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NOTA ASUPRA
EDITIEI

rin mica noastra enciclopedie ne
propunem sa va ajutam sa deveniti
un om de afaceri mai prosper.

Lucrarea nu explica termeni economici de maxima
generalitate sau foarte cunoscuti, precum si termeni
generali din domeniul financiar-bancar sau bursier. De
asemenea, hu infatiseaza tofi termenii derivati dintr-un
concept de baza, cum ar fi, de exemplu, varietatea
deosebita a clauzelor de asiguran.

Termenul de intreprindere sau unitate economi-
ca l-am considerat sinonim cu cel de firma, pe care lI-am
utilizat in lucrare ori de céte ori a fost cazul; de fiecare
data am inteles firma ca persoana juridica.

Recunoastem limitele conceperii partilor lucrarii si
perfectibilitatea unor definitii. De aceea suntem re-
cunoscatori tuturor acelora care ne vor ajuta in acest
sens prin criticile si sugestiile lor.

Selectia termenilor si a materialului de specia-
litate am facut-o cu dorinta sincera de a oferi un in-
dreptar util si de a fi de ajutor in activitatea cotidiana,
practica, a fiecarui om de afaceri, de a-l ajuta pe
acesta sa obtina, nu numai teoretic, ...SUCCESUL IN
AFACERI!

Autorii
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PARTEA |

CONCEPTUALIZARE iN AFACERI

— 636 definitii ale unor termeni utili omului de afaceri —



ABANDON

Abandon = parasire a unui
bun; cedare sau renuntare
la un drept.

Abrogare = masura juridica
de scoatere din vigoare
(partiala sau totala) a unui
act normativ, care produce
efecte din momentul in ca-
re intra in vigoare actul nor-
mativ abrogator.

Absorbtie = vezi Coma-
sare.

Accept(are) = consimtamant
pentru realizarea unei con-
ventii, asumarea obligatiei
de a piati o suma de bani
cuiva pe un document de
credit sau garantarea de
catre o alta persoana a pla-
tii acesteia;

- act prin care frasul se
angajeaza in mod necon-
ditionat sa plateasca po-
sesorului legitim al cambiei
valoarea acesteia la data
scadentei.

Acciza = taxa de consuma-
tie sau vamala suportata
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de catre consumatori. For-
ma cea mai raspandita a
impozitelor indirecte, ac-
ciza se incaseaza, deregu-
1a, la martfurile de larg con-
sum sau unele servicii.

Achizitie de proba = a intra
in posesia unui produs cu
conditia examinarii si
utilizarii lui un timp determi-
nat inainte de cumpararea
fui.

Acknowledgement = reci-
pisa, chitanta (din engleza);
recunoasterea unui drept;
confirmare a unui act; de-
claratie publica facuta in
fata unui notar sau a altui
functionar, prin care autorul
ei, sub juramant, arata ca
operatia constatata prin in-
scrisuri autentice constituie
actul si faptul sau liber.

Acoperire = suma de bani
transferata de un debitor
unui creditor, pentru a
stinge o obligatie.

Acreditiv = suma de bani,
respectiv document ban-
car, cu care cumparatorul
constituie un depozit din
contul sau la dispozitia unui
furnizor, terta persoana,
pentru o viitoare plata a
contravalorii marfurilor sau




serviciilor stabilite printr-un
contract.

Acreditiv documentar = mo-
dalitate de plata prin care
importatorul (ordonatorul)
da ordin bancii sale sa tina
la dispozitie si sa plateasca
ulterior printr-o alta banca
(banca platitoare) exporta-
torului-beneficiar con-
travaloarea marfurilor sau
serviciitor livrate/ efectuate
in conditiile contractuale
stabilite.

Acreditiv revolving = reali-
mentarea automata, pe
masura ce se consuma, a
unei sume prevazute initial,
dintr-o valoare stabilita pe
intreaga durata de valabili-
tate a acreditivului.

- Act of God = act al Domnu-
lui (din engleza); fapt al
divinitatii; actiune a fortelor
naturii care scapa controlu-
lui si influentei omului, im-
previzibila si inevitabila;
forta majora; factum-prin-
cipis.

Activ = totalitatea mijloacelor
(cladiri, masini, utilaje, ma-
terii prime, materiale, com-
bustibili, energie, numerar,
titluri de valoare, creante,
informatii specializate) care

e —————————

ACTIUNE

apartin patrimoniului unei
persoane juridice (firme);
expresia baneasca a aces-
tora se regaseste in activul
unui bifant; se afla in stran-
sa interdependenta cu
pasivul bilantului.

Activ net = activul firmei, fi-
nantat din capitaluri proprii,
neangajat in datorii;

- averea totala a actiona-
rului (actionarilor).

Actualizare = operatie (de in-
registrare, stergere, modifi-
care, calcul etc.) inter-
venita in lucrarile de conta-
bilitate sau in sistemul in-
formational al unei firme,
prin care se aduc la zi da-
tele unui fisier, situatia unui
cont sau a unor valori, ope-
rand modificarile care au in-
tervenit de la o anumita
data si pana in ziua actua-
lizarii.

Actionar = detinator de actfi-
unila o societate pe actiuni
(SA), in baza carora are
dreptul de a participa la im-
partirea dividendelor, la ad-
ministrarea societatii, la
adunarile generale ale
actionarilor.

Actiune = titlu de proprie-
tate asupra unei parti a fir-
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ADDENDUM e

mei, care da dreptul de a

participa la adunarile gene-

rale ale actionarilor si, mai

ales, la un procent din profi-

turi, sub forma dividendelor;

- poate fi privilegiata (con-
fera titularului drepturi
suplimentare) sau ordi-
nara (nu confera nici un
drept suplimentar); nomi-
nativa sau la purtator; cu
sau fara valoare nomi-
nala.

Addendum = act aditional
(din latina) la un contract.

Aderent = parte in contrac-
tul de factoring, care ce-
deaza pentru o perioada
de timp dreptul asupra tu-
turor creantelor sale co-
merciale cu termen scurt,
rezultate din vanzarea de
bunuri sau prestarea de
servicii catre o firma spe-
cializata in factoring.

Administrarea falimentu-
lui = faza a procedurii de
falimentare care incepe
dupa declararea falimentu-
lui si care urmareste con-
statarea, conservareasiin-
tregirea activului, stabilirea
pasivului si a masei cre-
dale, lichidarea activului si
plata creditorilor in mod

16

egal, in limita cotei falimen-

tare;

- se realizeaza cu con-
cursul mai multor organe:
sindicul (judecatorul comi-
sar, curatorul sau lichida-
torul), adunarea sau
comitetul creditorilor, in-
stanta de judecata, fieca-
re dintre acestea avand
atributii precise, conform
legii.

Adocratie = structura care
se opune birocratiei; este
caracterizata prin existenta
unor mici grupuri de lucru, a
unor echipe care fisi
desfasoara activitatea fara
incorsetari; termen creat de
Warren Bennis sifolosit apoi
de Alvin Toffler, Henry Min-
tzberg, Robert Waterman.

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

Afacere = actiune impor-
tanta, concretizata intr-o
relatie contractuala; inde-
letnicire cu scopul de a
castiga bani sau de a ob-
tine un profit moral.
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Affectio societatis = vointa
unita a asociatilor (din lati-
na) de a participa si orienta
activitatea societatii; trasa-
tura specifica a contractului
de societate.

Agent de bursa = interme-
diar, persoana care inles-
neste incheierea unor tran-
zactii bursiere;

- este platit din comisionul
(prima de curtaj) tranzactiei
respective; nuincheie tran-
zactii In nume propriu;

- vezi Broker; Curtier.

Agio = fluctuatie a monede-
lor sau hartiilor de valoare
pe piata; diferenta dintre va-
loarea nominala si cursul
acestora pe piata.

g Aiar = determinare a greu-
2 tatii totale a unei marfi am-
-gbalate in saci (prin inmul-
tirea greutatii medii a unui sac
cu numarul total de saci).

?'IS

A

A labaisse = speculatie bursi-
= era care se bazeaza pe
E" scaderea cursului actiunilor
~=g sau cotatiilor (din franceza).

ZZA la hausse = speculatie la

2= bursa care mizeaza pe

&= cresterea cursului actiuni-

" lor sau cotatiilor (din fran-
ceza). ’

ERT

BIBTIOTROX TNSPIOTON,

AMARARE

Alicota = in unele calcule
economice, divizor, parte
care se cuprinde exactintr-un
numar (de exemplu: 2, 3, 4
si 6 sunt alicotele lui 12).

Alimbare = descarcare parti-
ala sau totala a marfurilor
de pe o nava in vase mai
mici (numite si limburi sau
mahoane).

Al pari =la paritate (din latind);
situatie cand valoarea nomi-
nala a unui titlu de credit co-
incide cu valoarea sa reala,
care se negociaza pe piata.

Amanet = obiect de pret
predat cuiva drept garantie
a restituirii unei datorii;

- gaj; contract prin care un
debitor preda creditorului
sau posesiunea unei
sume ca garantie a resti-
tuirii altui bun sau a unui
bun imprumutat. in temeiul
acestui contract, creditorul
are dreptul sa retina bunul
in posesia sa pana la plata
datoriei, iar In caz de ne-
plata, sa se despagu-
beasca, cu preferinta fata
de ceilalti creditori, din
pretul rezultat prin valorifi-
carea acelui bun.

Amarare =,ﬁxarea marfurilor
incarcate la bordul navelor,

17




AMORTISMENT

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

Amortisment = calcul efec-
tuat pentru determinarea
valorii amortizarii.

Amortizare = suma anuala
pentru compensarea valo-
rica treptata a uzurii fizice
si morale a mijloacelor fixe
consumate n cadrul ciclu-
lui de productie; exprima in
forma baneasca un con-
sum de capital fix;

- includerea pe cheltuieli a
echivalentului uzurii fizi-
ce a unui mijloc fix;

- suma in valuta pentru
plata treptata, la terme-
nele stabilite, a ratelor si
dobanzilor aferente unui
credit sau Imprumut extern.

Analiza cost-beneficiu =
compararea unor activitati
diferite, exprimand costu-
rile si beneficiile in aceeasi
moneda.

Anatocism = dobanda la
dobéanda; acord prin care
partile convin ca dobanda
sa se adauge la suma da-
torata si sa produca ea
insasi dobanda in con-
tinuare.
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Ancorare profesionala =
aprecierea situatiei pro-
fesionale intr-o firma si ele-
mentele care o caracte-
rizeaza; concept propus de
Edgar H.Schein.

Andosament = vezi Gir.

Andosare = inscrierea pe
versoul unui titlu de credit a
atestarii creantei respec-
tive catre alta persoana.

Angajament de distributie
= contract prin care distri-
buitoru! preia o serie de mar-
furi/titluri de credit pentru a
le transmite consumatori-
lor/posesorilor lor.

Angel = investitor ce fi-
nanteaza contra unui pro-
cent din profit si drept de
decizie In firma.

Antreprenor = persoana
care propune si realizeaza
o afacere, om de afaceri;
trebuie sa fie o personali-
tate credibila (in fata co-
laboratorilor si tertilor), in-
zestrat cu o motivatie si o
vointa puternica, precum si
cu competente profesio-
nale si manageriale, cu o
conceptie umanista in-
dreptata spre satisfacerea
la cel mai nalt nivel a do-.
rintelor clientilor. Trebuie,




de asemenea, sa dispuna
de fondurile necesare sisa
obtina o perfecta coerenta
intre proiectul propus si cei
care-l realizeaza.

