a unei firme.

Rating service = agenţie 
care stabileşte gradul de 
popularitate a unui pro­
dus/unei firme.

Ratio = instrument de lucru 
al analiştilor economici, 
raport, proporţie expresivă 
între două valori ce carac­
terizează activitatea unei 
firme (din latină).

Reactivitate = capacitatea 
firmei de a răspunde rapid 
la oportunităţile şi turbu­
lenţele mediului.

Recambio = vezi Poliţă.

Reclamă = totalitatea mo­
dalităţilor utilizate pentru a 
capta atenţia şi a influenta 
consumatorii în direcţia a- 
chiziţionării şi folosirii unui 
produs/serviciu.

Redevenţă = "royalty"] pro­
cent asupra valorii globale 
a produselor fabricate prin 
licenţă si care trebuie ce­
dat, prin contractul încheiat, 
deţinătorului know-how-ului 
respectiv;
- se poate calcula asupra 

preţului global al vânză­
rilor sau asupra preţului 
pe unitatea de produs.

Reescont = operaţiune de 
sconta re a cambiilor de 
către băncile comerciale la 
banca centrală.

Reexport = exportul unor 
mărfuri care fuseseră an­
terior importate, cu scopul 
realizării anumitor câşti­
guri din diferenţa între 
preţul de import şi cel de 
reexport.

Reflaţie = urmează unei pe­
rioade de deflaţie, fiind 
caracterizată prin reluarea 
procesului de creştere a 
masei monetare, ceea ce 
stimulează activitatea eco­
nomică şi afacerile, dar
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creează şi premisele rein- 
staurării inflaţiei.

Regim vamal = ansamblul 
dispoziţiilor legale care re­
glementează intrarea şi 
ieşirea mărfurilor de pe te­
ritoriul vamal al unei ţări.

Remitere de datorie = mod
de stingere a datoriei, con­
stând în renunţarea credi­
torului la dreptul său de a-şi 
valorifica respectiva cre­
anţă faţă de debitor.

Rentă (economică) = plata 
remisă proprietarului unui 
factor de producţie.

Renting = închirierea de 
mijloace de transport (din 
engleză); formă a leasing­
ului.

Retrocesiune = o nouă re­
asigurare încheiată de un 
reasigurator, prin care 
transmite o parte din răs­
punderea preluată prin 
contractul de reasigurare 
unei alte instituţii sau so­
cietăţi de asigurare (rea­
sigurare);
- permite o mai bună dis­

persare a riscurilor.

Revocare = încetarea preve­
derilor unui contract cu 
acordul părţilor; contractul

poate fi revocat şi unila­
teral.

Ring = zonă circulară la par­
terul bursei.

Risc = examinarea în ter­
meni probabilistici a posi­
bilităţii de obţinere a rezul­
tatelor favorabile sau nefa­
vorabile într-o afacere;
- eveniment viitor şi pro­

babil, a cărui producere 
ar putea provoca anu­
mite pierderi;

- poate fi: natural (cutre­
mur, inundaţie, epidemie 
etc.); social-politic (grevă, 
criză de guvern, em­
bargo, război, stare de 
necesitate, schimbarea 
regimului politic etc.); co­
mercial (fluctuaţiile preţu­
rilor sau valutare, neexe- 
cutarea unor obligaţii 
contractuale, neplata unor 
mărfuri livrate etc.);

- în cazul firmelor mixte e- 
xistă şi risc de insolvabili­
tate, a tunc i când 
asociatul nu mai poate să 
continue cooperarea din 
lipsă de mijloace, şi risc 
de inadempienţă (neexe- 
cutare), care decurge din 
faptul că asociatul nu mai 
vrea să onoreze obli­
gaţiile ce-i revin prin con­
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t rac tu l  de cooperare 
economică la care este 
parte.

Risturnă = sumă de bani re­
prezentând o mică fracţi­
une din preţ, care urmează 
a fi restituită cumpărătoru­
lui de către vânzător, spre 
a stimula creşterea volumu­

lui de mărfuri achiziţionate 
de către cumpărător:
- acea parte a primei de 

asigurare pe care asigu­
rătorul nu o rambursează 
asiguratului în cazul în 
care acesta din urmă re­
nunţă la asigurarea 
încheiată.

Royalty = vezi Redevenţă.



Sabordare = inundarea in­
tenţionată a navei sau eşu­
area voluntară a acesteia.

Saturare a consumului =
oferirea unui produs/servi­
ciu solicitat pe piaţă într-o 
asemenea cantitate încât 
să acopere consumul efec­
tiv.

Scadenţă = data (ziua, ora) 
când se împlineşte terme­
nul care afectează o obli­
gaţie.

Scont = plata înainte de ter­
men; operaţiune bancară 
de achitare a a unei poliţe 
înainte de a ajunge la sca­
denţă, pentru care banca 
îşi reţine un comision.

Scontare = cumpărarea de 
către bancă a unor titluri de 
credit pe termen scurt 
(maximum 3 luni), înainte 
de ajungerea acestora la 
scadenţă.

Şcontator = persoană fizică 
sau juridică însărcinată să

efectueze operaţiuni de 
scont.

Scris funciar = hârtie de 
valoare pe care proprieta­
rul unor bunuri o primeşte 
pe baza contractului de 
ipotecă încheiat cu o 
bancă.

Scrisoare de credit = spre 
deosebire de acreditiv, 
este un document emis de 
o bancă la ordinul importa­
torului şi adresat direct ex­
portatorului, fie de către 
banca emitentă, fie de 
firma importatoare.

Scrisoare de garanţie = do­
cument prin care emitentul 
(firmă, bancă) îşi ia obli­
gaţia ca la scadenţă să plă­
tească o sumă de bani în 
condiţiile stabilite.

Scrisoare de trăsură = do­
cument pentru transportul 
de mărfuri pe calea ferată.

Sediu social = unul din atri­
butele de identitate ale per­
soanei juridice, menit să o 
situeze în spaţiu. Ca 
subiect de drept în cadrul 
raporturilor sale, se sta­
bileşte potrivit actului de în­
fiinţare sau statutului per­
soanei juridice.
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SEED MONEY

Seed money = finanţare 
iniţială, în afară de aceea 
pentru cercetare-dezvol- 
tare (din engleză).

Segment de piaţă = ansam­
blu omogen de consuma­
tori, porţiune bine delimi­
tată dintr-o piaţă, pe care se 
desfăşoară un studiu de 
marketing sau este lansat 
un produs/serviciu.

Semnătură socială = indivi­
dualizare la Registrul co­
merţului, prin grafie pro­
prie, a persoanelor fizice 
care reprezintă societatea.

Service = ansamblu de ser­
vicii post-vânzare, furniza­
te de către producător sau 
de alte unităţi specializate, 
cumpărătorului produsului 
respectiv.

Sinalagmatic = caracterul 
unui act juridic de a fi bila­
teral, adică de a da naştere 
unor obligaţii reciproce în­
tre  părţile  care l-au 
încheiat.

Sine die = fără termen (din 
latină).

Sistem informaţional = an­
samblu ordonat de procese 
informaţionale care asigură 
legătura între subsistemele 
operaţionale şi de decizie 
ale firmei.

Slumpflaţie = vezi Stag- 
fiaţie.

Smart = acronim pentru ur­
mătoarele atribute (din en­
gleză): "specific" (specific), 
"measurable" (măsurabil), 
"re le va n t" ( re le v a n t), 
"timed" (care se poate în­
cadra într-un interval de 
timp prestabilit, rezonabil). 
Conceptul, introdus recent 
în literatura de specialitate 
de către Şcoala britanică, 
se referă la obiectivele de 
marketing ale firmei, care 
se regăsesc în planul de 
afaceri al acesteia.

Societate comercială =
contract prin care una, 
două sau mai multe per­
soane se învoiesc să for­
meze, prin aporturile lor, un 
fond comun, cu scopul de 
a împărţi foloasele ce ar 
putea rezulta din activitatea 
lor; bunurile aduse de fie­
care asociat formează pa­
trimoniul societăţii.

Societate cu răspundere 
limitată (SRL) = societate 
ale cărei obligaţii sociale 
sunt garantate cu patri­
moniul social, asociaţii fiind 
ob lig a ţi num ai la plata 
părţilor sociale. Capitalul 
societăţii nu poate fi mai 
mic de 100.000 lei şi se 
poate divide în părţi sociale
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SOCIETATE ÎN PARTICIPAŢIE

ce nu pot fi mai mici de. 
5000 le i. Aporturile în 
natură nu pot reprezenta 
mai mult de 60% din capi­
talul social şi se transmit în 
momentul constituirii so­
cietăţii comerciale. Presta­
ţiile în muncă şi creanţele 
nu pot constitui aport. Nu­
mărul asociaţilor şi crean­
ţelor nu poate fi mai mare 
de 50 de persoane;
- cumulează caracterul de 

intuitu personae, fiind ti­
pul de societate comer­
cială cel mai frecvent în­
tâlnit.

Societate în comandită pe 
acţiuni = societatea al că­
rei capital social este îm­
părţit pe acţiuni. Obligaţiile 
sociale sunt garantate cu 
patrimoniul social şi răs­
punderea nelimitată şi soli­
da ră a a s o c ia ţ ilo r  co­
manditaţi, comanditarii f i­
ind obligaţi numai la plata 
acţiunilor lor. Capitalul so­
cietăţii nu poate fi mai mic 
de 1 milion lei, iar numărul 
acţionarilor - minimum 5;
- seamănă cu societatea 

pe acţiuni (SA) în ceea ce 
priveşte constituirea, di­
zolvarea şi lichidarea.

Societate în comandită 
simplă = societatea ale

cărei obligaţii sociale sunt 
garantate cu patrimoniul 
social şi cu răspunderea 
nelimitată şi solidară a aso­
ciaţilor comanditaţi, care 
reprezintă elementul activ 
al acesteia. Asociaţii co­
manditari răspund numai 
până la concurenţa aportu­
lui lor, neavând calitatea de 
comercianţi;
- are caracter de intuitu 

personae, bazându-se pe 
încrederea reciprocă a 
asociaţilor;

- nu se prevăd condiţii re­
strictive cu privire la nu­
mărul de membri şi mă­
rimea capitalului social.

Societate în nume colectiv =
societatea ale cărei obli­
gaţii sunt garantate cu pa­
trimoniul social şi cu răs­
punderea nelimitată şi soli­
dară a tuturor asociaţilor;
- are caracter de intuitu 

personae, bazându-se pe 
încrederea reciprocă a aso­
ciaţilor. Nu se prevăd în 
legislaţie condiţii restric­
tive cu privire la numărul 
de membri şi la mărimea 
capitalului social.

Societate în participaţie =
acord între două sau mai 
multe persoane fizice sau 
juridice pentru asociere în
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SOCIETATE MIXTĂ

vederea desfăşurării unei 
activităţi cu caracter lucra­
tiv, aducătoare de benefi­
cii;
- existenta unei astfel de 

societăţi nu este comuni­
cată şi deci cunoscută 
terţilor; constituirea ei nu 
este supusă formalităţilor 
de publicitate prevăzute 
pentru celelalte societăţi; 
nu are personalitate ju­
ridică; nu are patrimoniu, 
firmă, sediu social, nici 
naţionalitate. Terţii nu-i 
cunosc pe asociaţi, ci nu- 
mai pe administratorul 
care-i reprezintă în nume 
propriu.

Societate mixtă = persoană 
jurid ică  de naţionalitatea 
ţării-sediu, constituită pe 
baze contractuale, prin 
participarea cu aport de 
capital a doi sau mai mulţi 
parteneri (persoane ju ri­
dice şi/sau persoane fizi­
ce), provenind din ţări dife­
rite, având ca scop des­
făşurarea unei activităţi e- 
conomice profitabile; noua 
entitate este persoană ju ­
ridică, distinctă de cele 
care au constituit-o, are to­
tală independenţă de ac­
ţiune, iar firmele care au

creat-o îşi păstrează per­
sonalitatea juridică şi inde­
pendenţa, libertatea de ac­
ţiune, nefiind vorba de fuzi­
unea lor sau de achiziţio­
narea une ia de că tre  
cealaltă;
- îşi desfăşoară activitatea 

pe baza documentelor 
semnate de părţi, a statu­
tului şi contractului de so­
cietate, cu respectarea 
legislaţiei din ţara-sediu.

Societate pe acţiuni (SA) =
societatea ale cărei obli­
gaţii sociale sunt garantate 
cu patrim oniu l social, 
acţionarii fiind obligaţi nu­
mai la plata acţiunilor lor. 
Capitalul societăţii nu poa­
te fi mai mic de 1 milion lei, 
iar numărul acţionarilor - 
minim 5 persoane;
- reprezintă forma tipică a 

societăţilor de capitaluri 
şi nu are caracterul de in­
tuitu personae;

- acţionarii nu sunt consi­
deraţi comercianţi şi deci 
nu au nici o răspundere 
faţă de terţi. Acţionarii au 
însă dreptul de a par­
ticipa la luarea deciziilor 
în cadrul adunărilor ge­
nerale ale acţionarilor şi 
de a încasa cota de bene­
ficii ce li se cuvine.
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SPONSORIZARE

Sold = rest de marfă, care 
se vinde cu pret redus;
- marfă deteriorată sau 

descompletată;
- rest de plată apărut în ca­

zul lichidării unei ope­
ra ţiu n i com erc ia le , 
financiare etc.;

- diferenţa dintre totalul 
sumelor înscrise în debi­
tul unui cont şi totalul 
sumelor înscrise în credi­
tul lui;

- diferenţa între două co­
loane ale unei balanţe 
sau buget.

Sole proprietorship = for­
mă de organizare a unei 
afaceri cu un singur pro­
prietar; o "extensie" a pro­
prietarulu i afacerii care 
devine şi comerciant, de 
exemplu.

Solvabilitate = vezi Bonitate.

Speculaţie = vânzare sau 
cumpărare de mărfuri sau 
titluri de credit care urmă­
resc obţinerea unui câştig, 
ca diferenţă între preţul de 
cumpărare şi cel de revân- 
zare\
- grupă de operaţiuni bur­

siere prin care se ur­
măreşte nu realizarea 
unor tranzacţii reale, ci 
obţinerea de profituri de 
pe urma diferenţelor de

curs; se poate efectua 
prin in term ediu l ope­
raţiunilor "â la baisse", "â 
la hausse" sau prin alte 
operaţiuni speculative la 
bursă.

Sponsorizare = activitate 
desfăşurată pe baza unui 
con tract înche ia t în tre  
sponsor şi beneficiar, care 
consimt asupra mijloacelor 
financiare şi a bunurilor 
materiale care se acordă 
ca sprijin, precum şi asupra 
duratei sponsorizării. Ele­
m ente le  esen ţia le  ale 
sponsorizării extrase din 
Legea nr. 32/1994 privind 
sponsorizarea sunt:
• în cazul sponsorizării con­

stând în bunuri materiale, 
acestea vor fi evaluate 
prin contractul de spon­
sorizare la valoarea lor re­
ală din momentul predării 
lor către beneficiar;

• Este considerat sponsor 
orice persoană fizică sau 
juridică din România sau 
din străinătate care efec­
tuează o sponsorizare în 
condiţiile legii;

• Persoanele fizice sau ju ­
ridice din România nu pot 
efectua activităţi de spon­
sorizare din surse obţi­
nute de la buget;
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• Poate beneficia de spon­
sorizare orice persoană 
juridică de utilita te pu­
blică, cu sediul în Ro­
mânia, care desfăşoară 
sau urmează să desfă­
şoare o a c tiv ita te  cu 
caracter direct umanitar, 
filantropic, cultural, artis­
tic, ştiinţific, religios, sportiv 
sau care este destinată 
protecţiei drepturilor omu­
lui şi educaţiei civice ori 
calităţii mediului încon­
jurător. De asemenea, 
poate beneficia de spon­
sorizare orice persoană 
fizică, având domiciliul în 
România sau aparţinând 
spiritualităţii româneşti, a 
cărei activitate constantă 
într-unul dintre domeniile 
prevăzute este recunos­
cută de către o persoană 
juridică nonprofit, constitu­
ită legal în ţară sau în stră­
inătate, cu activitate susţi­
nută în domeniul pentru 
care o fe ră  recom an­
darea;

• Sponsorul ori beneficiarul 
poate să aducă la cu­
noştinţa publicului sponso­
rizarea numai prin promo­
varea numelui sau a mărcii 
ori a imaginii sale.

SPONSORIZARE

Numerele ziarelor, re­
vistelor şi emisiunile de 
radio şi televiziune spon­
sorizate trebuie anunţate 
ca atare.

• Se interzice ca prin ope­
raţiunea de sponsorizare, 
beneficiarul ori sponsorul 
să efectueze reclamă co­
mercială anterioară, con­
comitent sau ulterioară ac­
tivităţii sponsorizate, în fa­
voarea sponsorului sau a 
a lto r persoane decât 
beneficiarul.

• Facilităţile prevăzute de 
legea rom ână nu se 
acordă în cazul:

a) sponsorizării reci­
proce a persoane­
lor fizice;

b) sponsorizării de 
către rude ori afini, 
până la gradul al 
patrulea, inclusiv.

• Persoanele fizice sau ju ­
ridice române care efec­
tuează sponsorizări în 
dom en iile  p re vă zu te  
beneficiază de reducerea 
bazei impozabile cu echi­
valentul sponsorizării, dar 
nu mai mult de 5% din 
venitul impozabil, cu ex­
cepţ ia ven i tu r i lo r  din 
salari i ,  în cazu l  per ­
soanelor fizice. 
Persoanele fizice sau ju ­
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STANDARD DE FIRMÂ

ridice stră ine care da­
torează statului român, 
conform  le g is la ţie i în 
vigoare, un impozit pentru 
un ven it re a liz a t în 
România, dar care efec­
tuează sponsorizări în 
domeniile prevăzute, be­
neficiază de reducerea 
venitu lu i im pozabil cu 
echivalentul în lei al spon­
sorizării, calculat la cursul de 
schimb valutar al zilei, la 
data efectuării plăţii, dar nu 
mai mult de 5% din venitul 
impozabil.

• Beneficiarii sponsorizării 
sunt scutiţi de plata taxei 
pe valoarea adăugată 
asupra v e n itu r ilo r în­
casate din sponsorizare.

• Beneficiază de prevede­
rile de mai sus şi sponsorii 
care întreţin monumente 
şi situri istorice.

• Nu beneficiază de faci­
lităţile prevăzute spon­
sorul care, în mod direct 
sau indirect, urmăreşte să 
direcţioneze activitatea 
beneficiarului.

Spot = la disponibil (din en­
gleză); operaţiune la bursă, 
în care atât livrarea mărfu­
rilor (acţiunilor), cât şi plata 
se fac imediat după în­
cheierea operaţiunii.

Spread = diferenţa între 
două entităţi (din engleză), 
de exemplu, preţul ce se 
oferă şi preţul ce se pre­
tinde.

Stabilitate monetară = e-
chilibru între cererea solva­
bilă şi oferta de bunuri şi 
servicii. Acest echilibru se 
exprimă printr-o stabilitate a 
preţurilor pe piaţă.

Stagflaţie = menţinerea in­
flaţiei pe fondul stagnării 
creşterii economice sau re­
ducerii volumului fizic al 
producţiei de bunuri şi al 
prestărilor de servicii.

Stalii = timpul acordat na- 
vlositorului de către arma­
tor, conform contractului de 
transport, pentru încărca­
rea/descărcarea navei, pe 
durata căruia nava se află 
la dispoziţia navlositorului 
fără vreo plată.

Standard de firmă = docu­
ment stabilit prin libera înţe­
legere a părţilor interesate 
şi aprobat de un organism 
recunoscut (la noi, Institu­
tul Român de Standar­
dizare), care prevede,pen­
tru u tiliz ă r i comune şi 
repetate, reguli, prescripţii, 
şi caracteristici referitoare
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la activităţi sau rezultatele 
acestora, în scopul obţi­
nerii unui grad optim de or­
dine într-un context dat.

Stand-by = modalitate de 
creditare în relaţiile in­
ternaţionale, linie de credit 
care urmăreşte asigurarea 
cu anticipaţie a împrumutu­
lui în cadrul unui anumit 
plafon.

Star del credere = clauză 
specia lă prevăzută ex­
p lic it  în contractu l de 
c o m is io n , p rin  care 
comisionarul îşi poate lua 
faţă de comitent şi obli­
gaţia de a garanta execu­
tarea contractului principal 
pe care l-a încheiat cu terţul 
pe seama comitentului.

Statement of facts = isto­
ricul faptelor (din engleză).

Stătu quo = aceeaşi stare 
(din latină).

Statut = document constitu­
tiv al unei societăţi, în care 
se precizează forma ju ­
ridică de înfiinţare, con­
d iţiile  de organizare şi 
funcţionare.

Step-up = procedeu ascen­
dent (din engleză); oferirea 
de premii cumpărătorilor

pen tru  a-i ten ta  să 
sporească achiziţionarea 
unor produse/servicii.

Strategie = complex de me­
tode pentru stabilirea ori­
entării generale a activităţii 
firmei şi sarcinilor pentru 
atingerea obiectivelor pro­
prii în fiecare etapă. în 
funcţie de etapă, există 
strategie de producţie, de 
dezvoltare de piaţă (de dis­
tribuţie, marketing), mana­
gerială etc. Pornind de la 
conceptul de strategie, o 
firmă trebuie:
- să-şi identifice sectorul 

de activitate în care se 
situează;

- să-şi atragă o linie de 
conduită specifică;

- să-şi completeze obiec­
tivele prin alegerea celor 
mai bune ocazii de a le 
realiza.

Strategia elitei = efortul pe 
care îl face un producător 
de a oferi clientelei un pro­
dus/serviciu de excepţie.

Strategie globală = aplica­
rea la nivelul întregii firme a 
triadei: angajare-competi- 
tivitate-creativitate pentru 
obţinerea unui avantaj 
competitiv. Kenichi Oh- 
mae, cel care a formulat
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SUB-PARI

acest concept propune 4 
tipuri de strategie globală, 
întemeiate pe:
- creşterea segmentului de 

piaţă;
- rentabilitate;
- iniţiativă agresivă;
- dezvoltare tehnologică şi 

managerială.

Stres = stare de tensiune, 
încordare şi disconfort, de­
terminată de diferiţi factori, 
de frustrare sau reprimare 
a unor stări de motivaţie 
(trebu in ţe , dorin ţe , as­
piraţii), de dificultatea sau im­
posibilitatea rezolvării unor 
probleme. Hans Selye îl 
d e fin e ş te  ca răspuns 
nespecific al organismului 
la orice solicitări din afară, 
un fel de "sare a vieţii". 
Stresul are 3 faze:
- reacţia de alarmă;
- momentul de rezistenţă;
- faza de amplificare şi ex­

tindere.
• 84% din managerii brita­

nici au raportat solicitări 
mai mari asupra timpului lor 
decât în urmă cu doi ani şi 
80% se simt frustraţi de 
timpul pierdut cu te le­
foanele, vizitatorii oca­
zionali şi corespondenţa 
adunată.

• Managerul britanic mediu

pierde 5 ani citind şi scri­
ind scrisori, 4 ani schim­
bând trenuri, 3 ani la tele­
fon, 2 ani în şedinţe, 1,8 
ani aşteptând la semafor, 
un an la toaletă, dar nu 
mai mult de 10 luni vor­
bind cu familia.

Structură = model de orga­
nizare şi asamblare, pentru 
a aplica strategia aleasă, 
împreună cu toate idealu­
rile şi relaţiile de autoritate 
pe care aceasta le implică 
(Alfred D.Chandler).

Structură globală = apli­
carea, la nivelul întregii 
firme, a triadei angajare- 
competitivitate-creativitate, 
pentru obţinerea unui avan­
ta j compet i t iv  (ve z i). 
Kenichi Ohmae, cel care a 
fo rm u la t conceptu l de 
strategie globală, propune 
4 tipuri ale acesteia, înte­
meiate pe:
- creşterea segmentului 

de piaţă;
- rentabilitate;
- iniţiativă agresivă;
- dezvoltare tehnologică şi 

managerială.

Sub-pari = curs de schimbi 
de plată al acţiunilor/valu­
telor mai mic decât va­
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SUBSCRIERE DE ACŢIUNI

loarea lor nominală/pari­
tatea lor;
- vezi şi Supra-pari.

Subscriere de acţiuni = o-
peraţiune publică ce are ca 
scop dep u n e re a  de 
acţiuni în limita capitalului 
social al unei societăţi pe 
acţiuni.

Subscripţie de capital =
acoperirea capitalului so­
cial al unei societăţi, a- 
nunţat în prospectul de e- 
misiune, prin sume vărsa­
te de subscriitori (acţio­
nari).

Supercontrastalii = pena­
lizări solicitate de armator 
navlositorului, atunci când 
nava nu este încărcată sau 
descărcată în timpul de 
stalii şi contrastam.

Supraactiv = sold disponibil 
în re g is tra t după p la ta  
creditelor şi restituirea a- 
porturilor membrilor unei 
societăţi în lichidare.

Supradividend = dividend 
suplimentar repartizat ac­
ţionarilor, ca urmare a unor 
rezu lta te  excep ţiona le  
obţinute de firmă.

Supra-pari = curs de 
schimb/de plată al acţiunilor/

valutelor, mai mare decât 
valoarea lor nominală/ pa­
ritatea acestora;
- vezi şi Sub-pari.

Supraprofit = profit supli­
mentar rezultat din folosi­
rea unor factori de pro­
ducţie cu calităţi deose­
bite, care permit realiza­
rea unor cheltuieli mai re­
duse decât ale celorlalţi 
producători.

Swap = (din engleză) schimb, 
tranzacţie, operaţiune de 
creditare valutară interban- 
cară, pentru echilibrarea 
temporară a balanţelor de 
plăţi sau pentru finanţarea 
de intervenţie pe piaţa 
valutară.

Swathing = potecă pe care 
să mergi (din engleză); 
mostre dintr-un produs li­
pite pe un material tipărit.

Swing = pendulare; întoar­
cere (din engleză); linie de 
credit într-un acord de cli­
ring pentru e fectuarea 
plăţilor către furnizori, în 
cazul când încasările de la 
cumpărător nu sunt sufi­
ciente.

Switch = întrerupere; comu­
tare (din engleză); trecere 
pe altă linie; modalitate de
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SWITCH

plată prin intermediul unui 
terţ, cu care creditorul (vân­
zătorul) şi debitorul (cum­

părătorul) se înţeleg cum 
să lichideze datoria con­
tractată între ei.



Tactică (economică) = acea 
parte a strategiei, cu aju­
torul căreia se stabilesc 
modalităţi de acţiune într-o 
perioadă (mai) scurtă de 
timp, pentru realizarea o- 
biectivului propus.

Taishitsu = a fi în formă (din 
japoneză); a avea capaci­
tatea de a reacţiona ime­
diat.

Tally sheet = fişa de pontaj 
(din engleză); document 
întocmit de cel care în­
carcă/descarcă nava; vezi 
Time sheet.

Tantiemă = cota procentu­
ală din profitul net care se 
distribuie membrilor con­
siliului de administraţie, 
cenzorilor şi administrato­
rilor unei societăţi.

Tara = greutatea ambalaju­
lui unei mărfi', se scade din 
masa brutto pentru a se afla 
masa netto a mărfii.

Tarif = sumă de bani plătită 
prestatorului unui serviciu,

de către beneficiarul aces­
tuia.

Task force = echipă de 3-5 
manageri de la diferite 
nivele, organizată pentru a 
soluţiona problemele com­
plexe ale firmei.

Taxă compensatorie = taxă 
specială percepută în sco­
pul neutralizării oricărei sub­
venţii acordate, direct sau 
indirect, în ţara de origine a 
produsului/serviciului sau în 
tara exportatoare pentru 
producerea, exportul sau 
transportul produsului/servi­
ciului respectiv.

Taxa pe valoarea adăuga­
tă (TVA) = impozit general 
de consum care se per­
cepe doar asupra valorii 
nou adăugate.

Teaser = "incitare" (din en­
gleză); anunţ publicitar ce 
are scopul de a crea un 
climat de aşteptare în pu­
blic, fără a nominaliza pro­
dusul la care se referă me­
sajul. O a doua parte a 
campaniei publicitare va 
dezvălui produsul şi cali­
tăţile sale (vezi Follow on).

Telemarketing = aplicarea 
tehnicilor marketingului cu 
ajutorul mijloacelor poştale
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moderne (telefon, telefax, 
telex, poştă electronică 
etc.).

Teoria ciclului real al afa­
cerilor = teorie care ex­
plică importanţa schimbă­
rilor intervenite în realiza­
rea unui produs/serviciu 
pentru a satisface într-o 
măsură sporită cerinţele 
clientelei. Aceste schim­
bări în producţie determină 
succesul unei afaceri şi nu 
cantitatea de bani obţinută.

Termen = perioadă de timp 
prevăzută în contract, în 
care părţile îşi exercită 
drepturile sau execută obli­
gaţiile stabilite;
- poate fi: convenţional (de 

comun acord) sau legal 
(stabilit de lege).

Termen de decădere = pe­
rioadă de timp în care titu­
larul unui drept îşi poate e- 
xercita prerogativele re­
cunoscute de lege.

Termen de garanţie = vezi 
Perioadă de garanţie.

Termen de prescripţie =
perioadă de timp în care 
creditorul beneficiază de 
dreptul de creanţă al cărui 
titular este în raport cu de­
bitorul său.

Termen de valabilitate =
perioadă de timp în care o 
marfă agroalimentară îşi 
păstrează nealterate carac­
teristicile fizico-chimice, fi­
ind bună pentru consum 
(vezi Perisabilitate).

Terţi = persoane fizice sau 
juridice care, neparticipând 
la încheierea unui contract, 
nu dobândesc drepturi şi 
obligaţii gene ra te  de 
acesta.

Tight money = bani scumpi 
(din engleză); credite cu 
dobânzi înalte.

Time charter = vezi Char- 
ter-party.

Time management = admi­
nistrare, economisire a tim­
pului afectat îndeplin irii 
unor sarcini de conducere 
(din engleză).

Time sheet = fişă de timp 
(din engleză); document 
întocmit de comandantul 
sau agentul navei, prin 
care se stabileşte timpul 
real fo los it la încă rca ­
rea/descărcarea navei pe 
baza statement of facts.

Time sharing = timp divizat, 
partajat (din engleză).

Tip-on = informaţie anunţată 
(din engleză); articol pu­
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blicitar ataşat (lipit) unei 
tipărituri.

Titlu de credit = document 
al cărui posesor are cali­
tatea să exercite dreptul 
specificat în cuprinsul său; 
exemple de titluri de credit: 
acţiune, cambie, cono­
sament.

Titlu de valoare = titlu de 
credit transmisibil şi nego­
ciabil pe piaţa financiară, 
ce confirmă beneficiarului 
acestuia un drept de cre­
anţă sau de asociere.

Total quality management 
(TQM) = management cali­
tate totală (din engleză); 
sumă de activităţi având ca 
scop simplificarea, iefti­
nirea şi îmbunătăţirea con­
tinuă a activităţii unei firme. 
Prin TQM, controlul calităţii 
se efectuează la fiecare 
nivel organizatoric al unei 
firme.

TITLU DE CREDIT

Tranzacţie = negociere pur­
tată pentru stingerea unui 
litigiu născut sau preîntâmpi­
narea unuia care s-ar putea 
naşte între părţile semnatare 
ale unui contract.

Tras = persoană căreia i se 
dă, prin cambie sau prin 
cec, ordinul necondiţionat 
de a plăti o sumă în nu­
merar, la o dată determi­
nată.

Trată = vezi Cambie, cu 
care este sinonim.

Trăgător = persoana care 
emite o cambie sau un cec.

Trust = societate înfiinţată 
cu scopul de a prelua, ac­
cepta, administra ori e- 
xecuta o obligaţie, o aface­
re care îi este încredinţată 
legal.

Twist = răsucire, întoar­
cere (din engleză); ma­
jorare sau micşorare a 
dobânzilor vizând anu­
mite scopuri.



fc'j UZURĂ

Update = zi ascendentă (din 
engleză); tranzacţie re­
centă sau informaţie cu­
rentă care reflectă nivelul 
vânzărilor.

Uzufruct = dreptul unei per­
soane de a folosi în intere- 
sul său un bun care 
aparţine altei persoane,

dar cu îndatorirea de a-i 
conserva substanţa pe o 
perioadă determinată.

Uzură = pierderea treptată a 
caracteristicilor tehnice şi 
calitative ale produselor, ca 
urmare a folosirii lor sau a 
influenţei diverşilor factori 
naturali (uzură fizică)',
- diminuarea valorică sau 

tehnică a unui produs, 
înainte de a se produce 
uzura sa fiz ică , prin 
apariţia pe piaţă a altor 
produse mai perfecţio­
nate, datorită progresului 
tehnic (uzură morală).
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VALOARE MOBILIARĂ

Valoare mobiliară = titlu de 
credit care  consta tă  o 
creanţă pe termen lung, 
rambursabilă eşalonat;
- aport în numerar ori în 

bunuri, care aduce un ve­
nit periodic titularului.

Valoare netă actualizată =
valoarea "stricto sensu" a 
firmei (nu cuprinde, de e- 
xemplu, costurile elaborării 
une i no i concep ţii de 
funcţionare a firmei).

Valoare paritară = valoarea 
oficială a unei unităţi mone­
tare naţionale exprimabilă 
în diferite etaloane mone­
tare (aur, dolari SUA etc.).

Value for money = valoare 
pentru bani (din engleză); 
exigenţa de a-i oferi consu- 
m a to ru lu i cel mai bun 
raport calitate/pref.

Vărsământ = plata unei 
sume de bani, depunere de 
numerar la o firmă, la o 
institu ţie  financiară, de

asigurări, bancară etc., în 
vederea s tinge rii unei 
obligaţii legale.

Vânzare = tranzacţionarea 
de mărfuri sau servicii prin 
in te rm ed iu l ban ilo r, în 
formă de cecuri, dispoziţii 
de plată sau monedă.

Vânzare directă = formă de 
aplicare a marketingului 
unui produs (serviciu), di­
rect la consumator (sau la 
domiciliul acestuia), prin 
explicaţii şi demonstraţii re­
alizate de un vânzător; 
forme: vânzarea prin poş­
tă, vânzarea în târguri, pie­
ţe şi expoziţii, telemarke- 
ting (vânzare prin telefon 
sau televizor cu videotext), 
vânzare prin intermediul 
publicităţii în presa scrisă 
etc.

Via = drum (din latină); mo­
dalitate de expediere a 
mărfii; este de două feluri;
- clasică: "via terra" (cale 

ferată şi auto), "via aqua" 
(maritim şi fluvial) şi "via 
aerea" (aerian);

- modernă: paletizat, con- 
teinerizat, prin conductă 
(pipe-line).

Vinculaţie = modalitate de 
plată folosită în relaţiile in­
ternaţionale prin care ex­
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VOYAGE CHARTER

portatorul livrează marfa 
nu pe adresa importatoru­
lui, ci pe adresa unei bănci 
din străinătate. La primire 
banca avizează pe impor­
tator şi îi pune marfa la dis­
poziţie, percepându-i con­
travaloarea (pe care o

virează exportatorului) şi 
comisionul bancar, plus 
cheltuielile de înmagazi- 
nare şi alte cheltuieli afe­
rente.

Voyage charter = vezi 
Charter-party.
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ZILE DE GRAŢIE

Zile de graţie = numărul de 
zile cu care se prelungeşte

termenul de plată prevăzut 
în poliţe.

Zonă liberă = zonă de 
comerţ liber; port liber; de­
pozit liber; porţiune din teri­
toriul naţional al unui stat în 
care mărfurile intră şi ies 
fără restricţii cantitative sau 
fără a fi plătite taxe vamale.
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Warrant = (din engleză) 
garanţie; procură; autoriza­
ţie dată sub semnătură, 
garantată prin produse 
(mărfuri).

Workaholic = (din engleză) 
persoană care se dedică 
total carierei, "uitând" de 
familie, cămin, prieteni.

WORKAHOLIC



PARTEA a ll-a

PRACTICĂ ÎN AFACERI
-  scheme utile de lucru -



Ca p itolul 1

MANAGEMENTUL
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de afaceri 
:l  - definiţii -j  - -■ »

... termenului om de afaceri nu trebuie să i se acorde 
sensul peiorativ de "afacerist", ci acela de om care face 
afaceri... în acest sens, termenul capătă semnificaţia de 
om cu iniţiativă, întreprinzător.

prof. dr. Dan D. Voiculescu

Persoană (sau grup de persoane) care, utilizând 
informaţie, imaginaţie, creativitate, combină, prin or­
ganizare de calitate, factorii de producţie (materia 
primă, energia, tehnologiile, resursele financiare şi 
munca), în vederea producerii de valori noi, concreti­
zate în bunuri sau servicii, menite să satisfacă cererile 
solvabile ale beneficiarilor şi să permită obţinerea de 
către întreprinzător a unui venit.

prof. dr. Ştefan Costea

Personalitate, inteligenţă, experienţă, comunicativi­
tate şi calitatea de a cultiva relaţiile.

ing. Petru Plăcintă

Fiinţă bipedă care, şi când pierde, are ceva de câştigat.
Mircea lonescu Quintus, scriitor

Un neîntreprinzător este un tip care are doar o idee, 
pe când un întreprinzător o şi realizează practic.

Stan Mason, om de afaceri american



Clasificări - am adoptat tipologii oarecum celebre 
privind felurile de a fi ale omului de afaceri:

- după Robert Tannenbaum şi Warren Schmidt, pot 
exista oameni de afaceri care:

- iau decizii pentru ei;
- adoptă decizii înşelătoare;
- prezintă ideile, proprii şi solicită întrebări;
- încearcă să-şi schimbe decizia;
- capătă sugestii şi iau decizii;
- cer managerilor să ia decizii;
- permit grupurilor de lucru să-şi desfăşoare 

activitatea în cadrul unor limite definite;
- după Rinus Likert:

- autoritar - subiectiv / obiectiv;
- democrat - consultativ / participativ.

Adaptorii sunt cei care dezvoltă idei într-un cadru deja 
format, în timp ce inovatorii caută să schimbe acest cadru.

Edward de Bono

învinşii vorbesc prea mult despre problemele personale.
Joseph Mancusi

Oamenii productivi sunt preocupaţi atât de detalii, 
cât şi de concepte.

Richard Ott

Cel mai dificil lucru în a fi un bun manager este faptul că 
trebuie îndeplinite cel puţin două atribuţiuni în acelaşi timp.

Louis Levi
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ntrebări 
esenţiale pentru 
cel care lansează 
o afacere

1. Aveţi surse reale pentru procurarea capitalului 
necesar?

2. Posedaţi un spaţiu pentru desfăşurarea activită­
ţilor respective?

3. Aveţi certitudinea aprovizionării corespunzătoare 
cu resurse materiale?

4. Ce noutăţi oferiţi pentru a putea trezi interesul 
clienţilor?

5. Aţi identificat piaţa pe care aţi putea pătrunde 
pentru a vă oferi bunurile sau serviciile propuse?

6. Cât de mare şi puternică este concurenţa şi de ce 
mijloace dispuneţi pentru a o depăşi?

7. Când veţi efectua primele plăţi? Dar primele în­
casări?

8. Ce venituri brute credeţi că veţi obţine în primul 
an?

9. Când, cum şi unde urmăriţi să vă diversificaţi 
afacerea?
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■ întrebări pentru 
a demara 

! o afacere
"Cheia succesului este să ai o dorinţă arzătoare 
pentru tot ceea ce vrei să realizezi. Elaborează un 
plan scris pentru a-ţi pune în aplicare experienţa 
şi apoi persistă. Niciodată, niciodată nu renunţa".

• Unde mă aflu? (situaţia la zi)
• încotro mă îndrept? (situaţiile posibile în ur­

mătorii doi ani)
• Cum voi ajunge acolo? (plan minuţios de 

acţiune)
• Cum voi şti că am ajuns? (modalităţi de 

comensurare a realităţii)
• Ce ofer specific? (în ce constă originalitatea 

afacerii)

(după Bill Hayden jr., 1995)



ilc efinitiile lui 
Paul Hawken

AFACERE = terenul de joc al întreprinzătorului 
BOOTSTRAPING = ridicare prin propriile efor­
turi
DEZVOLTARE = să acorzi atenţie deosebită 
lumii în care acţionezi, să înveţi de la cei din jur 
şi să te schimbi
GREŞEALĂ = o şansă de a-ţi îmbunătăţi activi­
tatea
A INFORMA = a insufla sau a inspira o anumită 
calitate sau valoare clară 
INFORMAŢIE = cum să faci sau cum să obţii 
ceva în cele mai bune condiţii 
ÎNTREPRINZĂTOR = cel mai adesea, primul 
care identifică spaţiul liber pentru produsul sau 
serviciul său pe piaţă



eplici... 
. jSP.- manageriale

• O companie are 32 de niveluri de conducere între 
şeful de atelier şi directorul executiv. Noi avem 
trei niveluri de conducere, dintre care unul sunt eu. 
(Steve Jobs, fondatorul firmei Apple Computer)

• Principiul lui Peter: într-o ierarhie, fiecare 
salariat tinde să urce până îşi atinge propriul 
nivel de incompetenţă.

(Lawrence J.Peter şi Raymond Hali
- The Peter’s Principie, 1969, traducere 
din americană, Editura Humanitas, 1994)

• Trebuie să înveţi să suplineşti forţa banului cu 
forţa minţii.

(Jay Conrad Levinson - Guerilla Marketing
- profituri mari cu investiţii mici, A.S.E. World 

Enterprises şi S.C. Ştiinţă şi Tehnică S.A, 1993)

• Cantitatea reuşitei în sportul afacerilor se cuan­
tifică în cantitatea de bani obţinută.

(Florin Pogonaru - preşedinte executiv al Grupului
de Investiţii Bucureşti, în Capital, nr.19/18 mai 1995)

• Voinţa şi disponibilitatea pentru anumite sacrificii 
conduc cu siguranţă la succesul în afaceri.

(Sandu Ion - patronul Complexului industrial 
Crevedia, din cadrul firmei Stefi.cart. 

în Economistul, nr.616/19 mai 1995)
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O adevărată afacere este doar aceea care 
soluţionează nevoi materiale sau spirituale, care 
oferă soluţii la problemele membrilor societăţii şi 
produce implicit profituri financiare.

(prof. dr. Dan D.Voiculescu • preşedintele 
holdingului Grivco, din lucrarea 

Praxiologia afacerilor în societatea umanistă)

Afacerea pe care vrei s-o iniţiezi trebuie să fie o 
prelungire a ceea ce eşti tu însuţi şi a ceea ce 
încerci să înveţi să devii... Eşti omul cel mai liber 
din lume dacă ai o afacere care îţi aparţine şi pe 
care o conduci tu însuţi.

(Paul Hawken, din lucrarea sa
- Cum să dezvolţi o afacere, 1995)



trăsături importante 
ale stilului 
managerial

(după Willis Hartman - The New Business 
of Business, în Global Mind Change, Knowledge 

Systems Inc., 1988)

1. SCOPUL pentru care trebuie să existe o orientare 
profundă şi hotărâtă, precum şi o viziune clară;

2. STRUCTURA ORGANIZATORICĂ, descentralizată 
şi flexibilă;

3. CLIMATUL DE GRUP, care să favorizeze dezvoltarea 
personalităţii individului, ca un element esenţial pentru 
succesul grupului; coeziunea membrilor grupului;

4. RESPONSABILITATEA PERSONALĂ pentru rezul­
tatele obţinute, dar şi perceperea unui drept de pro­
prietate pe care fiecare din membri îl are asupra 
organizaţiei respective;

ROLUL IMPORTANT AL INTUIŢIEI - " un proces de 
cunoaştere fără intervenţia raţiunii sau a analizei" 
(Philip Goldberg, "The Intuitive Edge", 1984);

ROLUL AUTOCONVINGERII - crearea de imagini 
mentale.



ipuri 
de management

1. Management contractual = se aplică în societăţile 
comerciale în care statul deţine peste 50 la sută din 
capitalul social, pe baza Legii nr.66/1993 privind con­
tractul de management. Conform acestui tip de con­
ducere, prerogativele managerului sunt:

- concepe şi aplică strategii şi politici de dez­
voltare a societăţii comerciale;

- selectează, angajează şi concediază per­
sonalul salariat;

- negociază contractele individuale de muncă 
(apreciază nivelul de pregătire profesională 
şi performanţele individuale ale salariaţilor);

- reprezintă societatea comercială în relaţiile 
acesteia;

- încheie actele juridice în numele şi pe 
seama societăţilor comerciale, în limita îm­
puternicirilor acordate de contract.

2. Managementul crizelor = presupune un sistem de 
conducere şi decizie a perioadelor de dificultate apă­
rute în derularea unei afaceri. Abordarea şi rezolvarea 
problemelor din perspectiva acestui tip de manage­
ment trebuie să ţină seama de cauzele şi împrejurările 
care declanşează o stare de criză, precum şi de 
diagnosticul crizei.
Redresarea economică şi diminuarea riscurilor ne­
cesită un plan concret de acţiune în stare de criză. Este
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bine ca acest plan să fie implementat de o echipă 
subordonată managerului, alcătuită din indivizi care au 
participat ei înşişi la elaborarea planului.

3. Managementul orientat către satisfacerea clientu­
lui = reprezintă "acel sistem de management capabil 
să genereze satisfacţia clientului în mod continuu şi 
sistematic" (Japan Management Association). Constă 
în:

- comunicarea directă şi permanentă cu an­
gajaţii din "prima linie", cei care iau contact 
direct cu clientela;

- stimularea angajaţilor capabili să-şi asume 
decizii sau să întreprindă acţiuni din proprie 
iniţiativă pentru mulţumirea clientului;

- evidenţierea problemelor negative rezultate 
din măsurarea satisfacţie i clientelei şi 
luarea de măsuri pentru eliminarea acestor 
probleme;

- crearea unui proces flexibil de inovaţii care 
să depăşească în mod constant aşteptările 
clienţilor.

4. Management strategic = a fost definit pentru prima 
dată de Igor Ansoff în 1966, pentru a forma "actorii 
schimbării". Esenţa lui constă în coordonarea afaceri­
lor prin raportarea sistematică la obiectivele strategice 
stabilite. Dr.Theodor Purcărea numeşte manage­
mentul strategic "cheia succesului în afaceri", evi­
denţiind următoarele etape în planificarea strategiei 
firmei: definirea misiunii firmei; evaluarea poziţiei con- 
curentiale a firmei; identificarea avantajelor eon­
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curenţiale; fixarea obiectivelor; analiza diferitelor 
opţiuni posibile.

5. Management tip gueriliă = are următoarele caracte­
ristici:

- iniţiativă, rapiditate şi reacţie, adaptabilitate 
la nou, descentralizare maximă;

- voinţă ofensivă, originalitate şi inovaţie, ni­
veluri ierarhice reduse;

- motivarea angajaţilor, cultivarea răbdării şi 
a calmului inerent acţiunii reuşite.

Adecvând acest tip de management la domeniul aface­
rilor, Dr.Dan Popescu arată că este importantă deco­
darea unor informaţii, gesturi, atitudini, conduite, 
pentru a putea percepe tendinţele pieţei, evaluarea 
variaţiilor cererii, cercetarea concurenţei, testarea 
ideilor noi, stabilirea strategiei publicitare, fixarea ter­
menelor oportune extinderii afacerii.
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istemul 
managementului 

,11IP calităţii totale

1. Să vrei să îmbunătăţeşti.

2. Să fii decis să îmbunătăţeşti.

3. Să fii modest şi accesibil.

4. Să creezi condiţiile de care ai nevoie.

5. Să controlezi costurile.

6. Să lucrezi direct cu oamenii, dar în echipă.

7. Să repeţi experienţele reuşite.
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rincipiile 
"lean 
managementului"

1. Lucrul în grup sau în echipă.

2. Asigurarea funcţionării sistemului de productivi­
tate, inclusiv prin conexiuni inverse (feed-back).

3. Orientarea întregii activităţi spre satisfacerea cât 
mai completă a clienţilor.

4. Prioritatea acordată activităţilor creatoare de va­
loare.

5. Standardizarea produselor şi componentelor 
acestora.

6. îmbunătăţirea permanentă a proceselor de pro­
ducţie.

7. Eliminarea tuturor cauzelor care perturbă activi­
tatea.

8. Gândirea şi planificarea activă.

9. Asigurarea dezvoltării generale prin paşi mici, 
bine controlaţi.

10. Răspunderea fiecăruia în îndeplinirea sarcinilor 
încredinţate.
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reguli ale 
unei bune 
conduceri

1. Fiţi deschis cu oamenii.

2. Acţionaţi repede.

3. Nu uitaţi, comunicarea înseamnă dialog.

4. Atenţie la comportarea dv.

5. Staţi de vorbă cu toţi noii angajaţi.

6. încercaţi să aflaţi de ce pleacă oamenii din subor- 
dinea dv.

7. Ascultaţi totdeauna mai multe păreri, nu una sin­
gură.

Cei 8 "operatori" ai conducerii:

1) încrederea; 2) spiritul de echipă; 3) climatul de 
muncă; 4) existenţa obiectivelor; 5) resursele; 6) 
performanţa; 7) spiritul umanitar; 8) caracterul 
ofensiv.
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porunci 
manageriale

1. Să devii un pasionat al serviciului. <
2. Să acorzi atenţie calităţii. |
3. Să răspunzi la toate solicitările clienţilor. *
4. Să asculţi pe toti cei cu care realizezi contacte.

*
5. Să ţii seama de părerile şi atitudinile fiecărui sub- f

ordonat. i
I

6. Să dezvolţi o strategie a firmei. I
7. Să lucrezi în echipă(e).
8. Să dezvolţi inovarea şi creativitatea. t
9. Să investeşti în capitalul uman.
10. Să elimini procedurile birocratice.
11. Să deţii o filosofie proprie a valorilor.
12. Să fixezi cu prudenţă obiectivele financiare.
13. Să fii foarte bine informat.
14. Să încurajezi participarea şi înţelegerea.
15. Să oferi exemplul personal.
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odelul 
managerial 
al lui Ericsson

Aceste calităţi nu pot fi dezvoltate dacă nu există 
din start. Trebuie o bază de pornire.