Antrepriza (contract de) =
intelegere scrisa prin care
antreprenorul executa o anu-
mita lucrare (serviciu) pen-
tru beneficiar, Tn schimbul
unui pret stabilit, in raport cu
rezultatul activitatii depuse.

Anuitate = suma de bani
platita periodic de catre
debitor creditorului, pentru
capitalul Tmprumutat si
dobanda aferenta.

Aport = contributie pe care
un asociat se obliga sa o
aduca la capitalul unei so-
cietati (firme),

- poate consta in: natura,
bani sau munca (la alte
societati decat cele ano-
nime).

Apreciere monetara = cres-
terea valorii monedei res-
pective.

Arierate = plati intarziate ale
firmelor, ajunse la sca-
denta si neplatite.

Armator = persoana fizica
sau juridica proprietara a
uneia sau mai multor nave

maritime; prin inchirierea .

unei nave fara marfa, per-

—

ASIGURARE

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

Arvuna = suma de bani pla-
tita de catre cumparator
vanzatorului, in momentul
incheierii contractului de
vanzare-cumparare, ca un
gaj al acordului intervenit
intre acestia.

Asieta = mod de calculare a
impozitului.

Asigurare = garantare; pu-
nere in siguranta; incre-
dintare; masura de prevede-
re luata de cei interesati
pentru conservarea contra-
valorii bunurilor (mobile si
imobile) pe care le poseda,
precum si pentru ocrofirea
unor persoane fizice;

- operatie economico-fi-
nanciara ce decurge
dintr-o obligatie prevazu-
ta de lege sau dintr-un
contract, prin care asigu-
ratul se obligd sa pla-
teasca periodic o
anumita suma, denumita
prima de asigurare, in
schimbul careia asigura-
torul isi asuma obligatia
ca, la producerea eveni-
mentului (riscului asigu-
rat), sa plateasca
asiguratului (beneficiaru-
lui) despagubirea de asi-
gurare (suma asigurata).
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ASOCIAT

Asociat = persoana fizica
sau juridica avand calitatea
de membru al unei societati
ori asociatii civile sau
comerciale, |la ale carei mij-
loace materiale sau capital
contribuie material sau in
alt mod (aport subscris).

Asociatie in participatie =
vezi Societate in participa-
tie.

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

Atributele dreptului de
proprietate = posesorul
unei proprietati are dreptul
de a o utiliza (jus utendi, in
iatina), dreptul de a nu o
instraina (jus fruendi) si
dreptul de a dispune de ea
(jus abutendi).

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

At sight = la vedere (din en-
gleza), semnifica faptul ca
plata se va efectua la solici-
tarea beneficiarului (credito-
rului), Tn maximum 2 zile de
la data cererii, fara a mai fi
nevoie de acceptul prealabil
al debitorului.

At the close = ordin de cum-
parare sau vanzare a unui
titlu In ultimele 30 de secunde
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ale sesiunii de tranzactio-
nare (niciodata brokerii nu
garanteaza ca astfel de or-
din va fi executat) (din
engleza).

At the opening = ordin de
cumparare sau vanzare a
unui titlu la deschiderea
bursei (daca nu se executa
in acel moment, este automat
anulat) (din engleza).

Auditare = controlarea, veri-
ficarea, revizia contabila a
unei firme, pentru a exa-
mina cum Tisi desfasoara
activitatea. Auditul este un
proces sistematic prin care
se urmareste obtinerea de
elemente probante si
evaluarea acestora intr-o
maniera obiectiva, cu
privire la asertiuni referi-
toare la actiuni si eveni-
mente economice, Tn sco-
pul determinarii gradului
de corespondenta intre
respectivele asertiuni si
anumite criterii prestabi-
lite, precum si comunica-
rea rezultatelor procesului
anumitor utilizatori intere-
sati.

Autarhie = politica econo-
mica negativa, de izolare a
firmei de alte companii.



Autofinantare = satisface-
rea nevoilor si cheltuielilor
curente din surse proprii,
fara a apela la imprumu-
turi.

‘Aval = garantia pe care o
consimte o persoana de a
plati un bilet la ordin, o cam-

AVANTAJ COMPETITIV

bie sau un cec.

Avantaj competitiv = unul
din factorii care rezulta din
punerea fa punct a unei
strategii concurentiale si
care permite unei firme sa
castige segmente din piata
concurentilor.
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BACK-UP

Back-up = duplicat; copie:
suport de memorie pe disc
sau banda magnetica (din
engleza).

Backwardation = situatie la

bursa de marfuri cand
preturile spot (la disponibil)
sunt mai mari decéat
preturile (cotatiile) la ter-
men (din engleza).

Balanta = situatie contabila
recapitulativa, prin care se
grupeaza la un moment dat
soldurile conturilor debi-
toare si creditoare, pentru
a permite o apreciere sin-
tetica a rezultatelor;

- este de mai muilte feluri:
balanta a bunurilor si
serviciilor, comerciala, de
plati (externe), a ope-
ratiunilor curente, a ope-
ratiunilor de capital, patri-
moniala.

Balanta patrimoniala = si-
tuatia financiara a unei
firme la un moment dat, de
requla la sfarsitul anului fis-
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cal. Contine trei elemente:
activul, pasivul si activul
net.

Bancruta = administrare de-
fectuoasa, operatiune frau-
duloasa ce conduce la fali-
ment, datorata unor infrac-
tiuni comise de un om de
afaceri sau un angajat al
unei societati; infractiunile
respective pot fi: ascun-
derea unei parti din activul
societatii; falsificarea, sus-
tragerea sau distrugerea
evidentelor acesteia;
infatisarea de datorii inexis-
tente sau prezentarea in
registrele societatii, in alte
acte ori in bilant, a unor
sume nedatorate; instrai-
narea unei parti insemnate
din activ, in frauda credito-
rilor, in caz de faliment al
societatii.

Baraterie = exonerarea de
raspundere a armatorului,
in cazul actelor fraudu-
loase savarsite de coman-
dantul, echipajul sau cel
care a inchiriat nava (din
engleza).

Bariere la import = limitari
tarifare (taxe vamale, ac-
cize) si netarifare (norme
de marime, numerice; de




calitate, sanitare, de prote-
jare a mediului etc.) intro-
duse de o tara la importul
unor marfuri pentru prote-
jarea marfurilor similare
produse de aceasta tara;
- vezi Contingentare.

Barter = acord prin care par-
tenerii stabilesc sa schim-
be intre ei marfuri sau ser-
vicii de valori egale, folo-
sindu-se de 0 moneda eta-
lon, fara a-si transfera echi-
valentul acestora in bani;
schimb de marfuri sau
servicii Tn natura fara
folosirea banilor. Este pre-
ferat in conditiile unei in-
flatii puternice sau cand nu
exista incredere in moneda
respectiva.

Benchmarking = compara-
rea cu un element de re-
ferinta (din engleza); o
noua tehnica manageriala,
ce presupune cautarea
celor mai eficiente metode
care sa conduca la perfor-
mante superioare (Robert
C.Camp); consta in com-
pararea sistematica si per-
manenta a performantelor
produsului, serviciului si a
practicilor curente de lucru,
identificarea directiilor si
tehnicilor de actiune in ve-
derea perfectionarii lor si

BILANT

motivarea clara a progra-
melor de actiuni colective
propuse. Aceasta se poate
realiza prin raportarea la
propriile performante, aflate
sub performantele unor
firme de prestigiu; din a-
ceasta cauza se mai numeste
si analiza comparativa.

Beneficiu = folos, profit in
favoarea unei persoane fizi-
ce sau juridice; diferenta
intre Tncasari si cheltuieli;

- excedentul net al venitu-
rilor fata de cheltuieli,
masurat de regula intr-un
an;

- beneficiul net se poate
calcula nainte sau dupa
prelevarea impozitelor.

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

Bid = ofertad a unei persoa-
ne care urmeaza sa cum-
pere un produs (serviciu)
la pretul stabilit de van-
zatorul acestuia (din en-
gleza).

Bilant = analiza a situatiei
firmeila un moment dat (de
obicei, la sfarsitul anului);
document contabil care se
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BILET LA ORDIN

prezinta sub forma unui
tablou cu doua coloane:
activ si pasiv.

Bilet la ordin = titlu de cre-
dit, sub semnatura privata,
care pune in legatura, in
procesul crearii sale, doua
persoane: subscriitorul sau
emitentul si beneficiarul.
Titlul este creat de subscri-
itor sau emitent in calitate
de debitor, care se obliga
sa plateasca o suma fixa
de bani, la un anumit ter-
men sau la prezentare,
unei alte persoane numita
beneficiar, care are calitatea
de creditor.

Bill-board = panou.publici-
tar comercial (din engleza).

Birotica = introducerea avan-
tajelor informaticii in activi-
tatile birourilor unei firme; re-
alizarea sarcinilor adminis-
trative cu ajutorul mijloa-
celor moderne de calcul
sau transmitere a informa-
tillor (fax, telex, posta elec-
tronica).

Body copy = partea scrisa
a unui anunt publicitar in
care sunt descrise caracte-
risticile produsului {servi-
ciului) prezentat.

Boicot = refuz 'organizat
(din engleza); evitareade a
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incheia contracte cu (anu-
mite) persoane fizice sau
juridice, de regula, dintr-o
tara supusa unui embargo.

Bon de subscriptie = op-
tiune de cumparare a unei
valori mobiliare.

Bon de tezaur = imprumut
al statului pe termen scurt.

Bonitate = forma a incre-
derii pe care o prezinta o
persoana juridica sau fi-
zica in momentul incheierii
unei operatiuni economico-
financiare, in special pe
baza de credit.

BP! = acronim de la "bit per
inch"; unitate de masura a
densitatii datelor pe un dis-
pozitiv informatic de me-
morizare.

Brainstorming = asaltul cre-
ierelor; asaltul inteligentei;
dezlantuirea ideilor, furtuna
ideilor (din engleza); stimu-
larea deliberata, individu-
ala si, mai ales, in grup, a
gandirii creatoare.

Break-out = crestere a pre-
tului unui titlu sau al unei
obligatiuni peste nivelul de
rezistenta (cel mai mare
pret anterior) sau scaderea
acestui pret sub nivelul de



suport (cel mai mic pret an-
terior).

Briefing = informare opera-
tiva, curenta, despre eveni-
mente trecute sau antici-
pate.

Broker = agent de schimb,
intermediar intre vanzator
si cumparator, in opera-
tiunile desfasurate la bursa
de marfuri.

Broker de ring = membru al
unei burse, care este anga-
jat al unei firme membre si
care executd ordine ca
agent in ringul bursei, pen-
tru clienti.

Brutto = masa totala a unei
marfi, inclusiv ambalajul.

Bulk carrier = nava pentru
transport de marfuri in vrac
(din engleza); vas maritim
de capacitate foarte mare
care executa curse la co-
manda, transportand pro-
duse uscate in vrac (de e-
xemplu, minereuri anorga-
nice).

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

el . BUY BACK

a) bunun de consum (in en-
gleza, "consumer goods")
care satisfac direct ne-
cesitatile umane sau bu-
nuri de capital (in en-
gleza, "capital goods")
care sunt folosite pentru
crearea de venit oripentru
producerea altor bunuri
(ex: cladiri, masini, utilaje,
materii prime);

b) bunuri consumptibile (care
isi transforma substanta
prin intrebuintare) sau
bunuri fungibile (se inlocu-
iesc unele pe altele);

c) bunuri mobile sau imobile.