Ericsson

1. Capacităţi intelectuale: dovediţi supleţe a minţii şi 
vivacitate intelectuală pentru a identifica problemele, 
pieţele şi clienţii, ca şi pentru a reuni şi selecţiona 
informaţiile pertinente. Analizaţi raţional situaţiile, 
făcând apel la întreaga creativitate de care dispuneţi.

2. Respectul de sine: cunoaşterea propriei dv. per­
soane trebuie să fie aprofundată şi realistă. Fiţi echili­
brat, aveţi încredere în dv. că ştiţi ceea ce vreţi. 
Manifestaţi colaborare şi flexibilitate.

3. Deschidere spre ceilalţi: arătaţi interes şi respect 
sincer pentru parteneri şi acordaţi-le maxim de în­
credere. Trebuie să ştiţi să comunicaţi şi să aveţi 
voinţa şi capacitatea de a lucra în echipă.

4. Perspectiva: reprezintă facultatea de a stăpâni si­
tuaţia în întregul său, concentrându-vă asupra 
esenţialului. Aceasta înseamnă că trebuie să fiţi capa­
bil să analizaţi lucrurile după diferite puncte de vedere, 
într-o manieră analitică, dar şi sintetică.
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5. Obiective şi rezultate: ce doriţi să întreprindeţi şi ce 
veţi obţine. Numai iniţiativele luate vă pot conduce la 
obţinerea unor rezultate. Aceasta presupune un spirit 
dezvoltat de a întreprinde şi o mare perseverenţă, a 
şti să iei decizii în consecinţă, a-ţi asuma responsabili­
tatea, chiar şi în situaţii care comportă risc şi incertitu­
dine. Obiectivele trebuie să fie ambiţioase, dar şi 
realiste.



■  M W ^  â ■trasaturi 
importante 
ale unui manager

(după William H.Newman, editor - Managers for the 
year 2000, Prentice Hali Inc., Englewood Cliffs, 

New Jersey, 1978)

1. Caracterul - liderul trebuie să aibă caracter şi să fie 
integru, astfel ca oamenii cu care lucrează să aibă 
încredere în el.

2. Iniţiativa - liderul este o persoană care are iniţiativă. 
El este cel care vine cu idei noi şi care îşi asumă atât 
riscurile, cât şi şansele unui succes.

3. Devotamentul faţă de subalterni - liderul crede în 
salariaţii săi (din subordinea sa), le ascultă problemele 
şi îi ajută să se dezvolte şi să se afirme; aceasta 
necesită ca liderul să aibă încredere în sine şi modes­
tie.

4. Inteligenţa - liderul trebuie să aibă capacitatea de a 
gândi la un nivel înalt de competenţă; complexitatea 
sarcinilor sale îi cere să facă analize profunde şi 
rapide, să se adapteze rapid şi profitabil la orice si­
tuaţie care apare.

5. Receptivitatea şi percepţia fenomenelor din jurul
său - liderul trebuie să fie conştient de tot ceea ce se 
întâmplă în jurul său, să poată evalua semnificaţia 
tuturor acestor schimbări.
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6. Previziunea şi intuiţia - liderul trebuie să aibă o 
imagine asupra viitorului, asupra posibilităţilor care-l 
pot afecta.

7. Deschiderea intelectuală şi flexibilitatea - liderul 
trebuie să fie receptiv la ideile şi faptele noi, să fie 
flexibil, fără a fi labil.

8. Puterea de convingere - liderul trebuie să fie clar în 
argumente, să comunice cu oamenii şi să încerce să-i 
convingă.
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e tip de manager 
sunteti?

Vă rugăm să răspundeţi sincer la întrebările următoare:
1. Participaţi la recrutarea unui colaborator direct. Ce vă 
interesează în primul rând la candidaţi?

a. experienţa profesională într-o societate cu ace­
laşi obiect de activitate ca şi al societăţii dv.;

b. mai degrabă cunoştinţele profesionale decât mo­
tivaţia muncii;

c. motivaţiile personale referitoare la alegerea ace­
lui post şi a societăţii dv.;

d. aspectul fizic şi prezentarea generală.

2. Experienţa v-a demonstrat că pentru a organiza 
reuniuni de lucru reuşite este necesar:

a. să pregătiţi singur ordinea de zi şi planul de 
derulare a reuniunii;

b. să ştiţi să fiţi comunicativ şi participativ;
c. să lăsaţi fiecare participant să îşi pregătească 
singur intervenţia;

d. să fie programate în fiecare după-amiază de 
vineri.

3. Pentru a elabora bugetul anual, obişnuiţi să:
a. enunţaţi obiectivele generale şi să cereţi fiecărui 
colaborator să elaboreze un plan în conformitate 
cu acestea;

b. propuneţi obiectivele generale, fiind gata să dis­
cutaţi pe marginea lor, în funcţie de obiecţiile 
colaboratorilor dv.;
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c. lăsaţi colaboratorii să îşi prezinte propriile previ­
ziuni, pe care le veţi sintetiza ulterior;

d. actualizaţi bugetul anului precedent, în corelare 
cu indicii financiari anuali (inflaţie, evoluţia cursului 
de schimb valutar, dobânzi etc.).

4. Specialiştii din echipa pe care o conduceţi au elaborat 
planul unei noi afaceri. Pus în pactică, acesta se 
dovedeşte a fi un lamentabil fiasco. Decideţi în con­
secinţă să;

a. preluaţi personal conducerea operaţiunilor de 
relansare;

b reuniţi în şedinţă extraordinară întreaga echipă 
însărcinată cu implementarea proiectului, pentru 
a determina împreună cauzele eşecului;

c. acordaţi 15 zile colaboratorilor dv. pentru a fi în 
măsură să vă prezinte un plan complet de redre­
sare;

d. concediaţi şeful de proiect care a elaborat planul.

5. Secretara dv tocmai a născu t. . .
a. vă interesează data exactă când va reveni la 

post;
b. îi daţi un telefon de felicitare şi încurajare;
c. îi duceţi personal un buchet de flori la maternitate;
d. aprindeţi o lumânare şi vă rugaţi ca să fie pentru 

ultima oară.

6. Descoperiţi cu uimire că fondul bănesc pentru con­
vorbiri telefonice al firmei a fost depăşit cu 30%. De­
cideţi să:

a. puneţi sub urmărire fiecare post telefonic;
b. daţi o notă internă, prin care să reamintiţi tuturor 
angajaţilor obiectivele firmei şi să cereţi fiecăruia 
un efort susţinut pentru respectarea lor;

c. expuneţi problema în şedinţa de evaluare şi cereţi 
fiecărui participant o soluţie viabilă;

d. reclamaţi nota exagerată de plată la ROMTELE- 
COM.
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7, Referitor la ideea de asigurare a trainingului pro­
fesional necesar colaboratorilor dv., gândiţi:

a. "sunt absolut de acord cu această idee, în 
măsura în care strategiile de training sunt direct 
legate de activitatea fiecăruia";

b. "sunt de acord, de fapt am şi efectuat primele 
demersuri în vederea organizării primului stagiu";

c. "sunt de acord, în măsura în care subordonaţii 
mei se simt vizaţi de subiectul cursurilor";

d. "este o problemă importantă, dar, din nefericire, 
nu mai am timp să mă ocup de aşa ceva".

8. Pentru a urmări munca fiecărui colaborator:
a. aceştia vă înmânează săptămânal un raport de 

activitate, care compară realizările cu previziunile;
b. punctaţi subiectul în cadrul şedinţelor operative 
obişnuite;

c. fiecare subordonat este absolut liber, cu condiţia 
să-şi realizeze obiectivele lunare pe care şi le-a 
autodefinit;

d. controlaţi în fiecare dimineaţă condica de prezen­
ţă, iar lunar, pontajele.

9. Trăsături suplimentare:
a. gândire strategică, conceptuală;
b. capacitatea de a dialoga;
c. capacitatea de a influenţa.

Stabiliţi acum care răspunsuri sunt majoritare (a, b, c 
sau d) şi în care grupă vă încadraţi.

Majoritate de răspunsuri A:
Stilul dv. de management este de a urmări atingerea 

rezultatelor materiale înainte de orice. Autoritatea dv. este
o realitate cotidiană. Participarea colaboratorilor la luarea 
decizilor este pentru dv. o pură teorie. Finalitatea activităţii 
firmei dv. este obţinerea profitului, fără a lua în considerare
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elementele necesare capacitârii în grad ridicat a persona­
lului.

Majoritate de răspunsuri B:
Dacă niciodată până acum nu aţi ocupat o funcţie 

publică, atunci luaţi notă de faptul că aţi ratat o carieră 
strălucită. Vă străduiţi permanent să neteziţi asperităţile şi 
faceţi în aşa fel încât obiectivele firmei dv. să fie atinse, fără 
ca aceasta să afecteze în vreun fel pe cei care concură la 
realizarea lor. Experienţa vă demonstrează că prin com­
promisuri inteligente se naşte progresul durabil. Conlucraţi 
la consolidarea popularităţii dv. în rândul subordonaţilor. 
Ştiţi să evitaţi conflictele, chiar şi cu minorităţi ale grupului 
pe care-l conduceţi.

Majoritate de răspunsuri C:
Stilul dv. de management este cel aplicat în marile 

firme. Sunteţi absolut convins că pentru a optimiza perfor­
manţele firmei dv. trebuie să existe o strânsă corelare între 
obiectivele acesteia şi cele ale indivizilor care o compun. 
Metodele moderne de asigurare a calităţii, diversificarea şi 
realizarea sarcinilor, participarea la rezultatele financiare, 
acestea sunt reale în firma pe care o conduceţi.

Majoritate de răspunsuri D:
Credem că v-aţi hotărât să nu luaţi în serios acest test 

şi v-aţi defulat. Dacă totuşi aţi răspuns serios, vă sfătuim să 
renunţaţi la ideea de a candida la funcţia de manager.

(după P luri Consultants)



|ip ?  nteligenţa 
!;■: managerială

principii + sarcini + condiţii

Două principii manageriale
- Managerul trebuie să coordoneze cu autoritate
- Managerul are o răspundere şi o responsabilitate

Trei sarcini principale
- înţelegerea obiectivelor şi scopurile urmărite
- Verficarea, testarea şi modificarea lor de la caz la 

caz
- Cunoaşterea comportamentului propriilor angajaţi 

şi al clienţilor

Patru condiţii de care trebuie să ţină cont 
un manager

- Resursele materiale, umane şi financiare
- Conjunctura în care-şi desfăşoară activitatea
- Inovaţia şi descoperirea
- Eficienţa activităţii

Inteligenţa omului de afaceri reprezintă capitalul 
unui întreprinzător. Dolarii reprezintă numai 
măsura succesului său.

(Stan Mason, câştigătorul premiului 
"M icul întreprinzător", SUA, 1992)
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v  im

ortret-robot 
al managerului 
internaţional

I. Calităţi personale: gestionarea factorilor stresaţi, efi­
cacitate, deschidere spirituală, voinţă şi perseverenţă;

II. Competenţe profesionale: cunoştinţe de specialitate 
în domeniul de activitate respectiv, experienţa gesti­
unii unor unităţi complexe, competenţe lingvistice;

III. Aptitudini manageriale: calităţi organizaţionale, 
perseverenţă, spirit de analiză şi sinteză, rapiditate a 
deciziilor, responsabilitate, sensul raporturilor umane, 
comunicare eficientă

IV. Competenţe interculturaie: simţul valorilor, respec­
tarea tradiţiilor şi a obiceiurilor, posedarea imaginii 
societăţii şi culturii respective.

Sursa: Fiat, Darham şi Oates, 1992



alitătileJ

managerului 
internaţional

(în dreapta, procentul rezultat din alegerile 
subiecţilor, dintre cinci caracteristici importante)

1. Spirit strategic 71

2. Adaptare la situaţii noi 67

3. Receptivitate la culturi străine 60

4. Aptitudini de colaborare în echipă 56

5. Competenţe lingvistive 46

6. Competenţe în marketing 46

7. Calităţi relaţionale 40

8. Cunoaşterea ehnicilor negocierilor 38

9. încredere în sine 27

10. Dezvoltarea afacerii 19

11. Deschidere la dialog 19

12. Competenţe în finanţe internaţionale 13

Sursa: Ancheta Ashridge, 1989- 90
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Capitolul 2

MARKETINGUL
AFACERILOR



faturi pentru cei 
care doresc 
să pornească 
o afacere

• Un zâmbet... un surâs îi poate dezarma pe oameni, 
creând acea legătură umană atât de importantă în 
marketing. Iuţeala - deoarece mulţi o apreciază în 
cea mai mare măsură; livraţi-vă serviciile cât mai 
rapid.

(Jay Conrad Levinson, autorul bestseller-ului
"Guerilla Marketing")

- . . .  afaceristul român trebuie să înveţe cum se fac 
afacerile în străinătate pentru a putea profita pe 
deplin de ocaziile ce se ivesc şi a evita riscurile pe 

; care le-ar putea îmtâmpina.
i (Mark A.Mayer, reprezentant legislativ

al International Practice Group)

•... mecanismul preţurilor să fie funcţional, pentru a
, putea duce afacerea înainte, şi mobil, dacă este 
j necesar, lunar, săptămânal sau chiar zilnic.

(IVIark Stevens - "36 greşeli frecvente în afaceri
şi cum pot fi evitate") 

iv
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■ iclul de viaţă 
al produsului/ 
serviciului
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lanul 
unei afaceri 
pe scurt

A. Definiţie: Planul de afaceri stabileşte în mod pre­
cis care este obiectivul şi cum trebuie atins. El reprezintă 
elementul de bază, documentul de lucru, (...) prezintă ex­
perienţa dv. managerială, logica în afaceri, integritatea fis­
cală şi cunoştinţele dv. despre produs (Carlton Helming, 
fondator al "Helming & Co., CPA’s and Small Business").

B. Conţinut:
I. Date generale despre firmă: adresă, nr. telefon, fax, 
nr. cont, acţionari, conducere, realizări importante;

II. Prezentarea pe scurt a afacerii: în ce constă - 
obiective, avantaje, cum poate fi realizată, cu ce 
eforturi materiale, financiare, umane; capitalul de 
pornire necesar; câştigul potenţial;

III. Disponibilităţi de realizare: planul de aprovizionare, 
de producţie, personalul necesar; prezentarea 
tehnică a produsului (serviciului) respectiv;

IV. Modul de vânzare: politica de preţuri, tactici de 
vânzare, strategia de marketing şi publicitate; relaţiile 
cu clienţii şi concurenţa;

V. Modul de conducere: managementul afacerii; in­
formaţiile financiare, capitalizare, dividende; activi­
tatea de cercetare-dezvoltare.

C. Realizare obligatorie în două-trei variante 
de probabilitate, potenţiale

în anexe se pot prezenta: tehnologia de fabricaţie 
(grafic), liste de preţuri pentru materii prime, materiale, 
energie, resurse umane, lista echipamentelor necesare, 
costul, de fabricaţie pe produs etc.
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istemul 
de informatică 
marketing

Astăzi, calculatoarele electronice, de la cele mai mo­
deste până la cele mai performante, au invadat piaţa, iar 
dotările societăţilor comerciale cu asemenea echipamente 
cunosc dinamici nemaiîntâlnite. S-au dezvoltat în paralel, în 
modul cel mai firesc posibil, pe lângă sistemele de hard din 
ce în ce mai complexe şi sofisticate, aplicaţii soft, ceea ce 
a înlesnit pătrunderea informaticii până în cele mai ne­
bănuite straturi ale societăţii. Şi totuşi încă nu sunt valorifi­
cate toate aceste posibilităţi oferite de informatică tocmai 
acolo unde se aştepta cât mai mult de la ele. Este cazul, şi 
ne vom referi în continuare la acest domeniu, informaticii 
de gestiune.

De cele mai multe ori, achiziţionarea şi punerea în 
aplicaţie a unui sistem - indiferent de mărime şi complexitate
- este declanşată de necesitatea introducerii ordinii şi rigorii, 
de care este capabilă maşina electronică, în hăţişul de 
evidenţe şi operaţiuni necesare conducerii unei activităţi 
economice. Eliminarea rutinei, a erorilor de tot felul, a 
redundanţelor circuitelor documentelor primare şi secun­
dare din sistem, simplificarea şi raţionalizarea lor sunt atri­
bute de necontestat ale unei aplicaţii informatice de 
gestiune. Şi aceasta, la costuri reduse, având în vedere atât 
investiţia în echipamente, cât şi în programele necesare.

Şi totuşi nu acesta este principalul aport al unui sistem 
informatic desemnat pentru a sluji activitatea comercială a 
unei societăţi, fie ea de producţie, de servicii sau, pur şi 
simplu, de comerţ Când afirmăm acest lucru, avem în 
vedere complexitatea interrelatiilor între o sumă de factori 
ce acţionează conjugat asupra activităţii oricărui agent eco­
nomic: re la ţiile  de piaţă. Piaţa, cu multitudinea de
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probleme pe care le ridică, de la pregătirea intrării pe piaţă 
cu un produs sau un serviciu, trecând prin câştigarea locului 
şi terminând cu menţinerea în mecanismul odată declanşat 
de participarea la relaţiile economice, este un domeniu 
fascinant pentru cercetători, dar şi un tărâm al incertitudinii 
şi luptei continue pentru agenţii economici. Cercetarea 
pieţei, cunoaşterea elementelor care o compun, studierea 
relaţiilor care se stabilesc între aceste elemente, acţiunea 
concretă asupra lor în vederea obţinerii de rezultate fa­
vorabile pentru activitatea propusă sunt obiective primor­
diale ale oricărui întreprinzător.

Informatica vine în sprijinul acestor deziderate, aso- 
ciindu-se cu tehnicile de marketing, într-un sistem coerent 
de proceduri de studiere a pieţei, cunoscut ca fiind sistemul 
de informatică marketing (MIS - Marketing Information Sys­
tem). La ora actuală contribuţia informaticii în marketing 
este din ce în ce mai importantă.

Informaţiile de piaţă obţinute prin prelucrarea infor­
matică a datelor pot oferi răspunsuri la întrebări cum ar fi:

• De unde se obţine cel mai mare profit, de la 
ce mărfuri, prin ce forme de vânzare, de la 
care client (segment de clienţi)?

• Asupra căror puncte de vânzare şi asupra 
căror articole de marfă urmează a se în­
drepta eforturile de promovare a noilor forme 
de vânzare, a noilor produse?

• Care sunt factorii care influenţează ponderea 
vânzărilor proprii în întregul sector de vânzări?

Considerând rezolvată problema hardului, alte două 
condiţii trebuie îndeplinite pentru funcţionarea unui sistem 
de informatică adaptat corespunzător cerinţelor marketin­
gului, şi anume:

- existenţa datelor referitoare la activitatea so­
cietăţii (fişierele istorice si cele curente, active) 
şi a datelor care să ofere informaţii de con­
junctură economică;

- existenţa unor tehnici de analiză a informaţiilor utile.
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Datele purtătoare de informaţii provin din două surse 
importante:

- evidenţele interne ale societăţii, formate - în prin­
cipal - din evidenţa vânzărilor zilnice; contabilitatea 
analitică; fişierul de furnizori; fişierul de clienţi; 
panelul de consumatori;

- evidenţele externe - rezultatele anchetelor şi re- 
censămintelor tematice sau generale; contabili­
tatea analitică a altor societăţi; bugetele de familie 
ş.a.

Tehnicile de analiză sunt, la ora actuală, în plină 
perfecţionare, tratate având ca autori marcante perso­
nalităţi ale ştiinţei economice consacrându-le spaţii largi.

Prealabil trecerii la organizarea sistemului este nece­
sar să se stabilească:

- necesităţile de decizie ale societăţii;
- necesităţile de evidenţe şi informaţii de conjunctură 

pentru obţinerea deciziilor propuse;
- evidenţele şi sursele de informaţii disponibile, 

forma lor de stocare şi accesare;
- evidenţele şi informaţiile strict necesare deci- 

zionării propuse, pe care societatea nu le are la ora 
prezentă, la cât se evaluează costul obţinerii aces­
tor evidenţe;

- posibilităţile de prelucrare, stocare şi valorificare a 
datelor şi informaţiilor, cu alte cuvinte, asigurarea 
hard-soft.

Ca sistem unitar şi integrat de prelucrare a datelor, 
MIS cuprinde trei mari subansamble:

- banca (baza) de date;
- biblioteca de programe (de bază sau speciale);
- prezentarea rezultatelor, în vederea luării deciziilor.
Banca (baza) de date cuprinde atât date culese din

interiorul societăţii: vânzările pe clienţi şi grupe de clienţi; 
eforturile şi măsurile (estimate valoric) luate pentru satisfacerea 
tuturor comenzilor; utilizarea finală a produselor vândute, cât 
şi date culese din afară. Baza informaţională a sistemului
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trebuie reîntregită zilnic cu date referitoare la activitatea societăţii 
şi, ocazional sau periodic, cu informaţii oferite de activitatea 
sistematică de cercetare a conjuncturii pieţei şi vânzărilor (panel 
de consumatori, anchete periodice de produs şi de piaţă etc.).

Un element deosebit de important al organizării siste­
mului constă în reintroducerea deciziilor odată luate, 
puse în practică, valorificate cu rezultatele confirmate sau 
nu, ca informaţii pentru baza de date a sistemului. în acest 
fel, prin programele de prelucrare şi analiză, la aceleaşi 
probleme se vor prezenta decizii "rutinate", chiar automati­
zate, odată ce, într-o situaţie echivalentă anterioară, piaţa a 
confirmat şi validat o decizie provenită din sistem.

Programele de analiză sunt programe capabile să 
execute estimarea parametrilor şi stabilirea influenţelor 
cauzate de un număr multiplu de variabile; compararea 
statisticilor de vânzări; deducerea mijloacelor active de 
acţiune: planuri promoţionale (de piaţă, de produs), lan­
sarea noilor produse, politica comercială generală.

Prezentarea datelor. în general, curba răspunsurilor 
sau coeficienţilor obţinuţi în cursul analizei duce la previ­
ziuni de vânzări şi profit, decizia finală urmând a fi luată 
într-un sens sau altul.

Odată experimentat, MIS va putea fi interogat, 
punându-l să analizeze o serie de planuri dinamice de piaţă. 
Sistemul va fi capabil ca, prin evaluări şi comparări de variante, 
să indice modalitatea de acţiune de urmat. Planurile de piaţă 
supuse analizei sunt, la rândul lor, rezultatul unor prelucrări 
electronice anterioare. Decizia finală, dacă nu este rutină, 
aparţine compartimentului de marketing.

Trasarea schemei directoare a MIS are, de la agent 
economic la agent economic, de la o societate la alta, 
particularităţi induse de variabilitatea elementelor care com­
pun piaţa fiecărui participant la competiţia economică.

Schema directoare a MIS se construieşte pornind de 
la datele şi informaţiile existente la dispoziţia societăţilor 
comerciale, care se supun diferitelor genuri de analiză, 
după necesitate şi obiective.

în desenul alăturat sunt prefigurate componentele
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unui MIS. Pentru uşurinţa analizei, am notat pe verticală, de 
sus în jos, cu 1-2-3, axele de acţiune a sistemului:

1 = axa consumatori-clientelă finală;
2 = axa vânzări;
3 = axa previziunilor.
Axa 1, consumatori-clientelă finală, dobândeşte 

informaţii din panelul de consumatori şi anchete periodice, 
asigurând date despre: componenţa clientelei finale, 
cunoaşterea mărcii, cunoaşterea produsului şi consideraţii 
generale despre segmentul propus de consumatori. Pa­
nelul şi anchetele periodice oferă date cu privire la lansările 
şi promovările de noi produse. Analiza acestor informaţii va 
conduce în cunoştinţă de cauză la acţiuni publicitare şi de 
promovare a vânzărilor, determinându-se cu mai multă 
exactitate costurile, pârghiile publicitare, subiectele ei. In­
formaţiile referitoare la cunoaşterea mărcii şi produselor în 
rândul clienţilor (dacă sistemul scoate în evidenţă că pro­
dusul X este bine primit şi curba utilizării lui este ascen­
dentă) vor folosi la analiza şi previziunile bugetului de piaţă
- prima conexiune pe verticală, cu axa 3.

Axa 2, vânzări, se bazează pe informaţiile interne, 
mai precis pe statistica vânzărilor de mărfuri. Analiza fişieru­
lui de clienţi relevă aspecte legate de rentabilitatea vân­
zărilor pe tip de clienţi, corelat cu modul de vânzare, oferind 
fundamentări pentru deciziile asupra numărului optim de 
vânzări pe produs/client, recrutării de noi clienţi, raţio­
nalizării zonelor de recrutare, noilor metode de vânzare.

înseşi datele brute referitoare la vânzări vor sta la 
baza noului plan de vânzări (axa 3 - a doua conexiune pe 
verticală), iar rezultatele analizei vor avea acelaşi scop final 
(a treia conexiune).

Axa 3, previziuni, dă caracterul întregului sistem, 
acela de controlor al trecutului care studiază cu ajutorul 
acestuia prezentul, având ca scop final previziunea pe 
termen scurt sau mediu. Planul de vânzări, odată stabilit, 
poate fi începută activitatea în sensul dezvoltării relaţiilor de 
vânzări (a patra conexiune pe verticală).
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A patra şi ultima etapă este punerea în funcţiune a 
MIS. Funcţionarea sa optimă depinde de organizarea unei 
analize permanente la intervale regulate de timp. Răspun­
surile oferite de sistem pe baza unei axe de dezvoltare date 
pot varia considerabil, în funcţie de natura deciziilor luate şi 
a organizării fiecărei societăţi.



lanul 
de marketing

Contribuie la:
- maximizarea profitului;
- crearea unei imagini de ansamblu asupra ac­
tivităţii firmei;

- atragerea mai multor clienţi;
- descoperirea a noi oportunităţi pentru dezvoltarea 

afacerii;
- cheltuirea banilor şi a timpului mai eficient;
- mai buna informare generală.

Decizii care se iau pentru fundamentarea sa:
1. Decizia privind produsul (serviciul) urmăreşte să 

dea răspuns la întrebările:
- Este oportună completarea cu noi caracteristici a 

produsului (serviciului) pentru a fi apreciat cât mai 
mult de consumator?

- Este momentul să fie eliminat un produs (serviciu) 
care nu (mai) este rentabil?

- Se bucură firma dv. de superioritate tehnologică 
în raport cu concurenţa?

2. Decizia privind preţul:
- Care este preţul oportun al produsului (serviciului)?

3. Decizia de promovare:
- Cum vă proiectaţi o imagine favorabilă pe piaţă?
- Care sunt activităţile publicitare pe care le-aţi 

gândit?
- Prin cine veţi face promovarea: un serviciu propriu 
al firmei dv. sau o firmă specializată?

4. Decizia privind distribuţia:
- Veţi vinde direct produsul (serviciul) dv. sau re-
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curgeţi la agenţii de intermediere?
- Care este dimensiunea echipei de vânzare?
- Câte puncte de desfacere aveţi şi unde sunt 

amplasate?
5. Decizia privind mediul:

- Care sunt relaţiile cu clienţii? Dar cu concurenţii? 
(număr, partea lor de piaţă, strategia lor de preţuri, 
forţa lor, marketingul pe care îl practică, stadiul 
tehnologic)

- Care sunt relaţiile cu furnizorii? Dar cu creditorii 
dv.?

• Pentru a deţine anataje comparative trebuie struc­
turate continuu nevoile fundamentale ale clientului:

- ameliorarea constantă a calităţii;
- un preţ de cost tot mai scăzut;
- o flexibilitate tot mai mare;
- un răspuns tot mai rapid.

Şi acestea trebuie aplicate în toate stadiile procesului, 
până la consumatorul final.

Richard J. SCHONBERGER

• STRATEGIA DE MARKETING pe care o conţine 
planul de marketing trebuie să fie (extrem de) agresivă. 
Succesul afacerii dv. este conferit de calitatea deosebită şi 
preţul accesibil al produselor, de serviciul extrem de prompt 
şi de amabil, de necesităţile pe care le satisface clienţilor 
produsul (serviciul) firmei dv.



etodologie 
pentru crearea 
unei firme

Reuşita creării unei firme rezultă din convergenţa a 
patru factori:

- existenţa unui antreprenor;
- acurateţea unei idei realiste şi coerente, pentru 

care acesta antrenează;
- un ansamblu de mijloace adaptate ideii şi perso­

nalităţii sale, precum şi pieţei;
- o competenţă managerială suficientă în raport cu 

proiectul şi mijloacele pe care le deţine.

I. IDEEA UNEI FIRME
1. Fiţi realist cu ideea dv.:

- strângeţi documentaţie în legătură cu aceasta;
- analizaţi diferitele date;
- definiţi produsul sau serviciul pe care doriţi să-l 

realizaţi: caracteristici tehnice, performanţe, preţ 
etc.;

- stabiliţi piaţa pe care doriţi să-l lansaţi;
- hotărâţi mărimea vânzărilor şi a cifrei de afaceri;
- clarificaţi-yă marile linii ale proiectului dv.;

2. Faceţi bilanţ profesional; care sunt:
- obiectivele dv.;
- motivaţiile;
- competenţele;
- resursele;
- căutaţi persoanele cu care puteţi realiza proiectul 

dv.;
3. Organizaţi-vă, pregătiţi realizarea proiectului.
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II. STUDIUL PROIECTULUI
4. Realizaţi studii prealabile, de amănunt, asupra

concurenţei, clientelei şi mediului în care vă veţi 
desfăşura.

Pentru a obţine cifra de afaceri stabilită, este necesar 
să:
- identificaţi clientela prin informare, prospectare 

sau negociere directă;
- localizaţi clientela, prin alegerea locului implantării 

firmei dv.;
- gândiţi-vă distribuţia produsului (serviciului) oferit 

(forţa vânzărilor, publicitate).
5. Fixaţi-vă o strategie:

- Ce vindeţi? - în ce scop?
- Cui? - în ce manieră?

6. Definiţi-vă mijloacele pentru realizarea cifrei de 
afaceri stabilite şi obţinerea unui beneficiu 
indispensabil funcţionării firmei:
- mijloace tehnice: clădiri, utilaje, energie, materii 

prime şi materiale;
- mijloace umane: angajaţii pentru toate ope­

raţiunile necesare;
- mijloace comerciale: distribuţie, vânzare, publici­
tate;

- mijloace administrative: organizare internă;
- mijloace financiare: sume proprii şi împrumuturi.

7. Evaluaţi-vă rentabilitatea: dosarul întocmit 
trebuie să cuprindă:
- rezultatele care vor fi obţinute în următorii 3 ani;
- planul de finanţare pe aceşti 3 ani;

- bilanţul previzionat pe cei 3 ani.
8.Stabiliţi natura juridică a firmei în funcţie 

de criteriile următoare:
- natura activităţii;
- mijloacele financiare;
- modul de transmitere a patrimoniului;
- funcţionarea firmei;
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- voinţa asociaţilor;
- regimul fiscal.

9. Luaţi-vă primele angajamente:
- stabiliţi contracte iniţiale cu terţii (asociaţi, creditori, 
clienţi, furnizori, personal angajat);

- obţineţi confirmările scrise ale angajamentelor 
perfectate.

III. CREAREA FIRMEI
10. Definitivarea tuturor formalităţilor:

- întocmirea tuturor actelor necesare pentru de­
clararea firmei la: organele financiare, registrul 
comerţului (înmatriculare), tribunal (obţinerea ac­
tului de înfiinţare oficială).

11. Acţiunea propriu-zisă:
- încheiaţi contracte definitive cu partenerii dv. de 
afaceri (împrumuturi bancare, recrutări de sala­
riaţi, comenzi ferme către furnizori şi clienţi);

- declanşarea operaţiunilor de realizare a produsu­
lui sau serviciului stabilit (trebuie să existe un plan 
pentru toate operaţiunile necesare);

- organizarea structurii interne a firmei.

IV. DEMARAREA ACTIVITĂŢII
12. Realizarea strategiilor stabilite:
- respectaţi principiile de fabricaţie şi gestiune;

- adoptaţi metode şi tehnici manageriale specifice 
activităţii;

- pregătiţi fiecare acţiune viitoare a firmei dv.

(după Agence Naţionale pour la Creation et le 
Developpement des Nouvelles Entreprises, Franţa)
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î  ntrebările pe care

■un manager trebuie 
să şi le pună în raport 
cu concurenta

- Care este actualul concurent al firmei?

- Cu ce produs operează concurenţii pe piaţă?

- Care este strategia de marketing a concurenţilor?

- în ce domeniu concurenţii deţin un atu?

- în ce domeniu firma este înaintea concurenţilor?

- Este posibilă o substituire între produsele firmei şi
cele ale concurenţei? Cum?

- Care sunt mijloacele (tehnice, materiale şi de compe­
tenţă) prin care firma are posibilitatea de a se îm­
potrivi în lansarea de noi produse, modificarea 
produselor existente, concurenţei varia ţiilo r  
preţurilor, acţiunilor de vânzare şi de publicitate 
agresive?

- Ce poziţie ocupă fiecare concurent pe piaţă?

• Există, în branşă, o firmă care dă tonul? O cu­
noaşteţi?

- Este o firmă agresivă?

- Există un anumit prag pentru a incita reacţiile?

- Există experienţe concrete în trecut?
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i - Ce firme reacţionează cu frecvenţă şi vivacitate 
r- deosebită pe piaţă?

- Ce legături amicale întreţine firma dumneavoastră
l cu concurenţii?

1 - Observaţi în permanenţă concurenţa şi luaţi măsuri
pentru a o cunoaşte?

- Ce informaţii despre concurenţă vă furnizează ser­
viciile dumneavoastră documentare?

- Cum sunt exploatate aceste informaţii?
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idei utile 
în marketing

1. învăţaţi totul despre produsul (serviciul) pe care-l 
oferiţi pe piaţă sau tranzacţia pe care vreţi să o 
efectuaţi.

2. Fiţi atenţi la tradiţiile zonei unde vreţi să vindeţi un 
produs sau să oferiţi un serviciu.

3. Asociaţi-vă sau colaboraţi cu parteneri locali.

4. Conformaţi-vă cerinţelor pieţei locale, modificân- 
du-vă produsul (serviciul) oferit în funcţie de gus­
tul consumatorilor.

5. Alegeţi-vă o marcă de fabrică a cărei semnificaţie 
să fie clară şi care să vă fie favorabilă.

6. Dintre aserţiunile următoare: "Acesta este produ­
sul (serviciul). Cum îl putem vinde?" şi "Ce îi 
trebuie c lien tu lu i nostru, încercăm  noi să-i 
oferim?", alegeţi-o pe a doua.

7. Produceţi şi oferiţi bunuri şi servicii de înaltă 
calitate, la preţuri mai scăzute decât cele consa­
crate.

1 4 8



odelul global al 
0 comportamentului 

cumpărătorului

I. Ansamblul soluţiilor cunoscute:
1. Surse de informaţii - criterii de evaluare (interac­
ţiunea lor);

2. Constrângeri ale mediului: fizic, tehnic, economic 
şi social;

3. Responsabilitatea individuală.

II. Ansamblul preferinţelor:
1. Colective: alegere colectivă;
2. Individuale: alegere individuală;
3. Difuzia preferinţelor determinate de ansamblul 

soluţiilor posibile.
(după J.M. Choffra şi G.L.Lilien, 

Journal of Marketing, voi. 42, 1978, p.22)
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omportamentul 
cumpărătorului

A. Modelul Howard - Sheth:

I. Stimuli (intrări):
1. simbolici: calitate, preţ, service asigurat, disponi­
bilitate a mărfii;

2. sociali: familie, grup de referinţă, clasă socială;
3. personalitatea cumpărătorului: motivaţie, criterii de 

alegere, satisfacţie.

II. Informaţia disponibilă:
1. căutarea şi receptarea informaţiei;
2. conceptele elaborate (ipoteză - învăţare - percep­
ţie);

3. organizare şi criterii de alegere.

III. Răspunsuri (ieşiri):
1. intenţii;
2. atitudini;
3. comportament de cumpărare.

B. Modelul Sheth:

I. Surse pentru obţinerea informaţiilor:
1. documentaţie proprie;
2. documentare prin intermediari: expoziţii, confe­

rinţe, publicitate.

II. Factori de influenţă:
1. generali:

a) de piaţă (persuasiune, marketing, negociere);
b) de proces (vânzare - cumpărare);
c) individuali (status-rol, stil de viată, tradiţii, edu­

caţie).
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2. specifici:
a) ai firmei producătoare (renumele, eticheta de 
fabricaţie, marca);
b) ai produsului respectiv (satisface o trebuinţă, 
riscul de achiziţionare);
c) de situatie (alegerea produsului, a furnizoru­

lui).
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iitorul afacerilor 
în societatea 
informaţională

5

1. Economia clasică se transformă într-o economie 
informaţională.

2. Trebuie gândit după principiile eticii ecologice.

3. Creşte importanţa modelelor de conştiinţă şi a 
spiritualităţii.

4. Societatea va deveni tot mai inegală.

5. Generaţia tânără are un nou mod specific de 
gândire.

6. Au loc transformări fundamentale în problematica 
globală a afacerilor fiecărei firme.

(după Gerd Gerken - Die Trends fur das Jahr 2000.
Die Zukunft des Business in der Informations - 

Gesellschaft - "Trendurile anului 2000. Viitorul 
afacerilor în societatea informaţională", 1989)



erori frecvente 
care trebuie 
evitate 
de oamenii 
de afaceri

1. Subestimarea concurenţei;

2. Aprecierea greşită a cererii;

3. Insuficienta cunoaştere a circuitelor de distribuţie;

4. investiţii premature;

5. Supraestimarea rentabilităţii previzionate;

6. O insuficientă evaluare a termenelor;

7. Neglijarea cunoaşterii sectorului;

8. O activitate prea personală;

9. Subestimarea obstacolelor juridice;

10. Disensiuni cu asociaţi?.



Capitolul 3

RESURSELE UMANE 
ALE 

AFACERILOR



sihologia 
omului 
de afaceri

Motivaţii care pot influenţa demararea 
unei afaceri

Categoria Componente
de motivaţii
Profesionale Perspectiva unei munci atrăgătoare 

Perspectiva de a face descoperiri 
Perspectiva obţinerii prestigiului 

Psihologice Statutul şi respectul social
Renumele ce se poate obţine 
Extinderea relaţiilor interumane 
Statutul de a fi propriul tău stăpân 

Materiale Posibilitatea de a obţine câştiguri
Nivelul de trai sporit 
Siguranţa locului de activitate 

Morale Perspectiva de a realiza ceva
deosebit
Perspectiva de a participa la 
progresul social

(prof. dr. Monica Voicu - Iniţiativa promovării unei 
afaceri mici, în Managementul afacerilor mici şi 

mijlocii - coordonator prof. dr. Costache Rusu,
Editura Logos, Chişinău, 1993, p.18)



eoria
motivatională 
a lui Herzberg

Fiecare acţiune a managerului are o repercu­
ta re la nivelul colectivului pe care îl conduce. 
Aceasta poate fi pozitivă sau negativă, iar con­
secinţele sale sunt de multe ori surprinzătoare. Con­
form teoriei motivaţionale a lui Herzberg, elementele 
motivante se împart în două mari categorii:

1. Factori de insatisfacţie:
- politica de personal;
- stilul de management;
- relaţiile interpersonale dificile;
- condiţiile de muncă;
- nivelul remuneraţiei.

2. Factori de satisfacţie:
- realizarea unei cariere;
- recunoaşterea meritelor;
- interesul faţă de munca efectuată;
- simţul de responsabilitate;
- posibilităţile de promovare;
- perspectivele profesionale.
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iramida 
trebuinţelor>

Maslow

Nevoia de împlinire, 
utilizarea întregului 

potenţial creator

Nevoia de independenţă: 
autonomie, afirmare personală

Nevoi sociale: ambient plăcut şi 
favorabil, crearea senzaţiei de 

apartenenţă

Nevoia de securitate completă: 
la locul de muncă, acasă

Nevoi fiziologice primare: hrană, 
îmbrăcăminte, locuinţă, pentru sine 

şi pentru familie
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iagrama nivelurilor 
de acţiune a factorilor 
de influentăJ
a motivaţiilorJ

(după Herzberg)

FACTORI 
DE SATISFACŢIE

1. Realizarea profesională

2. Recunoaşterea meritelor

3. Natura muncii

4. Responsabilitatea

5. Promovarea

FACTORI DE 
INSATISFACŢIE

1. Salariul

2. Relaţiile de colegialitate

3. Condiţiile de activitate

4. Atitudinea şefilor

5. Administrarea firmei

MOTIVAŢIA
SOCIETÂTII

50 40 30 20 10

MOTIVATIA
PERSONALĂ

10 20 30 40 50
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aractere 
şi temperamente 
aie oamenilor 
de afaceri

- modele şi tipologii -

A. Schema mitologică:
Tipul jupiterian este corpolent, cu aspect impozant, 

cap mare, frunte frumoasă, buze şi bărbie energice. Vocea 
este puternică, sonoră, gravă. Aspectul de forţă şi domi­
nanţă neagresivă, veselia expansivă şi bunăvoinţa sunt 
dublate de hotărâre şi optimism, voluptate şi sinceritate.

Jupiterianul este curtenitor şi devotat, îi place să 
prezideze şedinţe şi să rostească discursuri, iubeşte 
grădinile şi viile, tihna şi buna rânduială.

Tipul lunar, caracterizat de statura mai mică, cu ţesut 
muscular slab şi adipos mai dezvoltat, are faţa rotundă, ochii 
visători, nasul scurt şi buzele mai groase.

Lunarul este impresionabil şi visător, sugestiv şi 
schimbător, calm şi neexpansiv, are multă imaginaţie şi o 
constituţie psihică slabă, îi plac apa, noaptea şi ...Luna.

Tipul marţian posedă o talie energică, bine zidită, cu 
umeri largi, ţesut muscular dezvoltat, faţa pătrată, energică 
şi severă, mers apăsat. Curajul, firea dinamică şi combativă 
fac din marţian un nesentimental, un încăpăţânat, uneori 
chiar rău. Rezistenţa şi nesupunerea sunt însoţite de iubirea 
pentru peisajul stâncos şi furtună, pentru expediţii şi meciuri 
(fotbal, box etc.).

Tipul mercurian este slab, zvelt, iute, îndemânatic, 
cu mers şi vorbire rapide, privire ageră, exprimare clară şi 
convingătoare; posedă o nerăbdare dominată de o inteli­
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genţă analitică, practică; pare mult mai tânăr decât este în 
realitate.

Mercurianului îi plac diminieţile, dealurile înverzite' şi 
călătoriile.

Tipul saturnian este mai mult slab şi înalt, osos, are 
tenul închis, mersul uşor aplecat, lent, cu trăsături apăsate, 
privire severă, melancolică, nas mult mai mare, osos, cu 
pomeţii obrajilor vizibili şi cu umeri strâmţi.

Saturnianul excelează în gesturi cumpătate, fiind o 
fire tăcută, meditativă, retrasă, perseverentă, laborioasă, 
austeră, ascetică, solitară, metodică, neresemnată, cu as­
pect de îmbătrânire - uneori înainte de vreme - cugetător, 
plin de răbdare. Preferă meşteşugurile migăloase, înse­
rarea, peşterile, pădurile.

Tipul solarian are corpul armonios, faţa ovală, tenul 
uşor gălbui, mersul şi fizionomia mobile, calme, privirea 
sigură, nasul uşor acvilin, vocea clară, sobră, aspectul 
general plăcut, dominator, aristocratic, rezervat, generos, 
inteligenţa deosebită, sintetică, gust pentru frumos, fire 
mândră, nesupusă.

Altruismul, entuziasmul, strălucirea sunt alte carac­
teristici esenţiale la un solarian care se simte în special atras 
de solemnităţi, foc şi de ... Soare!

Tipul venusian se evidenţiază prin statura potrivită, 
cu trăsături ovale, pure, armonioase, cu pielea şi tenul 
fine, cu nasul drept, buzele frumos desenate, mersul uşor 
ondulat.

Tip comunicativ, dar reţinut, fascinant, elegant, 
amabil, sensibil, blând, afectuos, rafinat, Venusianul este 
foarte sensibil la dragoste, talentat, cu simţ artistic, risipitor, 
nu prea constant. Iubeşte artele, marea şi cerul înstelat.

B. Schema lui Hipocrate:
Tipul coleric îşi iese repede din fire, fiind înclinat spre 

explozii afective. Este neliniştit, impetuos, uneori impulsiv. 
Are sentimente puternice şi durabile, dar este inegal în 
manifestări. Se lasă uşor cuprins de stări de alarmă sau
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furie. îşi risipeşte neeconomicos energia. Periodic este 
cuprins de stări de oboseală şi indispoziţie, dar îşi revine 
repede, trecând la supraexcitare.

Tipul flegmatic are un calm aproape imperturbabil, 
înlocuieşte reacţiile emoţionale vii, rapide, cu o indiferenţă 
controlată. Este greu impresionabil, dar înclinat spre senti­
mente şi obişnuinţe foarte stabile. Se concentrează 
puternic, fără a fi distrat cu uşurinţă.

Tipul sanguinic este vioi, mobil. Are o mare capaci­
tate de adaptare la orice împrejurări. Buna dispoziţie îl 
însoţeşte aproape mereu. Stabileşte cu uşurinţă contacte 
cu alte persoane. Nu este înclinat spre sentimente puternice 
şi stabile. Exuberant, activ, cu puţină voinţă se stăpâneşte 
totuşi. Deseori este impulsiv.

Tipul melancolic se caracterizează printr-un tonus 
slab al conduitei; îşi manifestă intens reacţiile afective, fiind 
înclinat spre interiorizare. Nu poate opune mare rezistenţă 
stărilor de încordare şi suprasolicitare, în schimb este ca­
pabil de acţiuni de mare fineţe şi care necesită multă 
răbdare şi grijă pentru detalii.

C. Schema lui Pende:
Tipul longilin stenic este alungit, dar nu neapărat 

înalt. Subţirimea relativă este asociată cu o bună dezvol­
tare; posedă viteză şi agilitate a mişcărilor, reacţii motrice 
şi mentale rapide.

Este inconstant în sentimente şi conduită, iritabil, 
înclinat spre mânie şi pesimism.

Tipul longilin hipostenic are corpul zvelt, dar nu 
neapărat înalt, scheletul fragil, muşchii flasci. în general 
este lipsit de energie şi manifestă o atracţie pentru ac­
tivităţile care cer abilitate şi rapiditate, fără o mare forţă sau 
rezistenţă.

Tipul brevilin stenic este scurt şi îndesat, nu însă 
scund. Are talia mijlocie sau mică, membre scurte, corp larg, 
schelet şi muşchi bine dezvoltaţi. Tonusul ridicat al funcţiilor 
vegetative îi asigură o activitate deosebită. Este euforic şi
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expansiv. Reacţiile statice în domeniul volitiv şi emoţional îi 
permit o rezistenţă la efort considerabilă, fără mare viteză 
şi agilitate a mişcărilor.

Tipul brevilin hipostenic, scurt şi scund, are forme 
corporale rotunjite, precum şi o tendinţă spre inerţie şi de­
presie. Lipsa de voinţă îl înclină spre atitudini melancolice. 
Lent, incapabil de eforturi fizice, este precis şi răbdător.

D. Tipologia lui Remplein:
1. Sanguinic - Trăsături pozitive: optimism, socia­

bilitate, curaj, veselie, bună dispoziţie, caracter deschis, 
impresionabilitate, sensibilitate, adaptabilitate, amabilitate, 
rapiditate a reacţiilor, capacitate de a se angaja uşor în 
activitate, bogăţia expresiei, capacitatea de a decide 
repede, activism, energie;

- Trăsături negative: atitudini uşuratice, lipsă de 
probleme, mulţumire de sine, slăbiciunea şi instabili­
tatea sentimentelor, platitudinea trăirilor, in- 
fluenţabilitate, uşurinţa de a se abate de la o 
hotărâre, nestatornicie, expresivitate exagerată, su­
perficialitate, lipsă de concentrare, lipsă de aprofun­
dare, vorbărie.

2. Melancolic - Trăsături pozitive: seriozitate, simţul 
datoriei şi al responsabilităţii, prezenţa unor procese afec­
tive intense şi durabile, profunzimea sentimentelor, sensi­
bilitate, interiorizare, dependenţă, supunere, autenticitate, 
sârguinţă, perseverenţă, conştinciozitate;

- Trăsături negative: neîncredere, pesimism, înclinaţie 
spre a comunica puţin cu ceilalţi, predispoziţie pentru 
anxietate, calitatea de a fi retras, nesiguranţă, 
tristeţe, sentimentul inferiorităţii, adaptabilitate şi mo­
bilitate mai reduse, reactivitate mai slabă.

3. Coleric - Trăsături pozitive: reactivitate accentu­
ată, procese afective intense, bogăţia şi intensitatea 
reacţiilor, plăcerea de a înfrunta greutăţi, voinţă accentuată, 
înclinaţia de a fi pasionat;

- Trăsături negative: excitabilitate, iritabilitate, agre­
sivitate, nemulţumire, furie, îndârjire, inegalitatea 
trăirilor, înclinaţia de a fi părtinitor, tendinţa de domi­
nare, încăpăţânare, tendinţa de a se opune.
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4. Flegmatic - Trăsături pozitive: echilibru, tendinţă 
de a fi mulţumit, calmitate, prietenie, sânge rece, bună 
dispoziţie, toleranţă, răbdare, încredere, perseverentă, 
voinţă puternică, ataşament, cuget accentuat;

- Trăsături negative: reactivitate redusă, procese afec­
tive mai slabe, adaptabilitate mai scăzută la situaţii 
variabile, înclinaţia de a fi calculat, uneori peste 
măsură, monotonie, tendinţă de stereotipie, pedan­
terie şi comoditate.



alitătile
unui 
bun manager

5

(după Fr.W.Taylor)

1. Sănătatea;

2. Judecata;

3. Cinstea;

4. Energia;

5. Fermitatea;

6. Cunoştinţele profesionale;

7. Inteligenţa;

8. Educaţia;

9. Tactul.
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arcinile 
liderului

(după J.Adair)

1) A planifica = a studia toate informaţiile disponibile, a 
defini seturi de sarcini şi obiective, a stabili un plan 
realizabil.

2) A pregăti = a pune grupul la curent, a repartiza 
sarcinile, a defini standardul grupului.

3) A controla = a menţine standardele grupului, a 
asigura progresul către obiective.