Business to business =
activitdti de marketing di-
rect indreptate spre obtine-
rea de rezultate comerciale
in folosul firmelor respec-
tive.

Buy back = a cumpara ina-
poi (din engleza); rascum-
parare, livrare de echi-
pamente si utilaje pe
credit rambursabil in pro-
duse, cunoscuta si sub
denumirea de "formula ro-
maneasca de cooperare
industriald" (recunoscuta
pe larg la prima sesiune
UNCTAD, Geneva, 1?2).

P
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CIA et

Canvass = cercul clientilor
(din engleza); semnifica vizi-
tarea succesiva a clientilor,
efectuata de vanzator;

- cold canvass indica pri-
mul contact efectuat cu
potentialii clienti.

Yigooron o i i

CJA = acronim de la "change
-of address"; schimbare de
adresa (din engleza).

Capacitate de exercitiu =
posibilitate recunoscuta de
lege unei persoane fizice
sau juridice de a-si exercita

Cambie = titlu de credit ne-  drepturile si de a-si asuma
gociabil si instrument de obligatii.
plata care constata obliga-
tia asumata de catre debi- Capital = totalitatea bunu-
tor de a plati, la vedere saula  rilor pe care le detine o per-
oscadentafixata, beneficiaru-  soana sau mai multe; patri-
lui sau la ordinul acestuia, 0 moniu; este de mai multe
suma de bani determinata.  feluri:

Conceptulde tratacirculain - capital risc ("venture ca-
paralel cu cel de cambie, pital"): valoarea folosita
atat in limba romana, cat siin pentru nei investitii sau ac-
alte iimbi (franceza, italiana, cesul pe noi piete, care
germana). comporta intotdeauna un

coeficient de risc;
capital social: valoarea
nominala a tuturor actiu-
nilor sau a aportului pro-
prietarilor firmei respec-
tive;

capital subscris. suma

Canal de distributie = dru-
mul parcurs de un pro-
dus/mesaj publicitar de la
producator/sursa la consu-
mator/destinatarul final.

C and F = "cost and freight"

(din engleza); clauza con- capitalului societatii, re-
tractuala referitoare numai zultata din actiunile sau
la costul marfii si transpor- partile sociale subscrise
tul acesteia fara asigurari, de actionari;

al caror cost ar trebui sa-l - capital tehnic; ansamblu
achite cumparatorul). de bunuri materiale; la
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randul lui, este fix (a carui
durata se intinde pe mai
multe cicluri de pro-
ductie) si circulant (care
este folosit de-a lungul
unui singur ciclu de pro-
ductie); mai poate fi: pro-
priu sau strain, perma-
nent sau temporar.

Capital varsat = suma capi-
talului rezultata din varsa-
mintele la care s-au obligat
partile prin subscriere.

Caracteristica psihografi-
ca = comportamentul care
denota stilul de viata al
clientilor sau consumato-
rilor produsului/ serviciului
respectiv.

Cargo = incarcatura a unei
nave, fara a se mentiona
felul marfii care se incarca
(din engleza).

Caric = incarcatura unei na-
ve, cu mentionarea marfu-
rilor care se incarca.

Carrying charges = costul
efectuarii unor operatiuni
(depozitare, asigurare, do-
banda etc.) la bursele de
marfuri, inclusiv pierderea
estimata (sau castigul) in
greutate a marfii (din en-
gleza).

‘i CASH-FLOW

Carte (albastra, verde) =
document intocmit de so-
cietatea de asigurare sau,
de exemplu, de ACR (Auto-
mobil Clubul Romén) pen-
tru atestarea existentei asi-
gurarii facultative de ras-
pundere civila auto inche-
iata, cu valabilitate numai
in afara teritoriului Ro-
maniei, n tarile membre
ale Conventiei "Cartea al-
bastra" (tarile est-europe-
ne), respectiv, "Cartea ver-
de" (tarile vest-europene).

Cartel = intelegere intre firme
care produc aceeasi marfa,
pentru a reduce sau su-
prima riscurile concurentei.

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

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

Cash and carry = plateste
si cara (din engleza); antre-
pozit cu autoservire partiala
sau integrala, unde clientii
- ei Insisi comercianti (de-
tailistiy — isi fac aprovizio-
narea firmei proprii.

Cash-flow = fiux ipotetic de nu-
merar capitalizat, folosind

27
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CEC. iy

-ratalxie restituire a capitalu-
-daizefux: de fichiditati, care
'wec impus::de investitor;

& care, intr-o pe-
|ada stabilita, trebuie re-

-eastigatd, impreund cu un
-supliment, pe seama ac-
tivitatii firmei respective;

- in relatiile internationale

desemneaza diferenta

dintre incasarile si platile
curente ale unei firme;
disponibilitati globale ale
unei firme, masurate in
rezultatele unui exercitiu
financiar, dupa prele-
varea impozitelor afe-
rente;

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

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

- este un indicator al posi-
bilitatilor maxime de
autofinantare ale unei
firme.

Cec = instrument de plata
care pune in legatura, in
procesul crearii sale, trei
persoane: tragatorul, trasul
si beneficiarul. instrumen-
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tul este creat de tragator

care, in baza unui dis-
ponibil constituit in pre-
alabil la o societate banca-
ra, da un ordin necon-
ditionat de plata acesteia,
aflata in pozitia de tras, sa
plateasca, la prezentare, o
suma determinata unei
terte persoane sau insusi
tragatorului emitent aflat in
pozitia de beneficiar.

Cec de calatorie = instru-
ment de platd emis de
banca in suma fixa, prin in-
termediul caruia posesorul
(beneficiarul) fsi poate a-
chita, in valuta in care a fost
emis, cheltuielile de calato-
rie, cazare, masa efc.

Certificat de calitate = do-
cument emis de producéator
sau de o autoritate, in care
se confirma indicatorii de
calitate ai unui pro-
dus/serviciu, conform con-
ditiilor din contract.

Certificat de investitor = ti-
tlu de proprietate asupra
unei parti a firmei, care da
dreptul asupra unei parti a
profitului, dar nu si dreptul
de vot.

Certificat de origine = do-
cument emis de o autori-



tate, in care se indica tara
(firma) In care se produce
o marfa.

Certificat sanitar = docu-
ment emis de organe com-
petente, care atestd ca o
marfa corespunde consu-
mului;

- este de doua feluri: veteri-
nar (pentru produse ani-
maliere) sau fito (pentru
produse vegetale).

Cesionar = persoana care
preia o creanta, careia i se
transfera de la altcineva un
bun sau un drept.

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

Charter-party = notiune an-
glo-saxona care provine
din latinescul "carta partita"
(document despicat), utilizat
fnca din timpul Evuiui Mediu
pentru transporturile efectu-
ate pe mare;

- desemneaza, pentru cei
doi beneficiari ai contrac-
tului de naviosire, n-
scrisul identic probator al
obligatiilor si drepturilor
reciproce.

Ciclu de productie = totali-
tatea operatiunilor pentru

CLAUZA

crearea unui produs/servi-
Ciu.

CIF/CAF = "cost, insurance,
freight" (din engleza); cost,
asigurare si transport;
clauza intr-un contract,
potrivit careia se includ in
pretul marfii: costul, asigu-
rarea si cheltuielile de
transport pana in punctul
specificat de cumparator.

Cifra de afaceri = suma tu-
turor vanzarilor evaluate
la pretul de livrare; voiu-
mul total al afacerilor unei
firme, evaluate la preturile
pietei.

CIP = "carriage and insur-
ance paid to" (din engleza),
transport si asigurare
platite pana la...

Circuit de distributie = ruta
aleasa de producator (van-
zator) pentru a-si vinde
marfa.

Circuit economic = totalita-
tea operatiunilor pentru pro-
ducerea, circulatia, reparti-
zarea si consumul unui
produs/serviciu.

Clauza = dispozitie speciala
inserata intr-o lege, con-
ventie, contract sau act,
prin intermediul careia se
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CLAUZA AMERICANA

reglementeaza felul in care

partile contractante ur-

meaza sa-si exercite drep-
turile si obligatiile ce rezulta
pentru fiecare din actele

Incheiate;

- alte clauze pot fi: clauza
clientului cel mai favori-
zat (specifica cele mai fa-
vorabile conditii care pot
fi acordate); clauza de
asigurare contra riscului
valutar; clauza compro-
misorie (specifica so-
lutionarea pe cale
arbitrala a litigiilor posi-
bile care pot interveni);
clauza de escaladare
sau revizuire a preturilor
sau clauza de pret mobil,
clauza de hardship (sta-
bileste cum se opereaza
unele modificari Intr-un
contract de lunga du-
rata); clauza de indexare
(transforma preturile n-
scrise In contracte Intr-un
pret etalon cunoscut);
clauza de monede multi-
ple sau clauza de optiune

i a monedei liberatorii; cla-

uza ofertei concurente

‘ (permite cumparatorului

1l sa obtina conditii mai fa-

vorabile decat cele acor-

| date tertilor); clauza

‘ primului refuz (dupa care

! ofertantul se poate

: adresa unei terte per-

\
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soane), clauza sub pa-
lanc (potrivit careia, la in-
carcare, marfa trebuie
adusa péana sub carligul
macaralei, pe cheltuiala
incarcatorului); clauza de
tacita reconductie (men-
tionarea ei permite rein-
noirea automata a
contractului,daca nici una
din parti nu l-a denuntat)
etc.

Clauza americana = con-

semnare in documentele
de asigurare, pentru cazu-
rile in care asigurantul dis-
pune de doua polite de asi-
gurare, de la doi asigura-
tori, pentru acelasi bun si
aceleasi riscuri;

- potrivit acesteia, asigura-
torii raspund In ordinea
datei stipulate in fiecare
polita; asiguratul primeste
despagubire de la al
doilea asigurator numai
atunci cand suma asigu-
rata din prima polita nu
compenseaza intreaga
dauna.

Clauza bonus-malus =

consemnare in documen-
tele de asigurare care
cuprinde reducerile acor-
date asiguratilor care mani-

festa grija deosebita fata
de bunurile asigurate si



n-au provocat plati de des-
pagubire (clauza bonus),
respectiv sporurile de asi-
gurare pentru asiguratii
care, ca urmare a slabei
preocupari pentru ingrijirea
bunurilor asigurate, pro-
voaca plati mari ca des-
pagubire (clauza malus).

Clauza de agrement = a-
cord al asociatilor unei so-
cietati prin care unuia din-
tre ei i se permite sa trans-
mita partile sale sociale
unei persoane din afara so-
cietatii respective.