4) A încuraja = a exprima aprobarea pentru contribuţiile 
individuale, a încuraja şi a disciplina, a crea un spirit 
de echipă, a rezolva dezacordurile, a disipa tensiunile 
cu umor.

5) A informa = a clarifica sarcina şi planul de muncă, a 
ţine grupul la curent cu informaţiile utile, a rezuma 
ideile şi sugestiile.

6) A evalua = a verifica fezabilitatea ideilor, a testa 
consecinţele, a evalua performanţele grupului, a ajuta 
grupul să se autoevalueze.



unteţi 
(puteţi fi) 
bun conducător?

Mai jos vă prezentăm 12 opinii legate de arta de a 
conduce oameni. Vă rugăm să le subliniaţi pe cele 
cu care nu sunteţi de acord:

1. Trebuie să te naşti conducător.
2. Nu este nici o diferenţă între a fi capul unei 

familii sau conducătorul unei instituţii.
3. Un conducător este bun dacă are subalterni buni.
4. Problemele tehnice prezintă totdeauna o 

prioritate, apoi cele socio-umane.
5. Colaboratorii trebuie controlaţi continuu.
6. Nu este bine să li se permită nici o greşeală 

subalternilor.
7. Conducătorul se îndreaptă dacă este criticat 

de faţă cu subalternii săi.
8. Un conducător adevărat rezolvă toate problemele 

deodată.
9. Să conduci nu este mare lucru.

10. Şeful nu cedează niciodată.
11. Cea mai bună cale de a conduce oamenii este 

aceea de a le spune ceea ce aceştia doresc să 
audă.

12. Oamenii nu lucrează serios dacă nu sunt forţaţi.

Număraţi câte opinii aţi subliniat.
Sunteţi un caz fericit, un (potenţial) conducător 
bun, dacă le-aţi subliniat pe toate (sau v-aţi oprit 
din subliniat pe parcurs, deoarece aţi intuit că sunt
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contrare unei adevărate activităţi de conducere). 
Cele de mai sus pot proba dacă vă pricepeţi să 
conduceţi un grup de oameni. în ce măsură vă 
pricepeţi, rămâne ca faptele dv. să o demonstreze 
practic.

Nu uitaţi însă niciodată că un conducător eficient 
trebuie:

a) să stăpânească perfect problemele sectorului 
său de activitate;

b) să realizeze integral, întocmai şi la timp toate 
sarcinile, atribuţiile şi răspunderile care i-au fost 
stabilite;

c) să constituie mereu un pozitiv exemplu personal;
d) să fie un promotor permanent al noului şi 

inventivităţii;
e) să fie un bun gospodar;
f) să nu uite niciodată că omul este scopul şi nu 

mijlocul întregii sale activităţi.



faturi 
pentru 

^manageri

Managerii sunt o rasă nouă de oameni a căror funcţie 
este aceea de a asigura competenţa, disciplina şi 
interacţiunea echilibrată a unor grupuri cu po­
tenţial de rivalitate.

Abraham Zaleznik - profesor de psihologie socială şi 
management la Graduate School of Business 

din cadrul Universităţii Harvard

1. Ascultaţi cu atenţie ceea ce au de spus clienţii şi 
colaboratorii.

2. Citiţi selectiv literatură de specialitate şi informaţii 
curente din domeniul dv. de acţiune.

3. Folosiţi în mod activ şi pozitiv propriile percepţii 
şi propriul discernământ.

4. Stimulaţi angajaţii, dându-le munci şi răspunderi 
care să le solicite din plin aptitudinile.

5. Să ştiţi cu precizie încotro trebuie să se îndrepte 
compania (firma) dumneavoastră.

6. Asiguraţi-vă că toţi oamenii din subordinea dv. 
sunt conştienţi de această destinaţie.



anagerul 
M v fln  cu spirit creativ

Trebuie să posede:
1. - disponibilităţi energetice;
2. - capacitate de a genera cu rapiditate un mare

număr de idei;
3. - posibilitate de a se adapta cu uşurinţă la

schimbări;
4. - capacitate de a depăşi tiparele;
5. - originalitate, să genereze soluţii neobişnuite;
6. - selectivitate şi memorie creatoare;
7. - autodisciplină şi exemplu personal;
8. - conştiinţă şi capacitate retrospectivă.
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ugetări 
manageriale

- Orice copil poate reuşi, cu condiţia de a fi antrenat!
Masaru Ibuka

- Pe măsură ce oamenii dobândesc un nivel mai 
ridicat de educaţie, aşteptările lor se vor orienta 
spre obţinerea unor responsabilităţi, autorităţi şi 
venituri sporite.

Rinus Likert

- în conducere, stilurile neeficiente sunt: dezintere­
sat, paternalist, abuziv sau indecis, iar cele efi­
ciente sunt: stilul metodic, umanist, tehnicist sau 
moderat.

W.J.Reddin

- Singura bogăţie este capacitatea de a crea ... 
Oamenii nu trebuie lăsaţi nefolosiţi!

- Se porneşte de la o intenţie. în acest stadiu sunt 
consultaţi, la toate nivelurile, toţi cei care pot să 
vină cu un punct de vedere sau cu o competenţă, 
de orice natură ar fi ea, în legătură cu obiectul 
cercetării. După o anumită perioadă, îndelungată 
şi metodică, de consultaţii de acest gen, se pre­
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cizează ceva mai bine sarcina fiecăruia şi este 
repartizată cercetarea informaţiilor şi a studiilor. 
Grupurile se divid şi de subdivid pentru a preciza 
şi mai bine răspunsurile ce trebuie găsite la suma 
problemelor ridicate... Apoi se ţin iarăşi întruniri 
pentru a se aprecia ceea ce s-a acumulat şi a se 
defini ceea ce a mai rămas de căutat.

Ernest Vogel
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U de bază
ale unui manager

J

1. INFORMAŢI-I PE CEILALŢI: adunaţi oamenii din 
subordine, explicaţi-le ce se întâmplă, ce încercaţi să 
faceţi şi de ce.

2. ASCULTAŢI: puneţi însă întrebări, căutaţi idei, fiţi 
deschis sugestiilor de schimbare.

3. ÎNCURAJAŢI EVOLUŢIA: stimulaţi oamenii să do­
bândească noi cunoştinţe, oferiţi-le o diversitate de 
experienţe; facilitaţi pregătirea individuală cu ajutorul 
cărţilor, aparaturii video, cursurilor serale. încercaţi să-i 
de term inaţi pe suba lte rn i să-şi asume noi res­
ponsabilităţi.

4. AVEŢI ÎNCREDERE ÎN OAMENII DV.: acordaţi-le 
Jibertatea de a avea iniţiative. Aproape fără excepţie, 
munca cea mai eficientă se desfăşoară în echipe care 
au înţeles obiectivele de grup. Trebuie să învăţaţi să 
vă consideraţi nu un comandant care dă ordine, ci un 
conducător al unei echipe, care vă are ca membru şi 
pe dv.
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Igoritmul 
organizării 
unei activităti

A. COMUNICAREA TEMEI de activitate
B. FIXAREA PROBLEMELOR stabilite
C. ACTIVITATEA PROPRIU-ZISĂ

A. COMUNICAREA TEMEI DE ACTIVITATE:
1. Sensibilizarea participanţilor:

a) crearea unei atmosfere favorabile recepţiei şi 
emiterii de idei (situarea în temă);

b) sudarea legăturilor între participanţi şi tema de 
activitate.

2. Inventarierea problemelor în cadrul temei date:
a) expunerea temei;
b) elaborarea listei (cât mai complete) de puncte 

posibil de urmat (plan detaliat şi ierarhizat).
3. inventarierea cunoştinţelor:

a) adaptarea informaţiilor, corectarea cunoştinţelor;
b) modelarea grupului de către componenţii cu experienţă.

B. FIXAREA PROBLEMELOR STABILITE:
1. întărirea înţelegerii:

a) recapitularea a ceea ce s-a înţeles;
b) alcătuirea unei liste de probleme care necesită 
explicări suplimentare.

2. Etapa memorizării:
a) controlul cunoştinţelor acumulate;
b) exerciţii de aplicare limitate.

3. Etapa integrării în sarcină:
a) organizarea muncii;
b) studii de caz.
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Capitolul 4

SUCCESUL 
ÎN AFACERI



1. Sistem;

2. Strategie;

3. Structură;

4. Stil;

5. Semnificaţie (sens);

6. Personal (Staff);

7. Pricepere (Skill).

Richard T.Pascale a utilizat această schemă pentru 
studiul comparativ al întreprinderilor japoneze şi 
americane.

Tom Peers şi Robert Waterman au impus modelul, 
reluându-l în lucrarea, devenită clasică, "Preţul 
excelenţei".



procedee pentru 
o înaltă performanţă 
organizaţională

1. Obiectivele cadru;

2. Dobândirea încrederii;

3. Motivarea;

4. Tolerarea greşelii;

5. Evaluarea;

6. Perspectiva.

(după Daniel Quinn Mills, The Empioyment 
Imperative, Six Steps to a High Performance 

Organization, Massachusetts, 
Human Resource Development Press, 1994)



principii 
ale eficienteiJ

1. Productivitatea;

2. Probitatea;

3. Câştigul;

4. înţelegerea;

5. Cooperarea;

6. Finalitatea;

7. Reînnoirea.

(după Stephen R.Conly - Eficienţa în 7 trepte sau un 
abecedar al înţelepciunii, Editura AII, Bucureşti, 1996)
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■\ principii pentru 
fm succesul 
w : în afaceri

1. Stabilirea obiectivului şi a modului de a-l atinge.
2. Comensurarea productivităţii tuturor salariaţilor.
3. Comunicarea mobilă.
4. încurajarea inovaţiei.
5. îndepărtarea barierelor neproductive.
6. Adoptarea noilor tehnici şi tehnologii.
7. Acceptarea faptului că informaţia de specialitate 

este hotărâtoare.
8. Asumarea unor riscuri.
9. Păstrarea bunei dispoziţii.
10. Acţiunea rapidă.

Cheia succesului este să munceşti din greu şi să 
dăruieşti neprecupeţit din viaţa ta. Cel mai impor­
tant este să apreciezi pe cei care te înconjoară şi 
să înţelegi că ei nu acţionează împotriva ta, ci 
pentru tine.

(Galia Maor, director executiv al Băncii "Leumi", 
a doua bancă comercială din Israel)

(după William Seidman si Steven Shancke
- The American Advantage, 1992)
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‘uccesul 
în afaceri

(în opinia lui Paul Hawken)

Cele mai multe afaceri de succes au început 
foarte modest.
Mulţi patroni noi, care au avut succes, n-au 
pornit gândind că ceea ce au realizat a fost 
ceea ce şi-au dorit în viaţă. Ideile lor s-au ivit 
dintr-o im plicare profundă în anumite 
domenii, hobby-uri sau alte preocupări.
O afacere bună sau o operă literară de 
valoare  reprezin tă  expresia  fid e lă  şi 
nedesluşită a personalităţii autorului ei.



rincipiile Hawken 
pentru succesul 
în afaceri

1. Refă ceva ce a fost pierdut.

2. Adaugă noi valenţe lucrurilor obişnuite.

3. îmbunătăţeşte antecedentele.

4. încearcă să descoperi în interiorul afacerii tale o 
altă afacere posibilă.

5. Restaurează o afacere.

6. Fii cel mai complet.

7. Fii furnizorul cei mai ieftin.

8. Fă ca totul să fie distractiv.

9. Când ai îndoieli, întreabă. Când nu ai îndoieli, 
întreabă.



eteta finanţării1 )

cu succes 
a unei afaceri

1. Porneşte cu modestie.
2. Fă rost de bani înainte de a avea nevoie de ei.
3. împrumută de la prieteni.
4. împrumută mult sau deloc.
5. Dezvoltă continuu firma.
6. Nu face nimic până nu verifici de două ori.

ugestii despre 
cum să fii 
un bun client

1. Plânge-te.
2. Laudă.
3. Fă-te înţeles.
4. Solicită servicii rapide.
5. Fii tu însuţi expeditiv.
6. Fii amabil.
7. Fii insistent.

(după Paul Hawken - Cum să dezvolţi o afacere,
S.C. Ştiinţă şi Tehnică S.A., Bucureşti, 1995)
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secrete 
ale succesului 
în afaceri

1. Nu subestimaţi niciodată importanţa banilor.
2. Nu subestimaţi niciodată valoarea banilor.
3. în afaceri nu aveţi niciodată prieteni.
4. Nu vă fie teamă să spuneţi: "Nu ştiu."
5. Nu abuzaţi de cuvinte.
6. Ţineţi-vă promisiunile, atât cele mari, cât şi cele 

mici.
7. Orice afacere are viaţa sa proprie.
8. Fiecare zi este importantă pentru a face ceva.
9. Fiţi mereu amabil şi atent.
10. împărţiţi succesul cu colegii de echipă.

(după Mark H.Mc Cormack
- Les secrets du succes en affaires, 1991)



■ n & i

eteteJ

manageriale 
ale reuşitei în afaceri

Reuşita în lumea afacerilor nu se învaţă la facultate; 
ea este obţinută în mare măsură prin autoînvăţare!

• Managerul trebuie să cunoască aptitudinile, ati­
tudinile şi preferinţele subalternilor săi şi să-i 
stimuleze pe aceştia în modul cel mai potrivit.

• Singurul procedeu de a-l stimula adecvat pe un 
angajat este de a i se da şi răspunderi care să îi 
solicite din plin aptitudinile.

• Fiecare manager trebuie să ştie cu precizie în­
cotro vrea să se îndrepte şi să se asigure că toţi 
oamenii care lucrează sub conducerea lui sunt 
conştienţi de această destinaţie.

• Managerul este permanent în lipsă de timp. De 
aceea este necesară de la şi către el comuni­
carea concisă a ideilor.

•  în mijlocul exploziei de informaţii cotidiene, ma­
nagerul trebuie să primească informaţii selectiv 
(selectate).
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rincipii 
pentru reuşita 
managerială

- Definiţi-vă în scris obiectivele. Dacă nu reuşiţi, 
atunci nu veţi fi capabil nici să le atingeţi.

• Faceţi legătura între interesele dv.. şi obiectivele 
firmei dv..

- Singurul criteriu al reuşitei - cât mai mulţi clienţi 
fericiţi.

- Inovaţi în permanenţă. Dacă nu, puteţi fi deja sigur
de declin.

- Stimulaţi ideile creatoare.

- Concentraţi-vă eforturile asupra unui mic număr de
priorităţi.

- Căutaţi micile ameliorări în marile bulversări.
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uccesul în afaceri/ 
cei 5 "S" japonezi

ORGANIZARE (Seiri)

ORDINE (Seiton)

CURĂŢENIE (Seiso)

MENŢINEREA CURĂŢENIEI (Seiketsu) 

DISCIPLINA (Shiksuke)

axime despre 
succes în afaceri

• Secretul succesului constă în a oferi mult şi a 
cere puţin.

Henry Ford

• Regula 1: Clientul are totdeauna dreptate.
• Regula 2: Dacă clientul se înşală, se aplică re­

gula 1.
Stew Leonard

• Succesul poate fi determinat de felul în care vă 
folosiţi timpul.

Harvey Mackay
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• Succesul profesional depinde de puterea de 
concentrare asupra următoarelor două ele­
mente: cum să cedezi pentru a nu da greş şi cum 
să reuşeşti.

Joseph Maneusi



sfaturi pentru 
succesul unei 
negocieri

1. Inspiraţi încredere şi forţă.

2. întrebaţi ori de câte ori nu înţelegeţi ceva.
\

3. Folosiţi umorul pentru a estompa momentele de 
tensiune.

4. Comparaţi tranzacţia respectivă cu altele finalizate 
anterior.

5. Propuneţi oferta ideală pentru o marfă ideală, după 
care analizaţi cazul dv. concret.

6. Nu uitaţi, pentru achiziţionarea unei mărfi folosiţi 
un buget limitat, care nu poate fi depăşit.

7. Puteţi conveni cu partenerul dv. de negociere un 
şir de concesii reciproce.

8. Fiţi prietenos, încercaţi să nu vă enervaţi nicio­
dată.

9. Ocoliţi termenii categorici în exprimare.

10. La oferta ultimă şi finală nu puteţi reveni, pentru 
a nu fi afectate credibilitatea şi prestigiul celui care 
a făcut-o.
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sfaturi 
pentru evitarea 
eşecului

J

• Cunoaşteţi perfect sectorul în care activaţi.
• Nu apreciaţi greşit cererea de pe piaţă.
• Stăpâniţi şi cunoaşteţi circuitele de distribuţie.
• Nu subestimaţi niciodată concurenţa.
• Rentabilitatea pervizionată nu trebuie subesti­

mată.
• Nu faceţi investiţii prematur.
• Evaluaţi cu atenţie termenele.
• Nu subestimaţi prevederile legale (juridice).
• Evitaţi disensiunile cu asociaţii.
• Pluralitatea competenţelor asigură bunul mers al 

firmei.

ti i i ia

1 8 9



de piloni 
ai unei decizii

Cum ajungem la o decizie eficientă
1. Există un subiect (o situaţie) pentru care să 
decideţi?

2. Este bine ca decizia să o luaţi dv.?
3. Aveţi tooate elementele pentru aceasta?
4. Aţi repertoriat toate soluţiile posibile?
5. Aţi examinat consecinţele fiecărei soluţii?
6. Aţi luat în considerare multitudinea de obiecţii 

posibile la soluţiile dv.?
7. Nu sunteţi prea lămurit în formularea deciziei dv.?

Cum se ia o decizie dificilă
(după dr. Barbara Schulman -

consultant în probleme manageriale)

- Adunaţi toate informaţiile necesare;
- Studiaţi toate alternativele, consecinţele, avanta­
jele şi dezavantajele;

- Fiţi cât mai obiectiv;
- Stabiliţi riscurile posibile;
- Alegeţi varianta cu cele mai mari şanse de succes;
- Pregătiţi o a doua variantă - pentru orice eventu­

alitate;

Etapele elaborării deciziei
1. Definirea şi clasificarea problemei;
2. Descrierea deciziei;
3. Luarea deciziei;
4. Transpunerea în practică;
5. Controlul (feed-back-ul).
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Principalele tipuri de decizie
- Strategică;
- Administrativă;
- Operaţională.

NU UITAŢI!
- O decizie neadecvată este, de regulă, mai bună 
decât lipsa unei decizii.

- Greşelile inteligente pot fi acceptate.
- încercaţi să anticipaţi consecinţele deciziilor dv..

întrebări specifice la care trebuie să răspundă man­
agerul care adoptă o decizie strategică

1. Care sunt obiectivele şi scopurile firmei?
2. în ce domenii trebuie să-şi diversifice activitatea, 

cu ce rapiditate?
3. Cum trebuie exploatată poziţia actuală pe piaţă 

a firmei?

10 reguli ale unei bune instruiri
1. Explicaţi mai întâi scopul.
2. Alegeţi momentul cel mai potrivit pentru instruire.
3. Obiectul instruirii să fie împărţit pe probleme mai 
simple.

4. Faceţi legături cu lucruri deja cunoscute.
5. înainte de a trece la o nouă etapă, asiguraţi-vă 
că s-a înţeles precedenta.

6. Problemele importante sunt mult mai bine ţinute 
minte dacă admiteţi fiecăruia clasificări personale.

7. într-o succesiune de informaţii expuse, începutul 
şi sfârşitul sunt cel mai bine reţinute.

8. Nu uitaţi, repetiţia este mama învăţăturii.
9. Prezentarea greşelilor posibile sporeşte memo­

rarea modului de lucru corect.
10. Participarea activă este totdeauna superioară 
ascultării pasive.

Arta instruirii concrete
Volumul cunoştinţelor se dublează la fiecare 10 ani, 

ceea ce determină o multiplicare cu 8 a cunoştinţelor de care
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vom dispune până în anul 2000 în fiecare domeniu de 
activitate !

I. Necesitate legată de:
a) procesul de accelerare a schimbărilor;
b) explozia informaţională;
c) creşterea duratei timpului liber;
d) sporirea mobilităţii sociale, profesionale şi culturale.

II. Principii:
a) intuiţia;
b) însuşirea conştientă, temeinică şi activă;
c) strânsa legătură cunoştinţe-activitate concretă;
d) sistematizarea şi continuitatea cunoştinţelor;
e) accesibilitatea informaţiilor.

III. Metode:
a) studiul individual;
b) discuţia - dezbaterea;
c) expunerea - conferinţa;
d) demonstraţia concretă;
e) tehnicile de simulare.

IV. Modalităţi:
a) crearea unui climat de înţelegere, fără admonestări;
b) structurarea interesantă şi eficientă a materialului;
c) concentrarea asupra celor expuse;
d) folosirea conştientă a regulilor de retorică;
e) adoptarea unei mimici şi a unor gesturi fireşti.

îndemnuri de urmat
- Să vezi cu un pas înaintea ta.
- Să ştii ce vrei.
- Să fii deosebit de bine pregătit profesional.
- Să fii stăpân al profesiei tale şi al altora ajutătoare.
- Să devii autorul unui proces continuu de autoper- 

fecţionare.
- Să investeşti cu valoare fiecare amănunt oricât de
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neînsemnat ar părea.
Să nu uiti că:

- Distracţia poate fi cel mai eficient mijloc de 
instruire.

- în viaţa fiecăruia există experienţe care pot 
constitui contribuţii decisive în atitudinea 
adoptată faţă de direcţiile în care cineva vrea 
să-şi dedice existenţa.

- Mulţi vor binele semenilor lor, dar puţini sunt 
aceia care izbutesc frumoasa performanţă 
de a acoperi intenţiile prin fapte.

- întâmplarea sau norocul, aceste momente 
care fac deliciul biografiilor romanţate, nu 
sunt în ultimă instanţă decât finalitatea nece­
sară a unei  ac t iv i tă ţ i  labor ioase şi 
pasionante.

- Perseverenta antrenează reuşita.
- Nu trebuie niciodată să te descurajezi în faţa 

unui refuz.
- Totdeauna să afişezi un surâs plăcut şi o 

prezentare aleasă.
- Trebuie să ştii să asculţi.
- Trebuie să ştii când să vorbeşti.
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ADDENDA



facerile 
şi Murphy

1. Principii, legi, teoreme, ipoteze
• Legea lui Schiffman: Nimic nu se întâmplă 

până când nu se cumpără ceva.
• Ipoteza lui Ibrahim: Cu cât un obiect este mai 

inutil, cu atât trebuie să apelăm mai mult la 
sentimentele cumpărătorului pentru a-l vinde.

• Legea lui Malek: Orice idee simplă trebuie ex­
primată în cel mai complicat mod posibil.

• Legea lui Potter: Cantitatea de informaţii recep­
tate despre un produs este invers proporţională 
cu utilitatea produsului respectiv.

• Ipoteza lui Hilaire: Dacă vă atrageţi clienţii cu 
ajutorul preţurilor scăzute, atunci îi veţi pierde din 
aceeaşi cauză; se va găsi totdeauna o firmă care 
să ofere un preţ mai scăzut.

• Concepţia lui Murphy despre valoare: Lu­
crurile se distrug proporţional cu valoarea lor.

• Legea întâi a iui Scott: După ce am terminat 
lucrul, descoperim o eroare fundamentală.

• Legea a doua a lui Scott: Dacă se descoperă o 
eroare într-o afacere şi se remediază la timp, vom 
observa că înainte de remediere a fost bine.

• Legea lui Gumperson: Probabilitatea de rea­
lizare a unei tranzacţii financiare este invers 
proporţională cu oportunitatea de realizare a 
acesteia.
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• Legea lui Puder: Ce începe bine se termină rău. 
Ce începe rău se termină şi mai rău.

• Teorema lui Stockmayer: O afacere uşoară 
este în realitate grea. Cea care începe rău se 
termină şi mai rău.

• Principiul lui Peter (Laurence J.Peter, doctor 
în ştiinţe): într-o ierarhie, fiecare salariat tinde să 
urce până la nivelul său de incompetenţă.

• Definiţia pilei (dată de Peter): O relaţie de 
sânge, prin căsătorie sau cunoştinţă, a salariatu­
lui cu o persoană situată în ierarhie mai sus ca 
el.

• Legea lui Rudin: Atunci când un om doreşte 
să-şi cumpere ceva, de regulă alege soluţia cea 
mai dezavantajoasă.

• Axioma lui Zymurgg: O marfă scoasă dintr-un 
ambalaj nu mai poate fi introdusă decât într-un 
ambalaj mai mare.

• Prima lege a transportului aerian: dacă avi­
onul dv. întârzie, este sigur că avionul următor 
pe care vreţi să-l ajungeţi pleacă la timp.

• Principiul lui Matz: Actul cumpărării este mo­
mentul când te-ai plictisit să mai gândeşti.

• Regulile lui Richard despre posesiune şi 
păstrarea bunurilor:
1. Orice obiect păstrat un timp suficient de în­
delungat, în final se poate arunca.
2. Orice obiect aruncat devine indispensabil ime­
diat ce nu mai poate fi recuperat.

• Legea lui Lewis: Indiferent cu ce greutăţi şi cu 
câtă alergătură se procură ceva, imediat după 
aceea aflăm că acel lucru se poate obţine şi mai 
ieftin.
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• Legea lui Otter: Corectorii întotdeauna corec­
tează greşelile intenţionate, dar nu şi pe cele 
neintenţionate.

• Paradoxul egalităţii selective: Toate lucrurile fiind 
egale, niciodată toate lucrurile nu sunt egale.

• Teorema lui Cliff Hanger: Fiecare problemă 
rezolvată generează o problemă nerezolvată.

• Maxima computerului: A greşi este uman, dar 
pentru a încurca lucrurile complet este nevoie de 
un computer.

• Principiile lui Nixon: Dacă două veşti rele nu 
fac una bună, încearcă cu trei.

• Legea lui Tannenbaum: Cele mai interesante 
rezultate se obţin o singură dată.

• Regula I a lui Fingale: Când nu ştii ce să faci, 
mergi repede şi arată-te preocupat.

• Regula II: Munca în echipă este esenţială; îţi dă 
posibilitatea să arunci vina pe alţii.

2. Regulament de ordine interioară: 
art.1: Şeful este şef!

art.2: Şeful are dreptate!

art.3: Şeful are întotdeauna dreptate!

art.4: Când şeful nu are dreptate, se aplică articolele 2 şi 3.

art.5: Subalternul este dator să facă eforturi fizice şi 
intelectuale să pară mai prost decât şeful.

art.6: Şeful niciodată nu întârzie, el este reţinut.

art.7: Şeful niciodată nu bea, el gustă.

art.8: Şeful nu pierde timpul, el supraveghează.
art.9: Şeful nu minte, el este dezinformat.

art.10: Şeful nu ţipă, nu se ceartă, el dă sfaturi.
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art.11: Şeful nu doarme, el meditează.

art.12: Şeful nu toarnă, el face caracterizări.

art.13: Şeful nu linguşeşte pe şefii săi, el le recunoaşte 
meritele.

art.14: La şef se intră cu păreri personale şi se iese cu 
părerile lui.

art.15: Dacă îţi critici şeful, îţi critici norocul.

art.16: Să nu faci propuneri şefului, că te pune să le 
rezolvi.

3. în atenţia personalului cu program de lucru:
art.1: Lenea este curată sănătate!

art.2: Dacă colegul tău munceşte, nu este un motiv să 
faci la fel.

art.3: Ce poţi face azi, nu lăsa pe mâine, lasă pe 
poimâine.

art.4: Lucrarea care nu se rezolvă de la sine în 30 de zile 
nu merită să te mai apuci de ea.

art.5: Serviciul nu-i cârciumă să stai toată ziua acolo.

art.6: E adevărat că munca înnobilează pe om, dar 
societatea noastră nu are nevoie de nobili.

art.7: Cine nu munceşte, nu greşeşte şi dacă nu gre­
şeşte, merită să fie promovat.

art.8: Orice om trebuie să aibă o activitate, dar asta nu 
trebuie să degenereze în muncă.

art.9: Nouă nu ne este frică de muncă, fiindcă ştim să ne 
ferim de ea.

art.10: Nu trebuie să doreşti moartea şefului, ci să faci 
în aşa fel să şi-o dorească singur.
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4. A fi sau a nu fi... manager
Vii d im ineaţa târziu? - Eşti exemplu negativ! Vii 

punctua l?  - Ai venit să-ţi spionezi subalternii la 
sosire!

Eşti prietenos cu subalternii? - Vizezi popularitatea iefti­
nă! Eşti rezervat? - Te consideri cu nasul pe sus!

îţi lauzi subalternii? - Eşti linguşitor! îi critici? - Faci pe 
nebunul!

Faci curte subalternelor? - Eşti afemeiat! Le tratezi cu 
indiferenţă? - Te consideră homosexual!

Te interesează munca subalternilor? - Eşti turnător! Nu 
te interesează? - Nu ai habar de probleme!

Ţii şedinţe? - Eşti şedinţoman! Nu ţii şedinţe? - Lucrezi 
secret!

Eşti mai în vârstă? - Eşti sclerozat! Eşti tânăr? - N-ai 
experienţă!

Stai seara mai târziu? - Faci pe lucrătorul supraaglo­
merat! Pleci punctual? Nu-ţi dai interesul!

Pleci în concediu? Nu te preocupă problemele firmei! Nu 
pleci în concediu? - îţi păzeşti scaunul!

Te consulţi cu colegii? - Nu eşti în stare să iei decizii! Nu 
te consulţi cu colegii? - Vrei să ţii totul în mână!

Spui bancuri? - Eşti neserios! Nu spui bancuri? - Eşti 
plictisitor!

Insişti asupra propunerilor tale? - Eşti încăpăţânat! 
Cedezi? - Eşti moale!

Ai succes? - Ai avut noroc! Ceva nu mai merge bine?
- Bineînţeles, era de aşteptat!

Trimiţi oamenii la cursuri? - Vrei să-i îndatorezi! Nu-i 
trimiţi la cursuri? - Nu laşi pe altul să se ridice!
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Vii cu idei noi? - Eşti fantasmagorist! Nu vii cu idei noi? - 
Eşti refractar faţă de tot ce-i nou!

Te preocupă problemele firmei? - N-ai ce face! Nu te 
preocupă? - Nu eşti bun manager!
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cronime utilizate 
în domeniul 
afacerilor

ACDA - Arms Control and Disarmament Agency 
(Agenţia pentru Dezarmare şi Controlul 
Armamentului

ACP - African, Caribbean and Pacific Countries
(ţările din Africa, Caraibe şi Pacific)

ACTPN - Advisory Committee on Trade Policy
Negotiations (Comitetul Consultativ pentru 
Negocierile de Politică Comercială)

AD - anti-dumping (anti-dumping)
ADB - Asian Development Bank (Banca Asiatică

de Dezvoltare)
AFDB - African Development Bank (Banca Africană 

de Dezvoltare)
AFDF - African Development Fund (Fondul African

de Dezvoltare)
APEC - Asia-Pacific Economic Cooperation

(Cooperarea Economică în Zona Asia-Pacific)
ASEAN - Association of South-East Asian Nations 

(Asociaţia Naţiunilor din Sud-Estul Asiei)
ATA - admission temporaire - temporary admission

(admisie temporară)
ATAC(s) - Agricultural Technical Advisory Committee(s) 

(Comitetul Consultativ Tehnic pentru 
Agricultură)
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ATCA - Agreement on Trade in Civil Aircraft (Acordul
asupra Comerţului cu Aeronave de Pasageri)

ATPA - Andean Trade Preference Act (Legea
Comerţului Preferenţial în Zona Andină)

AVE - ad valorem equivalent (echivalent ad valorem)
BARs - buy American restrictions (restricţiile "buy

American")
BEA - Bureau of Economic Analysis - U.S.Commerce

Department (Biroul pentru Analize Economice - 
Departamentul de Comerţ al Statelor Unite)

BFC - Business Facilitation Center - U.S.Commerce
Department (Centrul pentru Facilitarea 
Afacerilor - Departamentul pentru Comerţ)

BIS - Bank for International Settlements (Banca
pentru Reglemente Internaţionale)

BISNET - Business Information Service for the Newly
Independent States - U.S. Commerce 
Department (Serviciul pentru Informaţii 
de Afaceri pentru Noile State Independente
- Departamentul pentru Comerţ)

BIT - bilateral investment treaty (tratat de investiţie
bilaterală)

BNC - binationai commission (comisie binaţională)
BOND - Business Outreach to New Democracies

Program (Programele de Expansiune a 
Afacerilor către Noile Democraţii)

BOP - balance of payments (balanţă de plăţi)
BOT - balance of trade (balanţă comercială)
BSP - business sponsored or between show

promotion (business sponsorizat sau 
promovarea între două manifestări 
expoziţionale)
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BTN - Brusseis Tariff Nomenclature (Nomenclatorul
de Taxe Vamale de la Bruxelles)

BXA - Bureau of Export Administration
-  U.S. Commerce Department (Biroul pentru 
Adminstrarea Exportului - Departamentul 
pentru Comerţ)

CACM - Central American Common Market
(Piaţa Comună a Americii Centrale)

CAD/CAM - computer aided design/computer aided 
manufacturing (proiectare asistată 
de calculator/producţie asistată de calculator)

CADIC - comparative analysis of domestic industry’s
condition (analize comparative asupra condiţiei 
industriilor locale)

CAP - Common Agricultural Policy (EU) or country
action plan (Politica Agricolă Comunitară
- UE - sau plan de acţiune pe o ţară)

CARIBCAN - Canadian-Caribbean Basin Initiative
(Iniţiativa din Bazinul Canadiano-Caraibian)

CARICOM - Caribbean Common Market (Piaţa Comună 
Caraibiană)

CBI - Caribbean Basin Initiative (Iniţiativa în
Bazinul Caraibian)

CCC - Commodity Credit Corporation or Customs
Cooperation Council (Corporaţia de Creditare 
a Mărfurilor sau Consiliul de Cooperare 
Vamală)

CCCN - Customs Cooperation Council Nomenclature
(Nomenclatorul Consiliului de Cooperare Vamală)

CCL - Commerce Control List - formerly: Commodity
Control List (Lista de control a comerţului
- fosta Listă de control a mărfurilor)
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CCNAA

CCPIT

CEA

CEO
CER

CET

CFTA

CG

CIIME

CIMS

CIS

CIT

CITA

- Coordination Council for North American 
Affairs -Taiwan (Comitetul de Coordonare 
pentru Afacerile Nord-Americane - Taiwan)

- China Council for the Promotion of International 
Trade (Comitetul Chinez pentru Promovarea 
Comerţului Internaţional)

- Chinese Economic Area or Council of Economic 
Advisors (Zona Economică a Chinei sau 
Comitetul de Consilieri Economici)

- chief executive officer (director general)

- Australia - New Zealand Closer Economic 
Relations (Relaţii economice mai strânse 
Australia - Noua Zeelandă)
- common externai tariff (taxe vamale externe 
comune)

- U.S.- Canada Free Trade Agreement 
(Acordul de Comerţ Liber Statele Unite - Canada)

- consul general, consulate general (consul 
general, consulat general)
- Committee on International Investment and 
Multinaţional Enterprises (Comitetul pentru 
Investiţie Internaţională şi Corporaţii 
Multinaţionale)
- Commercial Information Management System
- U.S. Commerce Department (Sistemul 
Informaţional pentru Comerţ şi Management - 
Departamentul pentru Comerţ)

- Commonwealth of Independent States 
(Comunitatea Statelor Independente)
- Court of International Trade (Tribunalul 
pentru Comerţ Internaţional)
- Committee for the Implementation of Textile
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CITIC

CIV
CMP
COCOM

CODEX

COE
CON

COP
CP
CPAC

CSCE

CSIS

CT
CV
CVD

CXT
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Agreements (Comitetul pentru Implementarea 
Acordurilor în Domeniul Textilelor)
- China International Trust and Investment 
Corp (Trustul Internaţional şi Corporaţia de 
Investiţii din China)
- customs import value (taxă vamală)
- country marketing plan (planul de marketing)
- Coordinating Committee for Multilateral 
Export Controls (Comitetul de Coordonare şi 
Control al Exporturilor)
- Codex Alimentarius Commission (Comisia 
Codex Alimentarius)
- Council of Europe (Consiliul Europei)
- consul, consular section (consul, secţie 
consulară)
- cost of production (cost de producţie)

- contracting party (parte contractuală)
- Commodity Policy Advisory Committee 
(Comitetul Consultativ pentru Politica Mărfurilor)

- Conference on Security and Cooperation in 
Europe (Conferinţa pentru Securitate şi 
Cooperare în Europa)
- Center for Strategic and International 
Studies (Centrul pentru Studii Strategice 
şi Internaţionale)
- countertrade (contrapartidă)

- constructed value (valoare construită)
- countervailing duty (taxă vamală 
de compensaţie)
- common externai tariff (taxe vamale externe 
comune)



DAC

DAV

DCs
DF
DISC

DOC

DRAM

DS
EAI

EBRD
(BERD)

EC
(CE)
ECDC

ECE

ECGF

ECSC

- Development Assistance Committee (OECD) 
(Comitetul pentru Asistentă în Dezvoltare)
- domestic added value (valoare internă 
adăugată)
- developed countries (ţări dezvoltate)
- duty free (scutit de taxe vamale)
- Domestic International Sales Corporation 
(Corporaţia Internaţională pentru Vânzări 
Naţionale)
- Department of Commerce (Departamentul 
pentru Comerţ al Statelor Unite)
- dynamic random access memory (memorie
dinamică RAM) 4
- dispute settlement (rezolvarea disputelor)
- Enterprise for America’s Initiative (Proiectul 
pentru Iniţiativă în America Latină)
- European Bank for Reconstruction and 
Development (Banca Europeană pentru 
Reconstrucţie şi Dezvoltare)
- European Community (Comunitatea 
Europeană)
- economic cooperation among developing 
countries (cooperare economică între ţările 
în curs de dezvoltare)
- Economic Commission for Europe (Comisia 
Economică pentru Europa)
- Export Credit Guarantee Facility 
(Facilitatea de Garantare a Creditelor 
pentru Export)
- European Coal and Steel Community 
(Comunitatea Europeană pentru Cărbune 
şi Oţel)
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ECU - European currency unit (unitate valutară 
europeană)

EEC - European Economic Community
(Comunitatea Economică Europeană)

EFTA - European Free Trade Association (Asociaţia
Europeană pentru Comerţ Liber)

EMS - European monetary system (sistem monetar
european)

EMU - European monetary unit (unitate monetară
europeană)

EPROM - erasable programmable read-only memory 
(memorie de computer EPROM)

ERs - export restraints (restricţii la export)
ERM - exchange rate mechanism (mecanismul

ratei de schimb)
ESA - European Space Agency (Agenţia Spaţială

Europeană)
ESAF - Enhanced Structural Adjustment Facility

(Facilitatea de îmbunătăţire a Ajustărilor 
Structurale)

ESP - exporter’s sales price (preţul de vânzare al
exportatorului)

ETC - export trading company (companie pentru
comerţ exterior)

ETSI - European Telecommunications Standards
Institute (Institutul Standardelor Europene de- 
Telecomunicaţii)

EU - European Union (Uniunea Europeană)
Ex-lm Bank - Export-lmport Bank of the United States 

(Banca de Export-lmport a Statelor Unite)
FAO - Food and Agricultural Organization

(Organizaţia pentru Agricultură şi Produse
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Alimentare)
FCO - Foreign and Commonwealth Office (U.K.)

(Biroul pentru Ţările Commonwealth)
FDIUS - foreign direct investment in the U.S.

(investiţie străină directă în SUA)
FISC - Foreign International Sales Corporation

(Corporaţia Internaţională pentru Vânzările 
Externe)

FMS - foreign military sales (vânzări externe militare)

FMV - foreign market value (valoarea pe piaţa externă)
FOREX - foreign exchange (valută)
FTA - free trade area or free trade agreement (zonă

comercială liberă sau acord pentru comerţ 
liber)

FTZ - foreign trade zone (zonă de comerţ exterior)
FV - fair value (valoare reală)
FX - Foreign Exchange Service (Serviciul Valutar)
GAB - General Agreement to Borrow (Acordul

General al împrumuturilor)
GATS - General Agreement on Trade in Services 

(Acordul General asupra Comerţului 
cu Servicii)

GATT - General Agreement on Tariffs and Trade
(Acordul General asupra Taxelor Vamale şi 
Comerţului)

GCC - Gulf Cooperation Council (Consiliul pentru
Cooperare în Golf)

GDP - gross domestic product (producţie internă
brută)

GNG - Group of Negociations on Goods (Grupul
pentru Negocierea Bunurilor)
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GNP

GSP

GSTP

HM
HS
HTS

HTSUS

IAEA

IBRD

IC

ICA

ICAO

ICB

ICC

210

- gross naţional product or govemment 
procurement (producţie naţională brută)
- generalized system of preferences (sistem 
generalizat de preferinţe)
- global system of trade preferences (sistem 
global al preferinţelor comerciale)
- home market (piaţă internă)
- harmonized system (sistem armonizat)
- harmonized tariff schedule (cod vamal 
armonizat)
- Harmonized Tariff Schedule of the United 
States (Codul Vamal Armonizat al Statelor Unite)
- International Atomic Energy Agency (Agenţia 
Internaţională a Energiei Atomice)
- International Bank for Reconstruction and 
Development (Banca Internaţională pentru 
Reconstrucţie şi Dezvoltare)
- Integrated circuit or Industry Committee of 
the OECD (circuit integrat sau Comitetul 
pentru Industrie al OCDE)
- International Coffee Agreement or 
International Cocoa Agreement or 
International Commodity Agreement 
(Acordul Internaţional pentru Cafea sau 
Acordul Internaţional pentru Cacao sau 
Acordul Internaţional pentru Mărfuri)
- International Civil Aviation Organization 
(Organizaţia Internaţională pentru Aviaţia Civilă)
- internaţional competitive bidding (licitaţie 
internaţională)
- International Chamber of Commerce (Camera 
Internaţională de Comerţ)



ICITO - Interim Commission of International Trade
Organization (Comisia Interimară a 
Organizaţiei Internaţionale pentru Comerţ)

ICO - International Coffee Organization (Organizaţia
Internaţională pentru Cafea)

IDA - International Development Association
(Asociaţia Internaţională de Dezvoltare)

IDB - Inter-American Development Bank (Banca
(or IADB) de Dezvoltare Inter-americană)
IEC - International Electrotechnical Commission

(Comisia Electrotehnică Internaţională)
IEEP - International Emergency Economic Powers

Act (Legea Puterilor Economice privind 
Ajutoarele în Caz de Necesitate)

IESC - International Executive Service Corps
(Corpul de Servicii Executive Internaţionale)

IFAD - International Fund for Agricultural Development
(Fondul Internaţional pentru Dezvoltarea 
Agriculturii)

IFC - International Finance Corporation (Corporaţia
Financiară Internaţională)

IFI - International Finance Institution (Institutul
Internaţional de Finanţe)

IIC - Inter-American Investment Corporation
(Corporaţia de Investiţie Inter-americană)

IIPA - International Intellectual Property Alliance
(Alianţa Internaţională pentru Proprietatea 
Intelectuală)

ILO - International Labour Organization
(Organizaţia Internaţională a Muncii)

IMF - International Monetary Fund (Fondul
Monetar Internaţional)
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IMO - International Maritime Organization 
(Organizaţia Maritimă Internaţională)

INR - iniţial negotiating right (dreptul iniţial de
negociere)

INRA - International Natural Rubber Agreement
(Acordul Internaţional asupra Cauciucului 
Natural)

INRO - International Natural Rubber Organization
(Organizaţia Internaţională a Cauciucului 
Natural)

INTELSAT - International Telecommunications Satellite 
Organization (Organizaţia Internaţională a 
Telecomunicaţiilor prin Satelit)

IOS - International Organization for
Standardization (Organizaţia Internaţională 
pentru Standardizare)

IPC - Integrated Program for Commodities
(Programul Integrat pentru Mărfuri)

IPR - intellectual property rights (drepturile de
proprietate intelectuală)

ISA - International Sugar Agreement (Acordul
Internaţional asupra Zahărului)

ISO - International Standards Organization
(Organizaţia Internaţională a Standardelor)

ITC - International Trade Commission (Comisia
Internaţională pentru Comerţ)

ITO - International Trade Organization
(Organizaţia Internaţională pentru Comerţ)

JCCT - Joint Commission on Commerce and Trade
- U.S. - Mexico (Comisia Reunită pentru 
Comerţ - SUA-Mexic)

JCP - Japan Corporate Program (Programul de
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JETRO

LAFTA

LASU

LDC

LLDC

LOT

LTA

LTFV

MDB

MFA

MNF

MIGA

MITI

MNC

Corporaţie Japoneză)
- Japan Externai Trade Organization 
(Organizaţia Japoneză de Comerţ Exterior)
- Latin America Free Trade Area (Zona 
Comercială Liberă din America Latină)
- Large Aircraft Sector Understanding 
(înţelegerea asupra Sectorului Aeronavelor 
Mari pentru Pasageri)
- less developed country (ţară 
subdezvoltată)
- least (or lesser) developed country (ţară cel 
mai puţin sau mai puţin dezvoltată)
- level of trade adjustment (nivel de ajustare 
a comerţului)
- long-term arrangement - textiles (acord pe 
termen lung asupra textilelor)
- less than fair value (mai puţin decât valoarea 
reală)
- Multilateral Development Bank (Banca de 
Dezvoltare Multilaterală)
- Multi-Fiber Arrangement (Acordul asupra 
Textilelor)
- most favored nation (naţiunea cea mai 
favorizată)
- Multinaţional Investment Guarantee Agency 
(Agenţia Internaţională de Garantare a 
Investiţiilor)
- Ministry of International Trade and Industry
- Japan (Ministerul Industriei şi Comerţului 
Internaţional - Japonia)
- multinaţional Corporation (corporaţie 
multinaţională)
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MOU - memorandum of understanding
(memorandumul înţelegerilor comerciale)
- Ministry of Posts and Telecommunications 
(Ministerul Poştei şi Telecomunicaţiilor)
- Multilateral Steel Agreement (Acordul 
Multinaţional asupra Oţelului)
- metric tons (tone)
- multilateral trade negotiations (negocieri 
comerciale multilaterale)
- Multilateral Trade Organization (Organizaţia 
pentru Comerţ Multilateral)

NADBANK - North American Development Bank 
(Banca de Dezvoltare Nord-americană)
- North American Free Trade Agreement 
(Acordul Nord-american de Comerţ Liber)
- non-aligned movement (mişcarea de 
nealiniere)
- non-governmental organization 
(organizaţie neguvernamentală)
- newly industrializing country (ţară nou 
industrializată)
- New Independent States (Noile State 
Independente)
- non-market economy 
(economie centralizată)
- Nairobi Protocol (Protocolul de la Nairobi)

- National Security Council - U.S. (Consiliul 
pentru Securitate Naţională - SUA)
- non-tariff barrier (barieră non-tarifară)
- National Trade Data Bank - U.S. (Banca 
Naţională de Date Comerciale - SUA)

MPT

MSA

MT
MNT

MTO

NAFTA

NAM

NGO
(ONG)
NIC

NIS

NME

NP
NSC

NTB
NTDB
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NTE

NTM

NTT

OAS

ODA

OECD

OEM

OMA

OPEC

OPIC

OTA

PCG

PL
PPA

- new to export or National Trade Estimates 
Report (nou la export sau Raportul Naţional 
de Estimări Comerciale)
- new to market or non-tariff measure (nou 
pe piaţă sau măsură nontarifară)
- Nippon Telephone and Telegraph Co. 
(Compania Japoneză a Telefonului şi 
Telegrafului)
- Organization of American States 
(Organizaţia Statelor Americane)
- official development assistance (asistenţă 
oficială în dezvoltare)
- Organization for Economic Cooperation and 
Development (Organizaţia de Cooperare şi 
Dezvoltare Economică)
- original equipment manufacturers 
(producătorii originali de echipamente)
- orderly marketing agreement (acorduri de 
marketing)
- Organization of Petroleum Exporting Countries 
(Organizaţia Ţărilor Exportatoare de Petrol)
- Overseas Private Investment Corporation
- U.S. (Corporaţia pentru Sprijinirea Investiţiilor 
Private în Străinătate)
- Office of Technology Assessment
- U.S. Congress (Biroul pentru Probleme 
Tehnologice - Congresul SUA)
- policy coordinating group (grup de coordonare 
a politicii)
- public law (lege publică)
- protocol of provisional application (protocol 
de aderare provizorie)
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POI - period of investigation 
(perioadă de investigaţie)

POR - period of review (perioadă de reexaminare)

PRC - People’s Republic of China (Republica 
Populară Chineză)

PSI - pre-shipment inspection (inspecţie înainte de 
îmbarcare)

PUDD - potential uncollected dumping duty (taxe 
vamale necolectate ca efect al dumping-ului)

QR - quantitative restriction (restricţie cantitativă)
R&D - research & development (cercetare şi 

dezvoltare)
RBP - restrictive business practices (practici 

comerciale restrictive)
S&D - special and differential treatment (tratament 

special şi diferenţial)
SAF - Structural Adjustment Facility (Facilitatea de 

Ajustare Structurală)
SB - surveillance body (organism de control)
SBA - Small Business Administration 

(Administraţia Afacerilor Mici - SUA)
SCM - subsidies and countervailing measures 

(măsuri de subvenţionare şi de compensare)
SDR - special drawing rights (drepturi speciale 

de tragere)
SEED - Support for East European Democracy 

(Sprijin pentru Democraţiile Est-europene)
SIC - standard industrial classification (clasificare 

industrială standard)
SIMIS - single internaţional market information 

system (sistem unic de informaţii asupra pieţei
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SIMS

SITC

SNPA

STC

STE

TBT

TCMD

TD

TDP

CET
(TEC)
TNC 

TMP 

TPRM 

TRII Hc, 

TRIPS

internaţionale)
- single internai market service (serviciu unic 
pentru piaţa internă)
- Standard International Trade Classification 
(Clasificare Standard a Comerţului 
Internaţional)
- substantial new programme of action 
(program substanţial de acţiune)
- security trade control (controlul securităţii 
comerciale)
- state trading enterprise 
(întreprinderi de stat)
- technical barriers to trade (bariere tehnice 
comerciale)
- Third Country Meat Directive (Directiva 
privind Importurile Alimentare din Terţe Ţări)
- Trade Development - U.S.Commerce 
Department (Dezvoltarea Comerţului
- Departamentul SUA pentru Comerţ)
- Trade and Development Program (Programul 
pentru Dezvoltare şi Comerţ)
- common externai tariff (taxă vamală externă 
comună)
- Trade Negotiations Committee (Comitetul 
pentru Negocieri Comerciale)
- trigger price mechanism (mecanismul de 
preţ-ţintă)
- trade policy review mechanism (mecanismul 
de reexaminare a politicii comerciale)
- trade-related investment measures (măsuri 
pentru investiţii comerciale)
- trade-related aspects of intellectual property
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rights (aspecte comerciale ale drepturilor la 
proprietatea intelectuală)