Clauze de asigurare:

- clauza avariei: daca pa-
guba pe care o suporta
marfurile este sub nivelul
valorii dinainte stabilit,
asiguratorul nu acorda
despagubire;

- clauza cesiunii asigurdril,
folosita cu precadere in
asigurarile maritime,
potrivit careia asiguratul
poate transfera interesul
asigurat in favoarea altei
persoane;

- clauza clasificarii: pri-
mele de asigurare pentru
marfurile care urmeaza
sa se incarce pe o nava

.Tnca necunoscuta (in mo-
mentul contractarii asi-

CLAUZA DE ASIGURARE

gurarii) se fixeaza in
functie de clasa pe care o
va avea nava respectiva in
zZiua incarcarii, potrivit nor-
melor de clasificare a
navelor de transport;
clauza de la depozit la
depozit precizeaza intin-
derea teritoriala a asigu-
rarii;

clauza fransizei prin care
asiguratorul nu acopera
decat pagubele care
depasesc fransiza;
clauza pierderii totale re-
ale, atunci cand nava a
fost complet distrusa ori
in asa masura avariata
fncat ea nu mai poate fi
reparata sau costul repa-
ratiei ar depasi valoarea
comerciala a navei, res-
pectiv pierderea totala
prin interpretare, atunci
cand nava avariata ar
putea fi reparata sau sal-
vata - dar costul acestor
operatiuni ar fi mai mare
decat valoarea asigurata
a navei;

clauza salvdrii - prevede
suma cu care asiguratorii
participa la acoperirea
cheltuielilor pentru salva-
rea bunului asigurat; -
clauza "toate riscurile”
practicata pentru transpor-
turile internationale; aco-
pera un numar mare de
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CLIENTELA

fenomene si accidente
care pot produce pagube
incarcaturii.

Clientela = totalitatea per-
soanelor care cumpara in
mod obisnuit un pro-
dus/serviciu de la acelasi
producator (vanzator).

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

Coasigare = contractare a
asigurarii de catre un asi-
gurat cu cativa asiguratori,
care preiau asupra lor o
cota stabilitd de risc, pe
care o suporta in mod in-
dependent. Este o cale de
dispersare a riscurilor, in
caz de dauna, fiecare asi-
gurator acordand despa-
gubiri corespunzator cotei
de risc preluatd de comun
acord cu ceilalti asigura-
tori.

Comanditar = asociat intr-o
societate in comandita
simpla sau comandita pe
actiuni, care poseda o ras-
pundere limitata la aportul
sau in societate, neavand
dreptul sa participe la con-
ducerea societatii, nepu-
tand fi inclus Tn denumirea
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firmei; nu are statut de
comerciant.

Comanditat = asociat intr-o
societate in comandita sim-
pla sau comandita pe actiuni,
care, spre deosebire de co-
manditar, are dreptul sa par-
ticipe la conducerea so-
cietatii, raspunde solidar si
nelimitat de aportul sau, iar
numele sau poate fiinclus in
denumirea firmei; are statut
de comerciant.

Comasare = mod de reor-
ganizare a unei firme, cu
pierderea calitatii de per-
soand juridicd pentru
aceasta,; se realizeaza prin
absorbtie (inglobare intr-o
alta persoana juridica) sau
fuziune (reunire cu unasau
mai multe firme intr-o noua
persoana juridica).

Comercializare leader =
comercializare de proba a
seriei zero a unui produs,
pentru studierea pietei po-
tentiale a produsului res-
pectiv.

Comision = insarcinare data
unei persoane pentru a vin-
de, a cumpara, a transporta
marfuri sau a presta servicii;
- recompensa data unui

comisionar de catre co-
mitent.



intermediar
ifmputernicit sa actioneze
fn nume propriu, pe seama
comitentului pe care il re-
prezinta.

Comisionar =

Comitent = persoana juridi-
ca sau fizicd ce incre-
dinteaza o functie sau da o
insarcinare comisionarului.

Competitivitate = obtinerea
de produse sau desfasu-
rarea unor servicii de inalta
calitate si cu costuri mai re-
duse decéat ale concu-
rentilor, ceea ce asigura pa-
trunderea, mentinerea sau
consolidarea pozitiei pe o
piata pentru firma respecti-
va. Printre strategiile com-
petitive cele mai uzitate se
numara:

- demararea unor progra-
me de productivitate la
varf,

- reducerea nivelurilor
conducerii;

- intarirea spiritului de res-
ponsabilitate in intregul
colectiv;

- planificarea anticipata;

- orientarea spre calitate si
spre client;

- cautarea unor idei noi, a
unor alternative mai bune;

- investirea judicioasa in
noi echipamente si teh-
nologii;

CONCEPT

Competitivitatea poate fi:
tehnica, functionala, se-
zoniera, de pret.

Comportament al consuma-
torului = o suma de im-
bolduri, preferinte, intentii,
deprinderi, obiceiuri si ati-
tudini care trebuie sa fie sa- -
tisfacute prin marfa (servici-
ile) solicitata(e). Nevoile de
consum, cererea, dar Si
oferta de marfuri (servicii)
modeleaza comportamen-
tul consumatorului.

Concedent = persoana fizi-
ca sau juridica ce vinde
produse/servicii unei alte
persoane denumita con-
cesionar.

Concentrare = intarire a
controlului si a proprietatii
asupra firmei sau grupului
de firme; poate fi: tehnica,
economica sau financiara,
pe verticala (regruparea fi-
ind complementara) sau
orizontald (regrupeaza fir-
me care produc aceleasi
produse sau servicii); cele
doua forme ale concentrarii
sunt: fuziunea si absorbtia.

Concept = notiune impor-
tanta, termen-cheie esen-
tial pentru explicarea unei
idei sau actiuni umane.
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CONCERN

Concern = intelegere intre
firme diferite (industriale,
comerciale, de transport,
bancare, de asigurare) pen-
tru a reduce sau suprima
riscurile concurentei.

Concesionar = intermediar;
persoana fizicd sau juri-
dica, ce cumpara produ-
sele/serviciile concedentu-
lui, pentru a le asigura anu-
mite conditii de vanzare pe
o0 anumita piata.

Concesiune exclusiva = in-
telegere scrisa prin care
concedentul cedeaza nu-
mai unui anumit conce-
sionar, pe o anumita piata,
produsele/serviciile sale.

Concurenta neloiala = orice
act sau fapt contrar uzan-
telor corecte (cinstite) in
activitatea comerciala sau
industriala; atrage dupa
sine raspunderea civila,
contraventionala ori penala.

Conjunctura = ansamblul
variatiilor mai multor factori
pe o perioada de cateva
luni (mai putin de un an);
reglarea factorilor respec-
tivi poarta numele de poli-
tica conjuncturala.

Conosament = document
eliberat de comandant, ar-
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mator sau agentul navei cu

care se transporta marfu-

rile;

- face dovada ca marfa a
fost incarcata si predata
conform clauzelor pe
care le cuprinde.

Consignatie = contract si-
nalagmatic, oneros, comu-
nicativ si consensual, prin
care una din parti, numita
consignant, incredinteaza
celeilalte parti, numite co-
signatar, marfuri sau o-
biecte mobile spre a le
vinde in nume propriu, la
un pret dinainte stabilit, in
contul consignantului.

Consortiu = forma asociati-
va intre mai muite societati
comerciale, de obicei in-
stitutii financiare, cu sau
fara personalitate juridica,
in vederea cooperarii pen-
tru realizarea unor activitati
sau actiuni determinate;

- in cadrul consortiului, fie-
care societate actionea-
za pentru sine, una din
societati indeplinind rolul
de leader.

Consulting = activitate care
include culegerea de infor-
matii de specialitate, efec-
tuarea de studii, oferirea de
sugestii si consultatii pe



tema solicitata de client.

Contabilitate = totalitatea
operatiunilor prin care se
inregistreaza costurile ac-
tivitatilor unei firme; poate
fi. generala (orientata catre
evaluarea patrimoniului si
a rezultatelor globale) sau
analitica (pe diferite com-
ponente ale pretului de cost:
costuri de achizitie, de pro-
ductie, de distributie);
obiectul contabilitatii patri-
moniuluiil constituie reflec-
tarea in expresie baneasca
a bunurilor materiale si
imobifiare, inclusiv solul,
bogatiile naturale, zaca-
mintele si alte bunuri cu po-
tential economic, dispo-
nibilitatile banesti, titlurile
de valoare, drepturile si obli-
gatiile unitatilor, precum si
miscarile si modificarile in-
tervenite in urma operatiilor
patrimoniale efectuate, a
cheltuielilor, veniturilor si
rezultatelor obtinute de
acestea (C.M. Dragan).

Contango = termen opus
celui de backwardation, si-
tuatie la bursa de marfuri
cand preturile spot (la dis-
ponibil) sunt mai mici decat
preturile (cotatiiie) la ter-
men (din engleza).

CONTRACT

Cont de agio = cont care re-
flecta castigurile sau pier-
derile rezultate in urma
fluctuatiei valorii marfurilor
sau banilor in perioada de
agiotaj.

Cont de rezultate = cont
care rezuma toate cheltu-
ielile si incasarile realizate
de o firma in cursul unui an.

Contingentare = instru-
ment de politica comerciala
nationala prin care se sta-
bilesc plafoane (cantitative
sau valorice) in limtele ca-
rora se poate efectua im-
portui sau exportul unor
produse.

Cont-loro = cont care inre-
gistreaza intr-o banca dis-
ponibilitatile valutare ale
tertilor.

Cont nostro = cont care evi-

dentiaza disponibilitatile
valutare proprii intr-o
banca.

Cont vostro = cont care evi-
dentiaza disponibilitatile
valutare ale clientilor intr-o
banca.

Contract = acord de vointa
a doua sau mai muite per-
soane fizice sau juridice,
realizat cu scopul de a da
nastere, a modifica, trans-
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CONTRACT DE MUNCA

mite sau stinge drepturi si
obligatii; pot fi: interne sau
externe, pentru livrare de
marfuri sau oferte de servi-
cii etc.

Contract de munca = con-
ventie intre patroni si sa-
lariati, prin care se stabi-
lesc, In limitele prevazute
de lege, clauze privind con-
ditile de munca, salarizarea
si alte drepturi si obligatii ce
decurg din raporturile de
munca respective.

Contract la termen = se
incheie in general la bursa
si prevede livrarea-cum-
pararea de marfuri sau ti-
tiuri de credit, care trebuie
livrate la termenele sta-
bilite; vezi Forward.

Contract psihologic = con-

cept lansat de Edgar H.
Schein; ceea ce un anga-
jat asteapta din partea
celor care-| folosesc, in
termeni:

- psihologici: modul in care
este vazut la postul sau si
cum este incurajat sa-si
dezvolte cunostintele si
responsabilitatile;

- economici. salariu, con-
ditii de munca, orar, se-
curitatea muncii.
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Contrafacere = orice incal-

care a drepturilor decurgand
din brevetele de inventii,
marcile de fabrica si
comert, marcile de servicii,
constand in reproducerea
fidela (sau cat mai apro-
piata de realitate) a obiec-
tului respectiv.

Contraoferta = raspuns la

oferta, care nu constituie o
acceptare a acesteia, ci cu-
prinde propuneri noi, care
conditioneaza, limiteaza
sau depasesc continutul
ofertei.

Contrapartida = operatiune

de comert exterior prin care
valoarea marfii importate
este acoperita (total sau
partial) cu valoarea marfii
exportate.

Contrastalii = timpul consu-

mat pentru incarcarea/des-

carcarea unei nave dupa

expirarea perioadei de
stalii;

- sumade bani pe care na-
viositorul o datoreaza ar-
matorului pentru timpul
de Incarcare/descarcare
ce depaseste perioada
de stalii.

Convertibilitate = dreptul re-

zidentilor si nerezidentilor




de a schimba moneda na-
tionald cu altda moneda
straina, in mod liber, prin
vanzare-cumparare pe pia-
ta, fara nici o restrictie.

Cooperare economica =
relatii intre doua sau mai
multe firme din aceeasi
tara sau din tari diferite, vi-
zand realizarea, prin efor-
turi conjugate si pe baze
contractuale, a unor acti-
vitati de productie, cercetare
si transfer tehnologic,
comercializare si servicii
etc., esalonate in timp, cu
scopul obtinerii unor rezul-
tate comune, superioare
celor pe care le-ar putea
obtine fiecare firma in parte.

Co-op mailing = expediere
postala in care doua sau
mai multe oferte sunt puse
in acelasi plic sau alt suport
de expeditie; costurile
postale sunt impartite intre
participanti.

Corporatie = forma de or-
ganizare a activitatii (eco-
nomice) care permite o
crestere continua a dimen-
siunii firmei, a accesului
acesteia la capital, precum
si micsorarea riscului de
actiune asumat;

- vezi Societate.

CPT

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

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

Cos valutar = denumire ge-
nerica pentru un grup de-
terminat si selectiv de va-
lute.

Cotare = stabilirea preturilor
de cerere, de oferta si de
tranzactie la bursele de
marfuri si de valori.

Cotatie ferma = oferta de
pret la care se va executa
" tranzactia, in functie de
cantitatea din produsul res-
pectiv si sursa de aprovi-
zionare (locul de vanzare).

CPT ="carriage paid to" (din
engleza); transport platit
pana la...
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CREANTA

Creanta = de obicei, o suma
de bani imprumutata; obli-
gatie a debitorului fata de
creditor.

Creativitate = capacitatea
unei firme sau aptitudinea
unei persoane de a gasi
solutii noi si de a le pune
rapid in aplicare.

Credit = relatie baneasca
intre o persoana fizica sau
Juridicd, numita creditor_-
care acorda unei alte per-
soane, numita debitor, un
imprumut in bani sau care
vinde marfuri/servicii pe da-
torie, in general cu o do-
banda stabilita in functie de
riscul pe care si-l asuma

| creditorul sau de reputatia

! | debitorului. Creditul poate

fi: bancar (imprumut in bani

acordat de o banca);
comercial (vanzare de pro-
duse/servicii cu plata ulte-
‘ rioara); de export (impru-
1 mut in bani pentru spri-
| jinirea exportului); documen-
I

tar (rambursarea catre van-
‘ zator, in anumite conditii,
| de catre o banca im-

puternicita in acest sens, a
contravalorii produsu-
lui/serviciului, in paralel cu
| livrarea acestuia catre
‘ cumparator), acordat de
\

-

organisme financiare inter-
nationale sau de diferite
tari; tehnic (soldul unuicont
de cliring) asupra caruia nu
se calculeaza nici un fel de
dobanda.

Credit back-to-back = (din

engleza) in care vanza-
torul, ca beneficiar al pri-
mului credit, ofera ca ga-
rantie unei terte banci chiar
acest credit, in vederea
obtinerii celui de-al doilea.

Credit counter = (din en-

gleza) procedura este
aceeasi ca mai sus, cu ex-
ceptia faptului ca van-
zatorul cere propriei banci
sa emita al doilea credit, pe
baza primului.

Creditor = vezi Credit.

Credit red clause = cu

clauza rosie (din engleza);
include o clauza speciala
ce autorizeaza banca cum-
paratorului sa avanseze
sume vanzatorului inaintea
prezentarii documentelor
de tranzactie.

Credit revolving = (din en-

gleza) forma de credit prin
care suma acordata clien-

_ tului se reconstituie in mod

automat, pe masura efec-



tuarii rambursarilor, fara o
alta avizare, poate fi revo-
cabil sau irevocabil.

* Credit transferabil = se
poate transfera in anumite
conditii, cunoscute si spe-
cificate, de la beneficiarul
primar catre unul sau mai
multi beneficiari secundari.

Cross-rate = (din engleza)
cursul unei valute fata de o
alta valuta, prin referirea la
o valuta intermediara, de-
semnata de comun acord.

Curaj = acceptarea riscului,
actiune cu initiativa sus-
tinuta; presupune: a) edu-
catia pentru a deveni ba-
taios, ofensiv; b) proba au-
tonomiei si independentei
de gandire; c¢) intelegerea
dezaprobarii; d) infelegerea
arbitrariului.

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

Curs al actiunilor = pretulla
care se coteaza actiunile la
bursa; poate fi. de cerere,
de oferta sau la care se
efectueaza tranzactia pro-
priu-zisa.

Curs de schimb = pretul
unei valute Tn alta valuta;

CUSTOMER SATISFACTION MANAGEMENT

pretul efectiv sub care se
comercializeaza marfurile/
serviciile pe piata interna-
tionala.

Curs efectiv = cursul mediu
ponderat al unei valute
(monede) fata de un cos
valutar, reflecta nivelul si
tendinta cursului de schimb
al valutei (monedei) res-
pective (in engleza, "ef-
fective exchange rate").

Curtaj = comision cuvenit
agentilor oficiali de bursa
pentru tranzactiile si ope-
ratile incheiate prin inter-
mediul lor;

- comisionul este platit atat
de cumparator, cét si de
vanzator si se calculeaza
in suma fixa sau in pro-
cente din suma tran-
zactiilor si operatiilor
efectuate.

Curtier = mijlocitor al tran-
zactiilor la bursa de valori.

Customer satisfaction
management = manage-
ment orietat spre satis-
factia clientului (din engle-
za); acel sistem de mana-
gement capabil sa gene-
reze satisfactia clientului in
mod continuu si sistematic.
Obiective:
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CUSTOMER SATISFACTION MANAGEMENT

- evidentierea problemelor
rezultate din masuratori
si efectuarea de actiuni
concrete pentru elimi-
narea lor;

- stimularea angajatilor

capabili sa-si asume
decizii si sa intreprinda
actiuni din proprie initia-
tiva pentru multumirea
clientului;

40

- comunicarea directa si
permanenta cu angajatii
din "prima linie";

- cunoasterea directa si

permanenta a cerintelor si
dorintelor beneficiarilor;

- crearea unui proces

flexibil de inovatie care
sa depaseasca in mod
constant asteptarile cli-
entilor.



Dealer = (din engleza) vezi
Jobber.

Debit = datoria unei per-
soane fizice sau juridice
numita debitor, fata de o
terta persoana;

- coloana intr-un registru de
contabilitate sau intr-un
extras dintr-un aseme-
nea registru in care se
tine evidenta conturilor.

Debuseu = piata pe care se
poate vinde un produs/
serviciu.

Decizie strategica = hota-
rare de complexitate ma-
rita, care vizeaza activitatea
de ansamblu, luatd pe baza
unor informatii certe, care
surprind evolutia fenomenu-
lui respectiv pe orizonturi
(mai) lungi de timp.

Decizie tactica = hotarare
de complexitate (mai) mi-
ca, ce vizeaza obiective pe
domenii si se realizeaza
prin programe de scurta
durata;

DEFLATIE

- transforma decizia stra-
tegica in actiuni concrete.

Declarant vamal = persoa-

na fizica sau juridica ori
reprezentantul acesteia,
care declara si prezinta
marfuri pentru vamuire.

Declaratie de incasare va-
lutara = modalitate de ur-
marire si control a expor-
turitor, atat din punct de ve-
dere al realizarii acestora,
cét si al incasarii sumelor
aferente.

Deconfitura = starea de in-
solvabilitate a unui debitor.

Decontare = efectuarea fa-

ra numerar platilor a in-
casarilor, prin intermediul
conturilor bancare.

De facto = de fapt (din lat.);
situatia simplei existente
faptice.

Deflatie = ansamblu de
masuri economico-finan-
ciare pentru diminuarea
sau lichidarea inflatiei, se
caracterizeaza prin scade-
rea preturilor sau ince-
tinirea cresterii lor, re-
ducerea masei monetare,
dar si prin scaderea ocu-
parii populatiei active si
incetinirea generala a ac-
tivitatii economice.
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DEGREVARE

Degrevare =reducerea (pa-
na la anulare) a unei
creante (taxa, impozit etc.).

De jure = de drept (din lati-
na); situatia legitimarii ju-
ridice.

Delegant = persoana care
deleaga o altad persoana
(un delegat).

Delegatar = persoana care
accepta sa i se presteze o
anumita obligatie de catre
un delegat; de cele mai
multe ori este sinonima cu
delegantul, in celelalte ca-
zuri intervine un intermediar.

Delivered at frontier = livrat
fa frontiera (din engleza);
obligatiile vanzatoruluisunt
indeplinite cand marfa a

ajuns la frontiera, dar’

inainte de vamuirea ei la
frontiera vamala a tarii de-
semnate In contractul de
vanzare-cumparare.

Delivered duty paid = livrat,

drepturi achitate (din
engleza), vanzatorul are
obligatia sa puna marfa la
dispozitia cumparatorului,
achitand taxele de trans-
port, depozitare, import si
vamale, incarcare si des-
carcare, verificare, masu-
rare si cantarire ale marfii
respective.
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Demonstratie = prezen-
tarea produsului in conditii
de utilizare; se efectueaza
de vanzator sau pro-
ducator cu ocazia unor tar-
guri, standuri, expozitii de
prezentare a produsului
respectiv.

Depozit bancar = suma de
bani apartinand unui de-
punator si pastrata de o
banca in contul acestuia;

- este de doua feluri: la ve-
dere - cand banii sunt
rambursati imediat, sau
pe termen - cand banii
sunt rambursati dupa o
perioada de timp.

Depreciere monetara = di-
minuarea valorii monedei
respective.

Depunerea bilantului = si-
tuatie speciala a unei firme
care nu mai poate face fata
datoriilor din lipsa mij-
loacelor de plata;

- se face in fata organelor
competente.

Depunere la vedere = su-
ma de bani sau alt titlu de
valoare depus pentru pas-
trare la banci, case de eco-
nomii etc., fara indicarea du-
ratei de pastrare; deponentul
poate dispune cum doreste
de suma respectiva.



Descoperit bancar = facili-
tate acordatd de banca
unui client ale carui depo-
zite bancare nu-i acopera
cheltuielile; banca ono-
reaza titlurile de credit ale
acestuia, percepand o do-
banda suplimentara.

Desesizare = efect principal
al hotararii judecatorului
care declara falimentul,
consta in pierderea de
catre debitorul falit - per-
soana fizica sau juridica -
pe data hotararii, a dreptu-
lui de a administra si dis-
pune de bunurile sale.

Design = ansamblu de teh-
nici si procedee referitoare
la: forma, culoare, material,
componente, ambalaj etc.,
care servesc la crea-
rea/conceperea unui pro-
dus; in termeni generici: de-
sen, schita, plan, proiect.

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

Detailist = persoana fizica
sau juridica ce realizeaza
acte de comert cu amanun-
tul (vanzare cu amanuntul
sau "en détail").

DIVIDEND

Dever = vezi Cifra de afaceri.

Diferentiale = prime de pret
platite la bursa de marfuri
pentru calitatile (sorturile)
mai bune decét calitatea de
baza sau scazaminte pen-
tru calitati inferioare.

Disagio = pierdere rezultata
din speculatiile de bursa,
fie cu valuta, fie cu hartii de
valoare.

Discont = scazamant, boni-
ficatie; procent incasat de
banci la decontarea platilor.

Dispatching = expediere;
distributie (din engleza);
fmpartire, repartizare.