TSB - Textile Surveillance Body (Organismul de
Control al Textilelor)

TSUS - Tariff Schedule of the U.S. (Codul Vamal al
Statelor Unite)

TWA - trade-weighted average (media ponderată cu
valoarea comerţului)

UN - United Nations (Naţiunile Unite)
UNCITRAL - United Nations Center on International 

Arbitration Law (Centrul Naţiunilor Unite 
pentru Legile Arbitrajului Internaţional)

UNCTAD - United Nations Conference on Trade
Development (Conferinţa Naţiunilor Unite 
asupra Dezvoltării Comerţului)

UNCTC - United Nations Center on Transnaţional
Corporations (Centrul Naţiunilor Unite pentru 
Corporaţiile Transnaţionale)

UNDP - United Nations Development Program
(PNUD) (Programul Naţiunilor Unite pentru Dezvoltare)
UNEP - United Nations Environment Program

(Programul Naţiunilor Unite pentru Mediu)
UNESCO - United Nations Educaţional, Scientific and 

Cultural Organization (Organizaţia Naţiunilor 
Unite pentru Educaţie, Ştiinţă şi Cultură)

UNIDO - United Nations Industrial Development 
Organization (Organizaţia Naţiunilor Unite 
pentru Dezvoltare Industrială)

UR - Uruguay Round (Runda Uruguay)
USAID - U.S. Agency for International Development

(Agenţia SUA pentru Dezvoltare Internaţională)
USC - U.S. Code (Codul Statelor Unite)
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USDA

USDOC

USEC

USIS

USITC

USOECD

USP
USTR

VAT
(TVA)
VER

VL
VRA

WIPO

WTDR

- U.S. Department of Agriculture (Ministerul 
Agriculturii - SUA)
- U.S. Department of Commerce (Departamentul 
pentru Comerţ al Statelor Unite)
- U.S. Mission to European Communities 
(Misiunea Americană la Comunităţile Europene)
- U.S. Information Service (Serviciul de 
Informaţii al Statelor Unite)
- U.S. International Trade Commission 
(Comisia pentru Comerţ Internaţional 
a Statelor Unite)
- U.S. Mission to the Organization for Economic 
Cooperation and Development (Misiunea 
Americană la Organizaţia pentru Dezvoltare 
şi Cooperare Economică)
- U.S. price (preţul din Statele Unite)
- U.S. trade representative or Office of the 
U.S. Trade Representative (reprezentantul 
comercial al Statelor Unite sau Biroul 
Reprezentantului Comercial)
- value added tax (taxa pe valoarea 
adăugată)
- voluntary export restraint (restrângeri 
voluntare la export)
- variable levy (taxă vamală variabilă)
- voluntary restraint agreement (acord de 
restricţie voluntară)
- World Intellectual Property Organization 
(Organizaţia Mondială a Dreptului la 
Proprietatea Intelectuală)
- World Traders Data Report (Raportul 
Mondial asupra Comercianţilor)
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WTO - World Trade Organization or World Tourism 
Organization (Organizaţia Mondială 
a Comerţului sau Organizaţia Mondială 
a Turismului)



V : ndicativele telefonice 
| m I  interurbane din 
3 f l' România

Localitatea Judeţ Indicativ
interurban

ABRUD AR 057
ADJUD VN 037
AGIGEA CT 041
AGNITA SB 069
AIUD AB 058
ALBA IULIA AB 058
ALEŞD BH 059
ALEXANDRIA TR 047
AMARA IL 043
APAHIDA CJ 064
ARAD AR 057
AŞĂU BC 034
AVRIG SB 069
AZUGA PH 044
AXENTE SEVER SB 069
BABA ANA PH 044
BABADAG TL 040
BACĂU BC 034
BAIA MARE MM 062
BAIA SPRIE MM 062
BALŞ OT 049
BARCANI CV 067
BASARABI CT 041
BASCOV AG 048
BÂBENI VL 050
BĂCIA HD 054
BĂICOI PH 044
BĂICULESTI AG 048
BĂILE FELIX BH 059
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Localitatea Judeţ Indicativ
interurbane

BĂILE GOVORA VL 050
BÂILE HERCULANE CS 055
BĂILE OLĂNEŞTI VL 050
BĂILESTI DJ 051
BÂNEASA CT 041
BĂNEŞTI PH 044
BĂRCĂNESTI IL 043
BĂRCĂNESTI PH 044
BÂRCA DJ 051
BÂRLAD VS 035
BECLEAN BN 063
BEIUS BH 050
BICAZ NT 033
BILCIUREŞTI DB 045
BISTRITA BN 063
BLAJ AB 058
BOCŞA ROMÂNĂ CS 065
BOLDEŞTI SCĂIENI PH 044
BOUNTIN VALE GR 046
BOTOŞANI BT 031
BRAD HD 054
BRAN BV 068
BRAŞOV BV 068
BRĂIESTI BT 031
BRĂILA BR 039
BRĂNEŞTI S.A.I. 179
BRĂNIŞCA HD 054
BREAZA PH 044
BREBU CS 055
BRETEA ROMÂNĂ HD 054
BREZOI VL 050
BUCECEA BT 031
BUCOV PH 044
BUCURESCI HD 054
BUCUREŞTI 01
BUFTEA SAL 179
BUHOCI BC 034
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Localitatea

BUHUSI
BUŞTENI
BUZĂU
BUZIAS
CALAFAT
CAPU AURORA
CARACAL
CARANSEBES
CĂREI
CASTELU
CASIN
CĂCIULATA
CĂLAN
CĂLĂRAŞI
CĂLIMĂNESTI
CĂLUGĂRENI
CĂRPINIS
CÂMPENI
CÂMPIA TURZII
CÂMPINA
CÂMPULUNG MUSCEL
CÂMPULUNG MOLDOVENESC
CEAHLĂU
CEHU SILVANIEI
CERĂT
CERNAVODĂ
CERTEJU DE SUS
CHISINĂU CRIS
CISNĂDIE
CLUJ NAPOCA
COCHIRLENI
CODLEA
COLIBASI
COMARNIC
COMĂNESTI
CONSTANŢA
COPŞAMICĂ

Judeţ Indicativ
interurbane

BC 034
PH 044
BZ 038
TM 056
DJ 051
CT 041
OT 049
CS 055
SM 061
CT 041
BC 034
VL 050
HD 054
CL 042
VL 050
GR 046
CT 041
AB 058
CJ 064
PH 044
AG 048
SV 030
NT 033
SJ 060
DJ 051
CT 041
HD 054
AR 057 -
SB 069
CJ 064
CT 041
BV 068
AG 048
PH 044
BC 034
CT 041
SB 069
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Localitatea

CORABIA
CORBENI
CORBU
CORNU
COSTESTI
COSTINESTI
COŞERENI
COTNARI
COVASNA
CRAIOVA
CRISTIAN
CRISTUR
CRIPCIOR
CUGIR
CURTEA DE ARGEŞ
CURTICI
CUZAVODĂ
DĂBULENI
DĂRĂBANI
DĂRMĂRESTI
DEJ
DETA
DEVA
DIRLOS
DOBRA
DOROHOI
DRĂGAN
DRĂGĂNESTI OLT 
DRĂGĂNEŞTIVLASCA 
DRĂGĂSANI
DROBETATURNU SEVERIN
DUMBRAVA ROŞIE
DUMBRĂVENI
DUMBRĂVENI
EFORIE NORD
EFORIE SUD
FĂGĂRAŞ

Judeţ Indicativ
interurbane

OT 049
AG 048
CT 041
PH 044
AG 048
CT 041

IL 043
IS 032

HD 067
DJ 051
SB 069
HD 054
HD 054
AB 058
AG 048
AR 057
CT 041
DJ 051
BT 031
BC 034
CJ 064
TM 056
HD 054
SB 069
HD 054
BT 031
AG 048
OT 049
TR 047
VL 050

MH 052
NT 033
SB 069
SV 030
CT 041
CT 041
BV 068
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Localitatea Judeţ Indicativ
interurbane

FĂGET TM 056
FĂLTICENI SV 030
FĂUREI BR 039
FĂUREI CT 041
FÂNTÂNELE AR 057
FETEŞTI IL 043
FIENI DB 045
FILIAŞI DJ 051
FLĂMÂNZI BT 031
FLOREŞTI CJ 064
FLOREŞTI PH 044
FOCŞANI VN 037
FRASIN SV 030
GALAŢI GL 036
GĂEŞTI DB 045
GÂRBOVI IL 043
GEARMATA TM 056
GELU SM 061
GEOAGIU BĂI HD 054
GHELARI HD 054
GHEORGHIENI HR 066
GHERĂŞENI BZ 038
GHERLA CJ 064
GHIMPAŢI GR 046
GIURGIU GR 046
GLODEANU SILIŞTEA BZ 038
GURA HUMORULUI SV 030
GURA OCNIŢEI DB 045
GURA ŞUŢII DB 045
HAŢEG HD 054
HĂRMAN BV 068
HÂRLĂU IS 032
HÂRŞOVA CT 041
HLIPICENI BT 031
HOREZU VL 050
HUEDIN CJ 064
HUNEDOARA HD 054
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Localitatea Indicativ
iriterurtiane

HUSI vs 035
IANCA BR 039
IAŞI IS 032
IERNUT MS 065
INEU AR 057
ION LUCA CARAGIALE DB 045
ISACCEA TL 040
ÎNSURĂŢEI BR 039
ÎNTORSURA BUZĂULUI CV 067
JIBOU SJ 060
JIMBOLIA TM 056
JUPITER CT 041
LAZU CT 041
LEHLIU GARĂ CL 042
LEREŞTI AG 048
LETEA VECHE BC 034
LEU DJ 051
LIEŞTI GL 036
LIMANU CT 041
LIPĂNEŞTI PH 044
LIPOVA AR 057
LIVEZI BC 034
LIVEZILE MH 052
LUGOJ TM 056
LUMINA CT 041
LUMINIŢA CT 041
LUPENI HD 054
MALU CU FLORI DB 045
MAMAIA CT 041
MANGALIA CT 041
MARGHITA BH 059
MACIN TL 040
MĂGURA BC 034
MĂNĂSTIREA NEAMŢ NT 033
MĂRĂCINENI BZ 034
MĂRĂŞEŞTI VN 033
MĂRGINENI BC 038
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Localitatea Judeţ Indicativ
...... interurbane

MEDGIDIA CT 041
MEDIAŞ SB 069
MEREI BZ 038
MERIŞANI AG 048
MIERCUREA CIUC HR 066
MIHAIL KOGĂLNICEANU IL 043
MIZIL PH 044
MOECIU DE JOS BV 068
MOGOŞOAIA S.A.I. 01
MOINEŞTI BC 034
MOLDOVA VECHE CS 055
MONEASA AR 057
MORENI DB 045
MOROENI DB 045
MOTRU GJ 053
NĂDLAC AR 057
NĂSĂUD BN 063
NĂVODARI CT 041
NEGREŞTI VS 035
NEGREŞTI OAŞ SM 061
NEGURENI CT 041
NEHOIU BZ 038
NEPTUN CT 041
NICOLAE BĂLCESCU BC 034
NISIPARI CT 041
NOVACI GJ 053
OCNA MUREŞ AB 058
OCNIŢA DB 045
ODOBEŞTI VN 037
ODORHEIU SECUIESC HR 066
OLIMP CT 041
OLTENIŢA CL 042
ONEŞTI BC 034
ORADEA BH 059
ORAVITA CS 055
ORÂŞTIE HD 054
ORŞOVA MH' 052
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Localitatea Judeţ Indicativ
interurbani

OTOPENI S A I 01
OŢELU ROŞU CS 056
OVIDIU CT 041
PALAZU MARE CT 041
PANCIU VN 037
PARAVA BC 034
PAŞCANI IS 032
PÂTÂRLAGELE BZ 038
PÂULIŞ AR 057
PÂRÂUL RECE BV 068
PETREŞTI AB 058
PETREŞTI DB 045
PETRILA HD 054
PETROŞANI HD 054
PIATRA CT 041
PIATRA NEAMŢ NT 033
PIELEŞTI DJ 051
PIETROŞIŢA DB 045
PINCEŞTI BC 034
PITEŞTI AG 048
PLENIŢA DJ 051
PLOIEŞTI PH 044
PLOPENI PH 044
PODARI DJ 051
PODUL ILOAIEI IS 032
PODUL TURCULUI BC 034
PODUL VADULUI PH 044
PODURI BC 034
POGOANELE BZ 038
POIANA CT 041
POIANA BRAŞOV BV 068
POIANA CÂMPINA PH 044
POIANA MĂRULUI BV 068
POIANA ŢAPULUI PH 044
PREDEAL BV 068
PRUNDUL BÂRGÂULUI BN 063
PUCIOASA DB 045
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Localitatea Judeţ M c a ttv
interurbane

RĂCARI DB 045
RĂCÂCIUNI BC 034
RÂDÂUTI SV 030
RĂŞINARI SB 069
RĂZOARE CT 041
RĂZVAD DB 045
RÂMNICU SĂRAT BZ 038
RÂMNICU VÂLCEA VL 050
RÂŞNOV BV 068
REGHIN MR 065
REMUS OPREANU CT 041
REŞIŢA CS 055
RIPICENI BT 031
ROMAN NT 033
ROMOŞ HD 054
ROPOTU MARE HD 054
ROŞIORI DE VEDE TR 047
ROZNOV NT 033
RUCĂR AG 046
RUPEA BV 068
SALIGNY CT 041
SALONTA BH 059
SARMISEGETUZA HD 054
SASCUT BC 034
SATU MARE SM 061
SATU NOU CT 041
SATURN CT 041
SĂCELE BV 068
SĂLIŞTE SB 069
SĂSCIORI AB 058
SĂUCEŞTI BC 034
SĂVÂRŞIN AR 057
SĂVENI BT 031
SĂVINEŞTI NT 033
SÂNGEORZ BĂI BN 063
SÂNNICOLAU MARE TM 056
SÂMPETRU BV 068
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Localitatea Judeţ Indicativ
interurbane

SÂNTIMBRU AB 058
SCÂNTEIA IL 043
SCHITU CT 041
SCORNICESTI OT 049
SCURTESTI BZ 038
SEBEŞ AB 058
SEBIŞ AR 057
SECUIENI BC 034
SEGARCA DJ 051
SEIMENII MICI CT 041
SEINI MM 062
SEITIN AR 057
SF. GHEORGHE CV 067
SIBIOARA CT 041
SIBIU SB 069
SIGHETU MARMATIEI MM 062
SIGHIŞOARA MR 065
SIMERIA HD 054
SIMINOC CT 041
SINAIA PH 044
ŞIRET SV 030
SITA BUZĂULUI CV 067
SLATINA OT 049
SLĂNIC PH 044
SLĂNIC MOLDOVA BC 034
SLOBOZIA IL 043
SNAGOV S.A.I 179
SOLCA SV 030
SOVATABĂI MR 065
STOLNICI AG 048
STREHAIA MH 052
SUCEAVA SV 030
SULINA TL 040
ŞELIMBĂR SB 069
ŞIMLEUL SILVANIEI SJ 060
ŞIRIA AR 057
SOFRONE AR 057
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Localitatea Judeţ Indicativ
interurbane

ŞOIMUS HD 054
STEFĂNEŞTI AG 048
ŞTEI BH 059
TÂLMACIU SB 069
TĂSNAD SM 061
TÂRGOVIŞTE DB 045
TÂRGU BUJOR GL 036
TÂRGU FRUMOS IS 032
TÂRGU JIU GJ 053
TÂRGU LÂPUŞ MM 062
TÂRGU MUREŞ MR 065
TÂRGU NEAMŢ NT 033
TÂRGU OCNA BC 034
TÂRGU SECUIESC CV 067
TÂRNÂVENI MR 065
TECHIRGHIOL CT 041
TECUCI GL 036
TELEGA PH 044
TELIUCU INFERIOR HD 054
TEREMIA MARE TM 056
TIMIŞOARA TM 056
TIMIŞU DE JOS BV 068
TIMIŞU DE SUS BV 068
TISMANA GJ 053
TITU DB 045
TOHANI. BV 068
TOPLIŢA HR 068
TOPOLOVENI AG 048
TORTOMANI CT 041
TRAIAN BC 034
TULCEA TL 040
TURCENI GJ 053
TURDA CJ 064
TURNU MĂGURELE TR 047
TUZLA CT 041
TĂNDĂREI IL 043
TINTEA PH 044
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Localitatea Judeţ Indicativ
interurbane

URLAU PH 044
URZICENI IL 043
VADUL OII CT 041
VADUL PAŞII BZ 038
VALEA BOLVASNITA CS 055
VALEA CĂLUGĂREASCĂ PH 044
VALEA CIORII IL 043
VALEA DACILOR CT 041
VALEA DOFTANEI PH 044
VAMA VECHE CT 041
VARIAS TM 056
VASLUI VS 035
VATRA DORNEI SV 030
VATRA MOLDOVITEI SV 030
VĂCĂREŞTI DB 045
VĂCULEŞTI BT 031
VĂLENII DE MUNTE PH 044
VÂNĂTORII NEAMŢ NT 033
VÂNJU MARE MH 052
VENUS CT 041
VEŢEL HD 054
VICTORIA BV 068
VIDELE TR 047
VIILE SATU MARE SM 061
VIIŞOARA NT 033
VINGA AR 057
VLADIMIRESCU AR 057
VOICESTI VL 050
VOINEŞTI DB 045
VULCAN HD 054
ZALĂU SJ 060
ZĂNEŞTI NT 033
ZĂRNESTI BV 068
ZIMNICEA TR 047
ZLATNA AB 058
2 MAI CT 041
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ndicativele telefonice 
pentru accesul auto­
mat internaţional

AFGANISTAN 0093 

AFRICA
CENTRALĂ 00236
AFRICA DE 
SUD 0027
ALBANIA 00355
ALGERIA 00213
ANGLIA 0044
ANGOLA 00244
ANTILELE
OLANDEZE 00599
ARABIA
SAUDITĂ 00966
ARGENTINA 0054
AUSTRALIA 0061
AUSTRIA 0043
BAHRAIN 00973
BANGLADESH 00880 

BELGIA 0032
BENIN 00375
BERMUDE 00180
BIRMANIA 0095
BOLIVIA 00591
BOSNIA 00387
BOTSWANA 00267

BRAZILIA
BRUNEI
BULGARIA
BURKINA
FASO
BURUNDI
CAMBODGEA
CAMERUN
CANADA
CHILE
CHINA
CIPRU
COASTA DE
FILDEŞ
COLUMBIA
COMORE
CONGO
COREEA DE 
NORD
COREEA DE 
SUD
COSTA RICA
CSI
CUBA
DANEMARCA

0055 

00673 

00359

00226
00257
0855
00237
001
0056 

0086 

00357

00225
0057 

00269 

00242

00850

0082
00506
007
0053
0045

DJIBOUTI 00253
E.A.U. 0097
ECUADOR 00593
EGIPT 0020
EL SALVADOR 00503
ELVEŢIA 0041
ESTONIA 007
ETIOPIA 00251
FUI 00679

FILIPINE 0063
FINLANDA 00358
FRANŢA 0033
GABON 00241
GAMBIA 0020
GERMANIA 0049
GHANA 00233
GIBRALTAR 00350
GRECIA 0030
GROENLANDA 00299 

GUADELUPA 00590

GUATEMALA 00502
GUINEEA 0022
GUINEEA
BISSAU 00245
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GUINEEA
ECUAT. 00240
GUYANA 00592
GUYANA
FRANCEZA 00594

HAITI 00509

HONDURAS 00504

HONG KONG 00852

INDIA 0091

INDONEZIA 0062
IORDANIA 00962
IRAK 00962

IRAN . 0098

IRLANDA 00353
ISLANDA 00354
ISRAEL 00972

ITALIA 0039
IUGOSLAVIA 0038
JAPONIA 0081

KENYA 00254

KUWAIT 00965
LAGOS (NIGE 
RIA) 0085

LESOTHO 0026

LETONIA 0037

LIBAN 0096
LIBERIA 0023

LIBIA 0021
LIECHTENSTEIN 0041

LUXEMBURG 0035
MADAGASCAR 0026
MALAYSIA 0060

MALAWI 0026
MALDIVE 0096
MAU 0022
MALTA 0035
MAREA BRI
TANIE 0044
MAROC 0021
MARTINICA 0059
MAURITANIA 0022
MAURITIUS 0023
MEXIC 0052
MONACO 0033
MONGOLIA 0097
MOZAMBIC 002
NAMIBIA 0026
NAURU 0067
NEPAL 0097
NICARAGUA 0050
NIGER 0022
NIGERIA 0023
NORVEGIA 0047
NOUA CALE
DONIE 00687
NOUA
ZEELANDĂ 0064
OLANDA 0031
OMAN 00968
PAKISTAN 0092
PANAMA 00507
PAPUA NOUA
GUINEE 00675
PARAGUAY 00595
PERU 0051

POLINEZIA
FRANCEZĂ 00689

POLONIA 0048
PORTO RICO 00809
PORTUGALIA 00351
QUATAR 00974

REUNION 00262

ROMÂNIA 0040
RUANDA 00250
RUSIA 007
SAN MARINO 0039
SENEGAL 00221
SEYCHELLES 00248
SIERRA
LEONE 00232

SINGAPORE 0065
SIRIA 00963

SLOVACIA 0042
SLOVENIA 0038
SOMALIA 00252
SPANIA 003
SRI LANKA 0094
SUA 001
SUDAN 00249
SUEDIA 00249
SURINAME 0059
SWAZILAND 00263
TAIWAN 00886
TANZANIA 00255
THAILANDA 0066
TOGO 00228
TONGA 00676
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TUNISIA 00216 VANUATU 00678 YEMENUL DE
TURCIA 0090 VATICAN 0039 SUD 00969

ŢĂRILE FOSTEI IU­ VENEZUELA 0058 ZAIR 00243
GOSLAVII 0038 VIETNAM 0084 ZAMBIA 00260

UGANDA 00256 VOLTA ZIMBABWE 00263

UNGARIA 0036 SUPERIOARĂ 00226
URUGUAY 00598 YEMEN(R.A) 00967
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ra pe glob la 
orele 12.00 
în BucureştiJ

Localitatea Ora Localitatea Ora

Abidjan 10 h Khartoum 12 h

Abu Dhabi 14 h Kinshasa 11 h

Accra 10 h Kuala Lumpur 17 h.30’

Addis Abeba 13 h Kuwait 13 h

Alger 10 h Lagos 11 h

Amsterdam 11 h Lima 5 h

Ankara 10 h Lisabona 11 h

Atena 12 h Londra 10 h

Bagdad 13 h Los Angeles 2 h

Bangkok 17 h Madrid 11 h

Barcelona 11 h Manila 18 h

Beijing 18 h Melboume 20 h

Beirut 12 h Mexico 4 h

Belgrad 11 h Milano 11 h

Berlin 11 h Montevideo 7 h

Berna 11 h Montreal 15 h

Bogota 5h Moscova 13 h

Bombay 15h.30’ Munchen 11 h

Brasilia 6 h New Delhi 15h.30’

Bruxelles 11 h New York 5 h

Budapesta 11 h Osaka 19 h

Buenos Aires 7 h Oslo 11 h
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Localitatea Ora Localitatea \  Ora

Cairo 12-13 h Paris 11 h

Caracas 6h Praga 11 h

Casablanca 10 h Quito 5h

Chicago 4 h Rabat 10 h

Cologne 11 h Rio de Janeiro 7 h

Colombo 15h.30’ Roma 11 h .