Disponibil = suma de bani
pe care tragatorul unui cec
o are in depozit la tras (in
mod obisnuit, o0 banca).

Disponibilitate monetara =
vezi Cash.

Distributie = totalitatea ac-

tivitatilor care permit pro-
ducatorului sa comercia-
lizeze produsul.

Dividend = profit distribuit in

mod efectiv pe actiune;
parte a venitului net dis-
tribuit periodic sub forma
de bani, actiuni sau alte
drepturi, actionarilor unei
societati pe actiuni,
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DO-IT-YOURSELF

- trebuie declarat ca venit o marfa (serviciu, titlu) intr-o
fn anul in care se acorda, perioada de timp data, ilus-
fiind impozabil. trand tendinta de crestere,

““ Do-it-yourself = fa-o singur respectiv de scadere a pre-
| tului respectiv.

L (din engleza); a construi

il ceva prin propriile mij-  pry cargoes = transporturi
i & loace, a folosipropriainde-  yscate (din engleza); vezi

B manare pentru a realiza Bk carrier.

\ H ceva.

I _ o _ Dumping = (din engleza)
o Dol = manopera vicleana yanzarea unui produs sau
savarsita de catre una din 5 ynei valute la un pret/
\ || parti, cu scopul de ainsela  curs inferior costului/cursu-
o pe celalalt partener, spre Iuisau, pentru a plasa con-
} I a-ldetermina sa incheieun  curenta intr-o pozitie defa-
H ’ anumit contract. vorabild; inundarea pietei cu
|
|
\

. _ marfuri ieftine, In scopul in-
Draw-back = (din engleza)  |aturarii concurentilor.

facilitate vamala ce permite

rambursarea (totala sau DUmpi.ngAdownst.ream =
\ partiald) a taxelor vamale si dgrpplng in aval (din efnglet
\ ‘ a altor taxe percepute pen- zd), dumping de furnizare;
|
\
|
|

tru materii orime materi executarea unui produs ce
| ! P b ' bl contine un subansambliu
ale, piese, subansamble  important, achizitionat la o

importate pentru a servi  yaloare maimica decat cea
productiei, care apoi se ex-  normala.

y porta; de la 1 ianuarie 1991 ‘ .

il se aplica si in Romania. Duopol = concurenta imper-
0 ' fecta pe o piata unde oferta
1l Dreapta de tendinta este realizata doar de doi
il "trendline” (din engleza); re- véanzatori, iar cererea
H‘ prezentare grafica a varia-  apartine mai multor cum-
iy tiei unui titiu sau a unei  paratorl.

1’?" marfi, cu scopul de a pre-  popson = concurenta im-
| zice potentialele modificari  perfecta pe o piata unde
“‘ de preturi; exemplu: unificd  cererea apartine doarla doi
: _ cele mai mici, respectiv.  cumparatori, existand mai
I cele maimaripreturipentru  multi ofertanti.
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Embargo = interzicere (din
engleza); restrictie cu sco-
puri economice sau politice
de a exporta marfuri intr-un
stat.

Empatie = abilitatea de a te
substitui in rolul celuitalt (cu
care discuti ori faci afaceri)
sau de a patrunde esenta
obiectivelor pe care acesta
le urmareste.

Engineering = inginerie (din

engleza); ansamblu de o-
peratiuni care privesc con-
ceptia, incercarea, reali-
zarea si conducerea lu-
crarilor pentru obfinerea
unui produs in cele mai
bune conditii de executie si
eficienta.

Esantion = mostra; cantitate
mica sau bucata dintr-un pro-
dus fara valoare comer-
ciala, distribuita Tn mod
gratuit potentialilor cum-
paratori.

Etica afacerilor = reguli de
comportament ale omului
de afaceri.

EVAZIUNE FISCALA

Evaluare a firmei = vezi
Goodwill, complex de meto-
de pentru exprimarea (de
cele mai multe ori in bani) a
valorii unei firme. Cuprinde
fie estimarea activelor fir-
mei (valoarea contabila,
valoarea de lichidare), fie
estimarea venituritor firmei.
Cele mai uzitate metode de
evaluare sunt:

- metoda relatiei pret-
profit, "price to earnings”
sau "ratio P/E", prin care
se calculeaza un indica-
tor ce reflecta raportul in-
tre pretul actiunilor si
dividendele care se pot
obtine de la acestea;

- metoda dividendelor "di-
vidend methods" dispo-
nibilizeaza date privind
procentul de dividende
care se aplica asupra
participarii la afacerea
respectiva (datele asu-
pra datoriilor firmei nu
sunt luate in calcul);

- metode ale fluxului de
numerar capitalizat "dis-
counted cash flow" si,
respectiv, valorii nete ac-
tualizate "net present
value".

Evaziune fiscala = sustra-
gere de la plata obligatiilor
fiscale, prin transmiterea
unor date eronate privind.
veniturile obtinute.
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EXCEDENT

Excedent = diferentd pozi-
tiva intre active si pasive,
plus de venituri in raport cu
cheltuielile sau de incasari
in raport cu platile.

Exercitiu fiscal = perioada
de timp, in general un an,
in care sunt stabilite rezul-
tatele financiare ale unei
firme. .

Exigibilitate = calitate a
uneicreante care a ajuns la
scadenta prin implinirea
termenului de plata convenit
sau a conditiei careia i era
subordonata.

Ex quay = la chei (din en-
gleza); obligatie a vanza-
torului de a pune marfa
(vamuita sau nevamuita) la
dispozitia cumparatorului
pe doc (pe chei) in portul
din tara de import, stabilit in
contractul de vanzare-
cumparare.

Ex ship = pe nava (din en-
gleza); obligatie a vanza-
torului de a pune marfa la
dispozitia cumparatorului
la bordul navei, in portul din

tara de import fixat in con-
tractul de vanzare-cumpa-
rare.

Extraneitate = componenta
distinctiva a raporturilor de
drept international care le
particularizeaza fata de
raporturile interne.

Extras de cont = totalitatea
intrarilor si iesirilor de bani,
precum si soldul contului
respectiv, intr-o perioada
de timp;

- document bancar, elibe-
rat pe numele titularului
de cont pentru certifi-
carea tuturor operatiu-
nilor de incasari si plati
efectuate din contul res-
pectivului titular de cont.

ExW = "ex works" (din en-
gleza); clauza contractuala
prin care véanzatorul pune
marfa la dispozitia cumpara-
torului, franco uzina, ntr-un
punct precizat, toate cele-
lalte cheltuieli de transport,
asigurare, stationare, incar-
care etc. urmand sa fie su-
portate de cumparator.



Factor = firma cesionara de
creanfe comerciale, spe-
cializata in operatiuni de
factoring.

Factoring = contract (con-
ventie) incheiata intre fac-
for si aderent, prin care ade-
rentul transfera factorului o
parte sau toate creantele
pe care le poseda asupra
tertilor debitori; factorul se
obliga sa le incaseze si sa
suporte riscul insolvabilitatii
debitorilor.

Factum principis = faptul
printului (din latina); ordinul
autoritatii competente, dat
in conditiile legii, prin care,
in interes de stat, se dis-
pune 0 masura ce pune pe
debitor in situatie de forta
majora, adica in imposibili-
tatea de a executa o obli-
gatie contractuala.

Faliment = procedura juri-
dica de executare silita
asupra bunurilor debitoru-

. lui, destinata satisfacerii tu-
turor creditorilor acestuia.

FILL-IN

FAS = "free alongside ship”
(din engleza); franco lan-
ga nava; clauza intr-un
contract prin care van-
zatorul se obliga sa puna
marfa la dispozitia cumpa-
ratorului langa nava de
transport.

FCA = "free carrier" (din en-
gleza); clauza intr-un con-
tract prin care vanzatorul
are responsabilitatea de
plata a cheltuielilor de sta-
tionare si incarcare a marfii
intr-un anume port autoh-
ton.

Feed-back = actiune, co-
nexiune inversa; retroacti-
une (din engleza).

Feed-before = (din engleza)
prevedere, prevenire in
legatura cu unele probleme
potentiale, anticipate.

Fiabilitate = insusire a unui
produs de a fi sigur in
functionare, de a indeplini
functiile pentru care a fost
creat, in conditiile determi-
nate si intr-o pericada de
timp prestabilita.

Fill-in = toate amanuntele
completate (din engleza);
nume, adresa sau alte ele-
mente de individualizare
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FIRMA

inserate intr-o scrisoare
pretiparita.

Firma = persoana juridica
ce combina factori si re-
surse pentru a obtine o
marfa (produse, bunur)
sau un serviciu destinat con-
sumului; denumirea sub
care este inscrisa In regis-
trul comertului reprezinta
un element de identificare
al acesteia.

Fiscalitate = ansamblul re-
glementarilor referitoare la
impozite si taxe.

Fixing = aranjare; stabilire
(din engleza); cotarea unei
monede pe piata.

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

FOB = "free on board" (din
engleza); clauza intr-un
contract, care cuprinde
pretul marfii, taxele de in-
carcare pe nava si taxele
de export, dupa care pro-
dusul este "liber la bord"
la dispozitia cumparatoru-
lui.

FOB airport = liber la bor-
dul avionului (din engle-
za), vanzatorul achita
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toate obligatiile privitoare
la marfa pana la predarea
acesteia transportatorului
aerian.

Follow-on = urmeaza in
continuare (din engleza);
parte succesiva a unei
campanii publicitare, care
completeaza fazele prece-
dente; vezi si Teaser.

Follow-up = urmeaza ala-
turi (din engleza); continua-
rea unei campanii publici-
tare care pune in evidenta
aspecte noi ale comunicarii
cu clientul, consolidand
aceasta comunicare.

Fond mutual = forma insti-
tutionalizata de concen-
trare a resurselor banesti
disponibile ale indivizilor, in
vederea investirii capitalu-
lui respectiv in diferite ac-
tivitati.

FOR/FOT = "free on rail-
way"/ "free on truck”;
franco vagon/franco ca-
mion. Conditie la inche-
ierea unui contract de van-
zare-cumparare, conform
careia raspunderea van-
zatorului inceteaza o data
cu incarcarea marfii in
vagon/camion.

Forta majora = imprejurare
neprevazuta si de neinlatu-



rat, care face imposibila
executarea unei obligatii,
avand ca efect exonerarea
de raspundere a debitoru-
lui; clauza in contractele de
societate sau in contrac-
tele de livrare sau de pres-
tari servicii incheiate intre
doua sau mai multe parti.

Forward = la termen (din
engleza); operatiune la
bursa, in care livrarea mar-
furilor (actiunilor) si, ntr-o
anumita masura, plata lor
se vor face la un termen
viitor, bine precizat.

Fraht = "fracht” (din ger-
mana); vezi Scrisoare de
trasura.

Franchising = (din engleza)
concesionarea exploatarii,
in anumite conditii stabilite,
a unei marfi/unui serviciu
deja cunoscut(e) pe piata;
autorizatie; licenta tehnica
de comercializare, de dis-
tributie moderna, prin care
fransizorul (cedentul)
primeste in schimbul
-cedarii catre beneficiar
(cesionar) a dreptului de a
utiliza in afaceri marca sa
impreuna cu mijloacele si
cunostintele necesare, o
suma de bani initiala si o

FRANSIZA

redeventa periodica, nu-
mita "franchise fel".

Franco = notiune utilizata in
operatiunile comerciale,
referitoare la plata chel-
tuielilor aferente unei marfi
- costuri de depozitare,
transport, reincarcare, des-
carcare etc. - pana in mo-
mentul expedierii ei; subli-
niaza limitele in care cum-
paratorul este exonerat de
cheltuielile respective.

Franco vagon = vezi FOR/
FOT.

Fransiza = parte din
valoarea pagubei, dinainte
stabilita, care va fi supor-
tata de catre asigurat;

- poate fi simpla (atinsa)
sau absoluta (deducti-
bila). In cazul fransizei
simple, asiguratorul aco-
pera in intregime pagu-
ba, pana la nivelul sumei
asigurate, ori de cate ori
aceasta este mai mare
decat fransiza. Fransiza
absoluta se deduce in
toate cazurile din
paguba, ceea ce in-
seamna ca asiguratorul
acorda despagubire nu-
mai pentru partea din
paguba care depaseste
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FREE CARRIER

fransiza. In ambele ca-
zuri asiguratorul nu acor-
da despagubiri pentru pa-
gubele care se incadrea-
za in valoarea fransizei.

Free carrier = franco trans-
portator (din engleza); van-
zatorul achita toate obli-
gatiile privitoare la marfa
pana la predarea acesteia
transportorului, la punctul
convenit.

Free list = lista libera (din
engleza),; lista de bunuri
care nu sunt supuse ta-
xelor vamale de import si
revendicarilor pentru /-
centé de import intr-o tara.

Freight carriage and in-
surance paid to = fraht si
asigurare platite pana la
(din engleza); vanzatorul
plateste transportul si
asigurarea de transport a
marfii contra riscurilor de
avariere sau pierdere pe
timpul transportului marfii
pana la un punct, stabilit cu
cumparatorul acesteia.

Freight carriage paid to =
fraht platit pana.la (din en-
gleza); ca si in cazurile C
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and F, vanzatorul plateste
doar costul transportului

pana la punctul de
destinatie convenit, riscurile
de avarie sau pierdere a
marfii pe timpul transportului
si asigurarea acestora su-
portandu-le cumparatorul.

Full employment = anga-
jare deplina (din engleza);
ocupare completa a resur-
selor umane, a fortei de
munca.

Futures = vezi Forward.
Fuziune = vezi Comasare.

Fuzzy = vag; nesigur (din

engleza); imprecis; nede-
terminat; care opereaza cu
dimensiuni si variabile im-
perfect precizate. Sunt
dezvoltate, In ultimii ani,
pentru conducerea proce-
selor economice, sisteme
matematice fuzzy (fuzzy
systems). Exponentii de
mare valoare ai acestei dis-
cipline sunt A. Kauffman
(Franta) si Gil Aluja
(Spania). Scoala romaneas-
ca de matematica fuzzy
este reprezentata de prof.
Alecsandru Puiu Tacu (lasi)
si Nicolae Horia Teodo-
rescu (lasi).




Gadget = dispozitiv (din en-
gleza); articol inserat in
mod obisnuit in compo-
nenfa unui produs pentru
a-i face folosirea mai pla-
cuta sau mai simpla.

Gaj = vezi Amanet.

Gandire laterala = genera-
rea de idei noi, neortodoxe
si aparent ilogice si aban-
donarea celor vechi; Ed-
ward de Bono este creatorul
conceptului, inrudit cu cel
de gandire inversata ("up-
side-down thinking"), lan-
sat de C.Hardy.

Generativitate = formare si
pregatire a urmatoarei ge-
neratii de manageri, spe-
cialisti, lucratori, prin insu-
sirea unor noi deprinderi si
prin definirea strategiilor pe
termen lung.

Gir = transfer al unui titlu de
credit prin andosarea

GOOD MANAGEMENT

dorintei titularului (girantul)
de a-l remite unui girator;
girantul isi asuma obligatia
stingerii creantei giratoru-
lui, daca acesta nu o exe-
cuta la scadenta.

Give-away = da-l mai de-
parte (din engleza); mate-
rial informativ si publicitar,
afise mici cu reclame, care
sunt oferite pe strada publi-
cului larg.

Glitz = spectaculozitate ex-
cesiva; sclipire stridenta
(din engleza).

Good management = buna
gestiune, conducere (din
engleza); asigurarea suc-
cesului eforturilor pentru
dezvoltarea economica. A
opta sesiune a Conferintei
Natiunilor Unite pentru
Comert si Dezvoltare
(Cartagena, Columbia, 8-
25 februarie 1992) |-a de-
finit ca suma totala a
actiunilor guvernamentale
necesare stabilirii celor
mai potrivite forme de or-
ganizare sireguli ale jocu-
lui, pentru o functionare
eficienta si convenabila a
pietelor si pentru un climat
propice activitatii econo-
mice.
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GOODWILL

Goodwill = buna reputatie
(din engleza); excedent al
valorii reale a unei firme, In
afara valorii sale contabile
(care apare 1n bilant),
provenit din: capacitatea
acesteia de a genera noul
(vezi Géandirea laterala),
valoarea resurselor uma-

ne, calitatea imaginii sale
pentru consumator, valoa-
rea cercetarilor sale stiinti-
fice, a organizarii sale.

Graf = bucla; circuit; arbore-
retea; metoda pentru ailus-
tra interactiunile intre com-
ponentele unui ansamblu;
vezi PERT.




Hartii de valoare = toate
titlurile de credit, precum si
titlurile de proprietate, cer-
tificate legal, care dau
dreptul obtinerii unui venit.

Hedging = gestiunea riscu-
rilor (din engleza);, gesti-
unea riscurilor afacerii prin
intermediul unui contract la
termen (unul sau mai multi
ani), care contracareaza
riscul de marire a prefului
marfii respective (care va fi
astfel achizitionata la un

HYPE

pret existent in momentul
incheierii tranzactiei).

Hiperinflatie = inflafie foarte
puternica, autointretinuta,
cumulativa.

Holding = asociatie a mai
multor participanti inde-
pendenti (companii, firme),
care-si desfasoara fiecare
activitatea sub o coordonare
unica (din engleza); socie-
tatea care detine total sau
partial actiunile holdingului
controleaza sau influen-
teaza conducerea acestuia.

Hot money = banifierbinti (din
engleza); fonduri specula-
tive.

Hype = element care insala
(din engleza); reclama sau
propaganda exagerata.
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IMPOZIT

Impozit = plata in bani da-
torata de o persoana fizica
sau juridica bugetului sta-
tului. Lista impozitelor, ta-
xelor si a celorlalte venituri
ale statului este compusa din:
- impozite directe: impozit

pe profit; impozit pe sala-
riu; impozit pe dividende
la societatile comerciale;
impozit pe profit obtinut
din activitatile comerciale
ilicite sau din nerespec-
tarea Legii privind pro-
tectia consumatorilor;
impozite indirecte, intre
care: taxe vamale de la
persoane juridice sau fi-
zice; majorari si penalitati
de intarziere pentru veni-
turi nevarsate in termen;
taxe pentru acordarea li-
centelor in vederea prac-
ticarii jocurilor de noroc;
taxa de trecere a frontierei;
taxa de compensatie; im-
pozitele pe circulatia mar-
furilor; taxa pe valoarea
adaugata s.a;
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- pentru bugetele locale
se mai percep: impozite
si taxe de la populatie
(ex. impozitul pe veni-
turile liber-profesionis-
tilor, meseriasilor si ale
altor persoane fizice in-
dependente si asociatii
familiale); impozite pe
cladiri si pe terenurile
ocupate de cladiri si aite
constructii, de la per-
soanele juridice; taxe
asupra mijloacelor de
transport detinute de per-
soane juridice; majorari
si penalitati de intarziere
pentru venituri nevarsate
in termen etc.

Incaso documentar = efec-

tuarea unei incasari de
catre o banca pentru un cli-
ent al sau; modalitate de
plata prin care exportatorul
remite bancii sale docu-
mentele comerciale care
atesta Tndeplinirea obli-
gatiilor ce i-au revenit dintr-
un contract de vanzare-cum-
parare; banca primitoare
remite documentele spre
incasare unei banci din
strainatate, care, la randul
ei, le preda importatorului,
dupa ce acesta a achitat
contravaloarea lor.



Incoterms = denumire pre-
scurtata pentru "interna-
tional commercial terms" -
un ansamblu de termeni
adoptati de Camera de
Comert International, pen-
tru interpretarea unitara a
notiunilor comerciale cele
mai frecvent folosite in van-
zarile internationale de mar-
furi. Acesti termeni sunt:
-CandF
- 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 vietii =
marime relativa care ex-
prima modificarile in pre-
turile marturilor si serviciilor
solicitate de populatie;
acestea se selecteaza, de
regula, pe baza sondajelor
cu privire la bugetele de fa-
milie_(cheltuielile medii ale
unei familii).

INFLATIE

Indice bursier = marime ce
reflecta evolutia cursurilor
la o anumita bursa, calcu-
late ca o medie a cursurilor
actiunilor mai multor firme
cotate la bursa respectiva.
Pe mapamond se cal-

" culeaza urmatorii indici de-

veniti deja celebrii:

- CAC-40 - indicele Bursei
din Paris (medie a 40 cur-
suri de actiuni cotate la
aceasta bursa);

- DOW JONES - indicele
Bursei din New York {(me-
die a 30 cursuri de
actiuni);

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

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

- NIKKE! - indicele Bursei
din Tokyo (medie a 225
cursuri de actiuni cotate
la aceasta bursa).

Indice valutar = marime re-
lativa care masoara apre-
cierea sau deprecierea
unei valute sau a unui cos
valutar, fata de un punct
de referinta stabilit.

Inflatie = dezechilibru al me-
canismului economic, fi-
nanciar si monetar datorat
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INOVATIE ECONOMICA

cresterii nivelului general al
preturilor si tarifelor, di-
minuarii puterii de cumpa-
rare, deprecierii monedei,
respectiv, cresterii masei
monetare fara acoperire in
marfuri si servicii; poate fi:
inflatie prin cerere (de pe-
nurie), atunci cand oferta
de marfuri este mai mica
decéat cererea, sau inflatie
prin costuri, atunci cand
cresc preturile si tarifele.

Inovatie economica = orice
idee noua care se concre-
tizeaza prin aplicatii comer-
cializate (J.Schumpeter).

Insolvabilitate = vezi Ince-
tarea platilor.

International commercial
terms = vezi /Incoterms.

Intuitu personae = luarea
in considerare a persoanei
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(din latina); increderea
deosebita in partenerul de
afaceri la incheierea unui
contract.

Investitie de portofoliu =
plasarea economiilor ba-
nesti ale unei persoane fi-
Zzice sau juridice, cu scopul
obtinerii unui castig maxim
cu riscuri minime.

Investitie straina directa =
proprietatea unui rezident
strain asupra unor active,
cu scopul de a controla fo-
losirea acestor active.

Ipoteca = garantie reala (din
latinad si greaca); dreptul
creditorului asupra unui
bun imobil (teren, cladiri) al
debitorului pentru plata
unor creante; comparativ
cu girul, in perioada ipo-
tecarii, debitorul nu-si pier-
de dreptul de proprietate
asupra bunului ipotecat.



Incetarea platilor = situatie
in care se afld un debitor,
persoané fizica sau juri-
dica, care nu si-a achitat da-
toriile ajunse la scadenta.

inchidere = "close" (la bur-
sa), pretul ultimeitranzactii a
unui titlu sau a unei obli-
gatiuni la sfarsitul zilei de
tranzactionare sau in ul-
tima jumatate de ora a sesi-
unii de tranzactionare.