Copenhaga 11 h San Francisco 2 h

Dakar 10 h Sao Paulo 7 h

Dallas 4 h Seul 19 h

Damasc 12 h Singapore 17h.30’

Djakarta 17 h Sofia 12 h

Djeddah 12h.30’ Stockholm 11 h

Dubai 14 h Sydney 20 h

Dublin 10 h Teheran 13h.30’

Frankfurt 11 h Tokyo 19 h

Geneva 11 h Toronto 5 h

Hamburg 11 h Tripoli 12 h

Helsinki 12 h Tunis 11 h

Houston 4 h Varşovia 11 h

Istanbul 12-13 h Viena 11 h

Kabul 14h.30’ Washington 2 h

Karachi 15 h Zagreb 11 h
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■  onede
naţionale pe glob

Afganistan Afgan=100 puls

Africa de Sud Rand=100cen{i
Albania Leka=100quindarka
Algeria Dinar algerian=100 centime

Andorra Peseta=100centimos
Anglia Liră sterlină=100
Angola Kwanza nouă=100 Iweis
Arabia Saudită Riyal=100 halalah
Argentina Peso argentinian=100 centavos
Armenia Dram
Australia Dolar australian=100 cenţi
Austria ‘ Şiling austriac=100 groschen
Azerbaidjan Manat
Bahamas Dolar Bahamas=100 cenţi
Bahrain Bahrain Dinar=1000 fils
Bangladesh Taka=100paisas
Barbados Dolar Barbados=100 cenţi

Belarus Rublă=100 copeici
Belgia Franc belgian=100 centime
Belize Dolar Belize=100 cenţi
Benin Franc CFA=100 centime
Bhutan Ngultrum=100 chetrum
Bolivia Peso bolivian=100 centavos

Bosnia şi Herţegovina Dinar
Botswana Pula=100 thebe
Brazilia Cruzeiro=100 cruzados
Bulgaria Leva=100 stotinki2 3 8



Burkina Faso
Burundi
Cambodgea
Camerun
Canada
Capul Verde
Cehia
Centraficană (Republica)
Chile
China
Ciad
Cipru
Columbia
Comore
Congo
Coreea de Sud 

Coreeană (R.P.D)
Costa Rica 

Cote d’lvoire 

Croaţia 

Cuba
Danemarca
Djibouti
Dominica
Dominicană (Republica)
Ecuador
Egipt
Emiratele Arabe Unite 

Estonia
Etiopia şi Eritreea 
Fiji
Filipine
Finlanda
Franţa

Franc CFA=100 centime 
Franc Burundi=100 centime 

Riel=100 sen 

Franc CFA=100 centime 
Dolar canadian=100 cenţi 
Escudo=100 centavos 

Coroană cehă=100 haleru 

Franc CFA=100 centime 

Peso chilian=100 centavos 

Yuan=100fen 

Franc CFA=100 centime 

Liră cipriotă=1000 mils 

Peso columbian=100 centavos 

Franc CFA=100 centime 

Franc CFA=100 centime 
Won=100chon 

Won=100chon 

Colon=100 centimos 

Franc CFA=100 centime 
Dinar croat
Peso cubanez=100 centavos 
Coroană daneză=100 ore 

Franc Djibouti=100 centime 

Dolar est-caraibean=100 cenţi 
Peso dominican=100 centavos 

Sucre=100 centavos 
Liră egipteană=100 piaştri 
Dirham=1000 fils 

Coroană estoniană=100 senti 
Bir=100 cenţi 
Dolar Fiji=100 cenţi 
Peso filipinez=100 centavos 

Marcă finlandeză=100 penniă 

Franc francez=100 centime
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Gabon Franc CFA=100 centime

Gambia Dalasi=100 butut

Georgia Maveti
Germania Marcă germană=100 pfennigi

Ghana Cedi=100 pesewa

Grecia Drahma=100 leptae

Grenada Dolar est-caraibean=100 cenţi

Guadelupa Franc DOM=100 centime

Guineea Franc guineean=100 centime
Guineea-Bissau Peso guineean=100 centavos

Guineea Ecuatorială Franc CFA=100 centime

Haiti Gourde=100 centime

Honduras Lempira=100 centavos

Hong Kong Dolar Hong Kong=100 cenţi

India Rupie indiană=100 paisa

Indonezia Rupie indonezianâ=100 sen
Iordania Dinar iordanian=1000 fils

Irak Dinar irakian=10 rids=1000 fils

Iran Rial=100 dinari

Irlanda Lira irlandeză=100 pence
Islanda Coroană islandeză=100 aurar

Israel Shekel=100 agorot

Italia Liră italiană=100 centesimi
lugoslavia(Rep. Federativă) Dinar iugoslav=100 para

Jamaica Dolar jamaican=100 cenţi

Japonia Yen=100sen
Kazahstan Tanga
Kenya Şiling kenian=100 cenţi
Kirghisztan Rublă=100 copeici
Kiribati Dolar australian=100 cenţi
Kuwait Dolar kuwaitian=100 dirham=1000 fils

Laos Kip=100 at
Lesotho Maluti=100 licenţe
Letonia Lat
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Liban
Liberia
Libia
Liechtenstein
Lituania
Luxemburg
Macedonia
Madagascar
Malaysia
Maldive
Mali
Malta
Maroc
Martinica
Mauritania
Mauritius .
Mexic
Moldova (Republica)
Monaco
Mongolia
Mozambic
Myanmar
Namibia
Nauru
Nepal
Nicaragua
Niger
Nigeria
Norvegia
Noua Zeelandă
Olanda
Oman
Pakistan
Panama

Liră libanezâ=100 piaştri 
Dolar liberian=100 cenţi 
Dinar libian=100 piaştri 
Franc elveţian=100 rappen 
Lit
Franc luxemburghezi 00 centime 

Dinar macedonean 

Franc Madagascar=100 centime 

Dolar malaysian/Ringgit=100 cenţi 
Rufiyaa-100 laari 
Franc Mali=100 centime 

Liră malteză=100 cenţi 
Dirham=100 centime 

Franc Martinica=100 centime 

0uguiya=5 khoums 
Rupie Mauritius=100 cenţi 
Peso mexican=100 centavos 
Leu moldovenesc=100 bani 
Franc francez=100 centime 

Tugrik/Tugrog=100 mongo 
Metical=100 centavos 

Kyat=10 pyas 

Rand RAS=100 cenţi 
Dolar australian=100 cenţi 
Rupie nepaleză=100 paisa 

Cordoba=100 centavos 

Franc CFA=100 centime 

Naira=100 kobos 

Coroană norvegiană=100 ore 

Dolar N.Z.=100 cenţi 
Gulden olandez=100 cenţi 
Riyal 0man=1000 Baizas 
Rupie pakistaneză=100 paisas 

Balboa=100 centime
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Papua-Noua Guinee
Paraguay
Peru
Polonia
Portugalia
Qatar
Reunion
România
Ruanda
Rusia
Salvador
Samoa
San Marino
Sao Tome şi Principe
Senegal
Seychelles
Sierra Leone
Singapore
Siria
Slovacia
Slovenia
Solomon
Somalia
Spania
Sri Lanka
St. Lucia
St. Cristofor şi Nevis
St. Vicenţiu şi Grenadine
SUA
Sudan
Suedia
Suriname
Swaziland
Tadjikistan

Kina=100toea 
Guarani=100 centime 

Sol=100 centavos 

Zlot=100 groszy 

Escudo=100 centavos 

Riyal Qatar=100 dirham 

Franc CFA=100 centime 

Leu=100bani
Franc Ruanda=100 centime 

Rublă=100 copeici 
Colon=100 centavos 

Tala=100 sene
Liră San Marino=100 centesimi 
Dobra=100 centavos 

Franc CFA=100 centime 

Rupie=100 cenţi 
Leone=100 cenţi 
Dolar singaporez=100 cenţi 
Liră siriană=100 piaştri 
Coroană slovacă=100 haleru 

Tolar
Dolar Solomon=100 cenţi
Şiling somalez=100 centesimi
Peseta=100 centimos
Rupie=100 cenţi
Dolar est-caraibean=100 cenţi
idem
idem
Dolar SUA=100 cenţi 
Dinar sudanez=100 piaştri 
Coroană suedeză=100 ore 

Gulden surinamez=100 cenţi 
Lilangeni=100 cenţi 
Somon
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Taiwan
Tanzania
Thailanda
Togo
Tonga
Trinidad-Tobago
Tunisia
Turcia
Turkmenistan
Tuvalu
Ucraina
Uganda
Ungaria
Uruguay
Uzbekistan
Vanuatu
Vatican
Venezuela
Vietnam
Yemen
Zair
Zambia
Zimbabwe

Noul dolar taiwanez=100 cenţi 
Şiling Tanzania=100 cenţi 
Baht=100satang 
Franc CFA=100 centime 

Pa’anga=100 seniti 
Dolar Tobago=100 cenţi 
Dinar tunisian=100 milimes 

Lira turcească=100 kuruş 

Rublă=100 copeici 
Dolar tuvaluan=100 cenţi 
Grivna
Şiling Uganda=100 cenţi 
Forint=100 filler
Peso Uruguay=100 centesimos 
Rublâ=100 copeici 
Vatu=100 centime 
Liră=100 centesimi 
Bolivar=100 centimos 

Dong=100 xus 
Riyal=100 fils 
Zair=100 makutas 

Kwacha=100 ngwee 
Dolar Zimbabwe=100 cenţi
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isteme de unităti
5

de măsură folosite 
în mod uzual în practica 
naţionalăJ

si internaţională

1. SISTEMUL METRIC
a) Lungime

Unitatea de bază: metrul (m)
Unitatşaite măsură Echivalent în metri
1 micron (|i) 0,000 001
1 milimetru (mm) 0,001
1 centrimetru (cm) 0,01
1 decimetru (dm) 0,1
1 decametru (dam) 10
1 hectometru (hm) 100
1 kilometru (km) 1 000
1 miriametru (Mm) 10 000

b) Suprafaţă
Unitatea de bază: metru pătrat (m2 sau m.p.)

Unitatea de măsură Echivalent In nr
1 milimetru pătrat (mm J 0,000 001
1 centimetru pătrat (cm ) 0,000 1
1 decimetru pătrat (dm ) 0,01
1 decametru pătrat (dam ) 100
1 hectometru pătrat (hm2), hectar (ha) 10 000
1 kilometru pătrat (km ) 1 000 000
1 miriametru pătrat (Mm2) 100 000 000

2 4 4



: > l  ' ■■■

c) Volum 3
Unitatea de bază: metrul cub (m sau m.c.)

Unitatea de măsură. Echivalent în metri cubi
1 milimetru cub (mm ) 
1 centimetru cub (cm )

0,000 000 001
0,000 001

1 decimetru cub (dm3) 0,001
1 decametru cub (dam3) 1 000
1 hectometru cub (hm3) 1 000 000
1 kilometru cub (km3) 1 000 000 000

d) Masă
Unitatea de bază: gramul (g)

Unitatea de măsură Echivalent în gramfe
1 microgram (fig) 0,000 001
1 miligram (mg) 0,001
1 centigram (cg) 0,01
1 decigram (dg) 0,1
1 decagram (dag) 10
1 hectogram (hg) 100
1 kilogram (kg) 1 000
1 miriagram (Mg) 10 000
1 chintal (q) 100000
1 tonă (t) 1 000 000

e) Capacitate
Unitate de bază: litrul (I)

Uiiitateadd măsură E â iM iten ttr^
i microlitru (\i\) 0,000 001
1 mililitru (ml) 0,001
1 centilitru (cl) 0,01
1 decilitru (dl) 0,1
1 decalitru (dai) 10
1 hectolitru (hl) 100
1 kilolitru (kl) 1 000
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2. SISTEM U L A N G LO -S A X O N  
a) Lungime

Unitatea de măsură Echivalent 
tn sistemul metric

1 Inch (în - ţol sau deget) 2,54 cm
1 Link = 7,92 in 20,11 cm
1 Span =9 in 22,86 cm
1 Foot (ft - picior) =12 in 30,48 cm
1 Yard (yd - iard) =3 ft 91,44 cm
1 Fathom =2 yd 1,82 m
1 Rod =2,75 fathoms 5,02 m
1 Chain =4 Rods 20,11 m
1 Cable = 182,88 m
1 Furlong =10chains 201,16 m
1 Mile (Statute mile - milă) =8 furlongs 1,609 km
1 Nautical mile (Sea mile

- milă nautică) =6076 ft 1,852 km
1 League (leghe) =3 miles 4,828 km
1 Nautical. League (leghe

marină) . =3 nautical miles 5.5.56 km

b) Suprafaţă

Unitate (te măsură , Echivalent în
sistemul metric

6,452 cm21 Square inch (in - ţol sau deget pătrat)
1 Square foot (ft -picior pătrat = 144 in 9,29 dm2
1 Square yard (yd - iard pătrat) =9 f r 0,836 m2
1 Acre (acru) =4840 yd 0,405 ha
1 Square mile (milă pătrată) =640 acres 259 ha
1 Claim =64025 ft2 0,595 ha
1 Square Link 0,04046 m2
1 Square Pole 25,292 m2
1 Square Chain 404,678 m2
1 Rood 1 011,696 m2
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c) Volum

Unitate demăsură Echivalenttn
0 sistemul metric

16,387 cm31 Cubic (in - ţol sau deget cubic)
1 Cubic foot (ft - picior cubic) =1728 in 28,320 dm3
1 Cubic yard (yd3) =27 ft3 0,765 cm3
1 Cubic load 1,416 m3
1 Registerton =100 ft3 2,832 m3
1 Cord =128 ft3 3,624 m3
1 Cubic fathom =216 ft3 6,116 m3
1 Board foot (bd ft) 2,359 dm3
1 Board measure (BM) =1000 bd ft 2.359 m3

d) Masă
Unitate de măsură : Echivalent în 

sMemulmetric
Sistemul troy*)
1 Grain (gr) =20 gr 0,0648 g
1 Scruple =24 gr 1,2958 g
1 Pennyweight =24 gr 1,5552 g
1 Dram = 3 scruples 3,8880 g
1 Ounce (oz - uncie) =8 drams 31,1035 g
1 Pound (Ib - livră) =12 oz 373,242 g
Sistemul avoir-du-pois**)
1 Ounce (oz - uncie) 28,349 g
1 Pound (Ib - livră) =16 oz 453,584 g
1 Customary stone =8 Ib 3,628 kg
1 Legal stone =14 Ib 6,350 kg
1 Quarter (Qt) =28 Ib 12,699 kg
1 Central =100 Ib 45,359 kg
1 Centweight (hundredweight) (cwt) =112 Ib 50,802 kg
1 Short ton (sh tn - tonă scurtă) = 2 000 Ib 907,185 kg
1 Long ton (Ig tn - tonă lungă) = 2240 Ib 1 016,047 kg

*) Sistemul troy are la bază livra (pound) de 12 uncii (ounces): este folosit în 
principal la măsurarea masei produselor farmaceutice şi a metalelor preţioase.

**) Sistemul avoir-du-pois are la bază livra (pound) de 16 uncii (ounces) şi este 
utilizat la măsurarea masei marii majorităţi a mărfurilor (cu excepţia pro­
duselor farmaceutice şi a metalelor preţioase).
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e) Capacitate

U p|ştedeinâsufă

Pentru mărfuri lichide
Marea Britanie
1 GUI (gl) =4 gl 0,1421
1 Pint (pt) =2 pt 0,5681
1 Quart (qt) =2 pt 1,1361
1 1mperial galon

(gal UK - galon britanic) =4 qt 4,5451
1 Peck (pk) =2 gal UK 9,0911
1 Imperial bushel
(bu UK - buşel britanic) =4 pk 36,3671

1 Quarter =8bu UK 290,941 I
S.U.A.
1 US liquid quart (Iq qt) 0,9461
1 US liquid gallon (Iq gal) 3,7851
1 Barrel 168,9871
Pentru mărfuri solide
Marea Britanie
1 1mperial gallon
(gal UK - galon britanic) 4,5451

1 1mperial bushel
(bu UK - buşel britanic) =8 gal 36,3671

1 Strike = 2 bu UK 72,7351
1 Barrel (baril) =36 gal 163,6541
1 Quarter = 4 strikes 290,9411
1 Chaldron = 4,5 quatres 1 309,2481
1 Load = 40 bu UK 1 454,7001
1 Last = 80 bu UK 2 909,4401
S.U.A.
1 US dry quart (dry qt) 1,1011
1 US peck (pk) 8,8091
1 US bushel (bu) 35,2391



3. UNITĂŢI DEMĂSURĂ SPECIAL UTILIZATE 
PENTRU ANUMITE MĂRFURI CARE FAC 
OBIECTUL COMERŢULUI INTERNAŢIONAL

a) Cereale
Denumirea unităp de măsură Ţajtatn care Greutatea

este utilizată în kilograme
o : " i . ' '2" ’ '

Grâu
Baril Marea Britanie 127,00
Buşel Australia 27,22
Buşel comerţ interior Marea Britanie 28,58
Buşel pentru import Marea Britanie 28,12
Buşel pentru export Marea Britanie 27,22
Buşel Canada 27,22
Buşel Noua Zeelandă 27,22
Buşel S.U.A. 27,22
Hectolitru grâu moale Italia 75,00
Hectolitru grâu tare Italia 78,00
Hectolitru grâu de primăvară Suedia 79,00
Hectolitru grâu de toamnă Suedia 78,00
Quarter comerţ interior Marea Britanie 228,61
Quarter import Londra Marea Britanie 224,98
Quarter import Huile Marea Britanie 217,72
Quarter import Bristol
şi Birmingham Marea Britanie 203,21
Orez
Baril S.U.A. 73,48
Buşel Australia 19,05
Buşel Canada 20,41
Buşel S.U.A. 20,41
Buşel orez decorticat Sri Lanka 29,03
Buşel orez nedecorticat Sri Lanka 20,87
Coş orez decorticat Birmania 34,04
Coş orez nedecorticat Birmania 20,87
Coiang Djakarta Indonezia 1 668,00
Coiang Semarangk Indonezia 1 729,00
Coiang Surubaia Indonezia 1 853,00
Koku orez nedecorticat Japonia 150,00
Sac Brazilia 58,00
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Sac India 76,20
Sac S .U A 45,36
Orz
Baril Marea Britanie 101,61
Buşel Australia 22,68
Buşel import orz furajer Marea Britanie 22,68
Buşel import orz pentru bere Marea Britanie 25,40
Buşel orz indigen Marea Britanie 25,40
Buşel Canada 21,77
Buşel Noua Zeelandă 22,68
Buşel S .U A 21,77
Hectolitru Olanda 68,00
Hectolitru orz de toamnă Olanda 64,00
Hectolitru orz cu 2 rânduri Suedia 69,00
Hectolitru orz cu 6 rânduri Suedia 64,00
Quarter import orz furajer Marea Britanie 181,44
Quarter import orz pentru bere Marea Britanie 203,21
Koku Japonia 108,75
Ovăz
Baril Marea Britanie 88,91
Buşel Australia 18,14
Buşel import Marea Britanie 18,14
Buşel marfă indigenă Marea Britanie 19,05
Buşel Canada 15,42
Buşel Noua Zeelandă 18,14
Buşel S .U A 14,52
Hectolitru Olanda 50,00
Hectolitru Suedia 51,00
Quarter import Marea Britanie 145,15
Quarter marfă indigenă Marea Britanie 152,41
Koku Japonia 78,75
Last Olanda 1 500,00
Porumb
Buşel Australia 25,40
Buşel Marea Britanie 27,22
Buşel Canada 25,40
Buşel Noua Zeelandă 25,40
Buşel boabe S .U A 25,40
Buşel ştiuleţi S .U A 31,75
Cos Mvanmar 29.03
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Quarter Marea Britanie 217,72
Koku Japonia 131,25
Last Olanda 2 000,00
Sac Brazilia 58,00
Secară
Buşel Australia 27,22
Buşel Marea Britanie 27,22
Buşel Canada 25,40
Buşel S.U.A. 25,40
Hectolitru Olanda 70,00
Hectolitru Suedia 73,00
Quarter Marea Britanie 217,72
Koku Japonia 141,50
Last Olanda 2100,00

b) Fructe
OenUrnirea unităţii de măsură fa ra în c a re Gretiaiteş

este utilizată In kilograme
0 1 2 :.;v

Lămâi
Buşel Australia 21,77
Ladă Israel 29,94
Ladă Canada 35,38
Ladă S.U.A 35,38
Mere
Baril de 120 livre Marea Britanie 54,43
Baril de 126 livre Marea Britanie 57,15
Baril de 140 livre Marea Britanie 63,50
Baril Canada 61,24
Buşel Australia 19,05
Buşel Marea Britanie 18,14
Buşel S.U.A. 21,77
Ladă Marea Britanie 18,14
Ladă Canada 19,96
Ladă de 46 livre S.U.A. 20,87
Ladă de 48 livre S.U.A. 21,77
Pere
Buşel Australia 20,41
Buşel Marea Britanie 21,77
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Buşel Canada 22,68
Buşel S .U A 21,77
Ladă S .U A 22,68
Portocale
Buşel Australia 21,77
Ladă Brazilia 34,02
Ladă Israel 36,29
Ladă Jamaica 34,02
Ladă S .U A 35,38

c) Mărfuri coloniale
Denumirea unităţii de măsură Tara în cam Greufttea

este utilizată în kilograme
■ t /. '2  :

Cacao
Sac Brazilia 60,00
Sac Camerun 63,50
Sac Coasta de Fildeş 65,00
Sac Ecuador 68,00
Sac India 72,58
Sac Indonezia 72,58
Cafea
Sac Ţări africane 60,00
Sac Arabia Saudită 83,00
Sac Brazilia 60,00
Sac Columbia 60,00
Sac Costa Rica 70,00
Sac Cuba 90,00
Sac Republica Dominicană 75,00
Sac Ecuador 90,00
Sac India 77,00
Sac Indonezia 60,00
Sac Mexic 60,00
Sac Nicaragua 70,00
Ceai
Dan (picul) R.P.Chineză 60,50
Kin Japonia 0,60
Ladă India 53,50
Ladă Indonezia (Java) 50,00
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Ladă Sri Lanka 48,00
Lâdiţă India 31,75
Lădiţă Sri Lanka 31,75
Zahăr (din trestie)
Kandi India 227,00
Sac Brazilia 50,00
Sac Cuba 90,70

d) Materii prime textile
Dentimireaunitâţii de măsură Ţara în care Greutatea

este utilizată în kilograme
Bumbac
Balot R.A. Egipt 180,00
Balot presat cu presă hidraulică R.A. Egipt 381,90
Balot presat cu presă cu aburi R.A. Egipt 336,96
Balot India 181,44
Balot Pakistan 177,80
Balot Sudan 181,40
Balot S.U.A. 226,80
Kandi India 355,62
Kantar R.A. Egipt 44,93
Kantar Maroc 50,80
Kantar Turcia 56,45
Lână
Kandi India 267,00
Balot spălată Australia 100,00
Balot nespălată Australia 136,00
Balot lungă Australia 149,70
Balot scurtă Australia 140,20
Balot Argentina 420,00
Balot spălată Noua Zeelandă 145,00
Balot nespălată Noua Zeelandă 152,00
Last Marea Britanie 1 983,00
Sac Marea Britanie 165,26
Pek Marea Britanie 108,96
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e) Ţiţei şi produse petroliere
Unităţi de capacitate pentru cotaţii pe piaţă

Unitate de măsură Echivalent
în litri

Baril S .U A = 42 U.S. Gallons 159,001
Baril U.K. = 42 Imperial Gallons 190,901

Greutăţi specifice
Denumirea GradeAPI . Densitatea Barili/
produsului specifică tonă
Ţiţei 25 0,904 6,98

26 0,898 7,02
27 0,893 7,06
28 0,887 7,10
29 0,882 7,15
30 0,876 7,19
31 0,871 7,24
32 0,865 7,28
33 0,860 7,33
34 0,855 7,37
35 0,850 7,42
36 0,845 7,46
37 0,840 7,51
38 0,835 7,55
39 0,830 7,60
40 0,825 7,64
41 0,820 7,69
42 0,816 7,73

Benzină pentru aviaţie 0,70-0,78 9,1-8,2
Carburanţi auto 0,71-0,79 9,0-8,1
Petrol lampant 0,78-0,84 8,2-7,6
Ganzolină 0,82-0,90 7,8-7,1
Carburanţi Diesel 0,82-0,92 7,8-6,9
Uleiuri minerale 0,85-0,95 7,5-6,7
Păcură 0,92-0,99 6,9-6,5
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Greutăţi medii
Denumirea Ţara Densitate Greutate medie
produsului producătoare medie la 

+15°C
Kg/baril Baril toni

I I M i l I l l i
Ţiţei Arabia Saudită 134,825 7,42

Bahrain 136,462 7,33
Indonezia 128,452 7,78
Irak 133,671 7,48
Iran 132,170 7,57
Kuwait 136,630 7,32
Mexic 143,184 6,98
S .U A 137,476 7,27
Venezuela 145,985 6,85

Gazolină 0,680 108,108 9,25
Benzină 0,750 119,243 8,39
Petrol lampant 0,810 130,366 7,67
Carburanţi Diesel 0,850 135,135 7,40
Păcură 0,960 152,623 6,55
Uleiuri minerale 0,950 151,033 6,62

4. ALTE UNITĂŢI DE MĂSURĂ

1 pogon = 5011,7891 m2
1 prăjină pogonească = 208,8245 m2
1 falce = 14321,9520 m2
1 prăjină fălcească = 179,0244 m2
1 jugăr = 5754,6515 m2
1 verstă = 1066,78 m .
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abele 
de 
transformări

____________Lungimi
Unitate Echivaferttaîn

tf * < i t t  * . i iDenumirea Simbol mm In n i i l l l l j l l i i a i B
Inci/lnch in 25,4 1 0,0833 0,278 0,0254
Picior/Foot ft 304,8 12 1 0,333 0,3048
Yard/Yard yd 915 36 3 1 0,915
Metru/Metre m 1000 39,37 3,28 1,093 1
Milă/Mile milă/mile - - - 1760 1610

Suprafeţe
Unitate Echivalentaîn l i i i i i i i l i i

Denumirea Simbol
Inci/pătrat/
Square inche sq.in

cm2

6,45

sq.in

1

sq.ft nr sq.yd

Picior pătrat/ 
Sauarefoot sa.ft 929 144 1
Yard pătrat/ 
Sauarevard sq.vd 8361 1296 9 0.836 1
Metru pătrat/ 
Square metre m2 1550 10.76 1 1.2
Acru/Acre acre - - - 4047
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