Intreprindere mica = socie-
tate care indeplineste doua
din urmatoarele trei criterii:
a) totalul bilantier sa nu
depaseasca 1 milion ECU; b)
cifra neta de afaceri sa nu
depaseasca 2 milioane ECU;
¢) numarul mediu de salariati
in cursul exercitiului sa nu de-
paseasca 250 persoane (de-
finitie data de Biroul Statistic al
Uniunii Europene - Eurostat).

INVATARE PRIN ACTIUNE

intreprindere mijlocie =

societate care indepli-
neste doua din urma-
toarele trei criterii: a) totalul
bilantier sa nu depaseasca
4 milioane ECU; b) cifra
neta de afaceri sa nu depa-
seasca 8 milioane ECU; ¢)
numarul mediu de salariati
in cursul exercitiului sa nu
depaseasca 250 persoane
(Biroul Statistic al Uniunii
Europene - Eurostat).

Intreprindere mixta = so-

cietate care asociaza la
capital sau/si Tn condu-
cerea sa interese publice si
interese particulare; intr-o
alta acceptiune, investitia
mixta poate fi si 0 societate
care asociaza la capital si
interese sau aporturi de
participari autohtone sau
din exterior.

invatare prin actiune = "ac-

tion learning" (din en-
gleza), sistem de informare
manageriala bazat pe prin-
cipiul schimbului de in-
formatii si experiente din
activitatea cotidiana; pro-
pus de britanicul Reg
W.Revans.
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JOBBER

Jobber = agent intermediar
la bursa sau in comertul cu
materii prime; angrosist;
dealer (din engleza).

Job-broker = intermediar pe
piata muncii (din engleza).

Job-enrichment = imboga-
tirea muncii prin luarea in
considerare a factorilor mo-
tivationali (din engleza);
conceptul a fost introdus
din anu! 1968 de psihologul

american Frederick
Heroberg.
Job-sharing = impartirea

muncii, a sarcinilor (din en-
gleza).

Joint-venture = actiune co-
muna; asociere in partici-
pare (din engleza); aso-
ciere intre doi sau mai multi
investitori independenti, in-
divizi sau firme, in scopul
de a face afaceri greu de
realizat pe cont propriu;

- Inseamna mai mult decat
o simpla afacere, dar mai
putin decéat crearea unei
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societati, deoarece nu tot-
deauna prin crearea unui
Joint-venture se formeaza
0 societate;

contract intre parti pentru
a crea o asociere intre
indivizi sau intreprinderi,
inclusiv societati de capi-
tal, cu un scop comun si
cu avantaje reciproce,
pentru a realiza o singura
afacere sau operatiune
sau cateva afaceri sau
opertiuni, limitate in timp
sau ca numar.

Just-in-case = productie tam-
pon sau productie pentru
stocare (din engleza).

Just in time = exact la timp
(din engleza); metoda de
aprovizionare a unei firme
care permite accelerarea
productiei ei, pastrand sto-
curile zero sau foarte mici;
productie sincronizata,
care conduce la reducerea
costurilor de productie si
cresterea fiabilitatii; crea-
torul metodei a fost, dupa
unii, Tanchi Ohno, iar dupa
altii, tot un economist
japonez - Kanban, insa cel
care a introdus-o prima
data in SUA a fost Richard
J. Schonberger.



Kaizen = imbunatateste
peste tot, fa astazi mai bine
decatieri, principiu japonez
de organizare siconducere
a firmei, care urmareste
fmbunatatirea continua a
activitatii.

Kanban = aprovizionare cu
materii prime si materiale
pentru derularea unui pro-
ces de productie cu stocuri
zero; economistul japonez
Kanban a propus aceasta
metoda.

Kereitsu = trust tipic dupa
model japonez, care in-
clude o banca, o companie
comerciala, o companie
de asigurari si mai multe
firme producatoare.

KRACH

Keyline = cheia liniei (din

engleza); una sau mai
multe descrieri partiale sau
totale ale comportamentu-
lui de cumparare, inclusiv
informatiile referitoare la
numele, adresa si pozitia
actuala a clientilor.

Know-how = a sti cum, prin

ce mijloace; a fi in
cunostinta de cauza; a fi
informat (din engleza); an-
samblu de cunostinte si ex-
periente referitoare la un
procedeu tehnic; ansam-
blul formulelor, definitiilor
tehnice, documentelor, de-
senelor si modelelor,
retelelor, procedeelor, ex-
perientei de productie si a
altor elemente analoage ce
servesc la fabricarea unui
produs (definitia CEE/ONU).

Know-to = cum sa (din en-

gleza).

Krach = cadere (din ger-

mana); prabusire brutala
financiara, monetara, bur-
siera sau bancara.
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LAG

Lag = decalaj intre actiunea
unui factor (cauza) si efec-
tele acestuia.

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

Leadership = conducere
(din engleza); autoritate a
conducatorului exprimata
in abilitdti dobandite si as-
piratii proprii care definesc
potentialul real al acestuia.

Lean management = sis-
tem nou, flexibil, complex si
eficient (din engleza); se
bazeaza in conducerea si
organizarea firmelor pe
gandirea economica prac-
tica, sensibila si receptiva,
sistemica, referitoare la fo-
losirea potentialului pro-
ductiv respectiv.

Leasing = chirie (din en-
gleza), forma specifica de
creditare in bunuri (mar-
_furiy, prin care se rea-
lizeaza imbinarea intere-
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selor partilor; bunurile sunt
cumparate de creditor si
inchiriate locatarului sau
utilizatorului, cu posibili-
tatea pentru acesta din
urma ca, la sfarsitul perioa-
dei de inchiriere convenite,
sa devina proprietarul
bunurilor inchiriate;

- contractul de leasing este
sinalagmatic, comutativ,
consensual, oneros, intu-
itu personae.

Lease-back = operatia prin
care societatea de leasing
inchiriaza obiecte si bu-
nuri (din engleza).

Leverage =termen care de-
semneaza efectul de levi-
er, de péarghie ridicatoare,
exercitat asupra capitalului
propriu de fondurile atrase
de pe piata pentru fi-
nantarea activitatii unei
firme.

Lex banderae = vezi Lex
pavilionis.

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

Lex loci commissi = legea
locului unde a fost savarsit
delictul (din latina).

Lex loci executionis = le-

gea locului executarii (din
lating).




Lex loci solutionis = legea
locului platii (din latind).

Lex pavilionis = legea pavi-
lionului (din latina); legea
statului unde nava sau
aeronava se afla inmatricu-
lata.

Lex rei sitae = legea locului
unde este asezat bunul
(din latina).

Lex voluntatis = legea
vointei (din latind); legea pe
care partile unui contract
economic au ales-o prin
acordul lor spre a le gu-
verna drepturile si obli-
gatiile reciproce nascute
din operatiunea respectiva.

Libertate contractuala =
principiu fundamental al
dreptului civil, in virtutea
caruia partile sunt libere sa
incheie, in limitele inga-
duite de normele de ordine
publicd si de regulile de
convietuire sociala, orice
fel de contract, sa sta-
bileasca prin vointa lor
comuna clauzele pe care
contractele urmeaza sa le
cuprinda si efectele juridice
pe care trebuie sa le pro-
duca.

LIBOR = "London interbank
~offered rate” (din engleza);
rata dobanzii cu care se cre-

LICENTA

diteaza reciproc, in cazul
imprumuturilor mari, cele
mai importante banci in-
ternationale care tranzac-
tfioneaza in dolari.

Licenta = cesionarea drep-
tului de utilizare a brevetu-
lui de producere a unei
marfi sau serviciu; poate fi
exclusiva (cesionantul re-
nunta la dreptul de utilizare
a brevetului), deplina (pe
toata perioada de valabili-
tate a brevetului) sau limi-
tata, respectiv neexclusiva
(dreptul de utilizare a
brevetului poate fi acordat
unuia sau mai multor
cesionari). In practica inter-
nationala sunt cunoscute
trei modalitati de plata a li-
centei:

- cesionarea prin plata
unei sume forfetare sau
globale, conform unor
calcule de estimare a
productiei;

- cesionarea prin plata
unei redevente sau roy-
alty, adica a unui anumit
procent aplicat la pro-
ductia efectiv realizata pe
baza licentei;

- cesionarea cu plata in
produse fabricate gratie
licentei respective.
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LICENTA

Licenta (de export sau im-
port) = acordul dat de
autoritatile statale de a ex;
porta sau importa 0 marfa.

Lichidare = ansamblu de o-
peratii, consecutive hota-
rarii de dizolvare a unei so-
cietati, prin care se urma-
reste finalizarea afacerilorin
curs ale acesteia, valorifi-
carea (realizarea) activului
prin transformarea lui in
numerar, plata creditorlor
societatii si impartirea even-
tualului activ net ramas intre
asociati, proportional cu
participarea lor la capital.

Lichiditate = capacitatea
unor active de a fi transfor-
mate la un moment dat in
bani; poate fi
a) primara, absoluta sau

perfecta (baniiinsisi; contul
"casa" dintr-un bilany),

b) secundara (acele active
care pot fi transformate
oricand si fara dificultati in
bani).

Lichiditate patrimoniala =
raport intre activul si pasi-
vul unei firme; pentru ca
firma sa aiba un grad co-
respunzator de siguranta si
sa poata primi noi credite,
raportul trebuie sa fie su-
praunitar.
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Livrat drepturi achitate =
vezi Delivered duty paid.

Livrat la frontiera = vezi
Delivered at frontier.

Livrari in contrapartida =
vezi Contrapartida.

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

Lobbyst = persoana cu ex-
perienta, al carei acces la
factorii de decizie con-
tribuie la influentarea aces-
tora (din engleza).

Locatii = taxe pentru depa-
sirea termenului de Tncar-
care-descarcare a vagonu-
lui de cale ferata; vezi Pe-
nalitati.

Lock-out = inchiderea de
catre patron a firmei pentru
a putea impune salariatilor
conditiile sale (din engleza).

Locus regit actum = "locul
guverneaza actul" (din lati-
na); norma de drept inter-
national in care primeaza
legea locului unde a fost
incheiat actul.

Logistica = ansamblu de
activitati care au ca scop
optimizarea producerii/ van-
zarii unei marfi.



s LUMP SUM FREIGHT

Logotip = caracteristici grafi- Lombard = imprumut sau
ce specifice care identifica  avans de bani care are drept
o societate (firma). Poate  garantie titluri de credit sau
deveni chiar o marca a fa-  obiecte de valoare depuse in

bricii. gaj.
Lohn =vezi Productle la co- Lump sum freight = vezi
manda. Navlu. '
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MAHONARE

Mahonare = vezi Alimbare.

Mailing = expediere prin
posta a unei propuneri de
vanzare sau de material
promotional la adresa unui
client potential.

Management = stiinta si
arta conducerii unei firme
sau a unui proces econo-
mic; cuprinde un ansamblu
de metode, tehnici si instru-
mente adecvate, menite sa
orienteze si sa conduca ac-
tivitatile respective pentru
atingerea optima a scopu-
rilor propuse.

Manco = constatare a unor
pierdericu ocazia transpor-
tului, manipularii, conser-
varii, desfacerii marfurilor
sau a unei lipse de bani in
urma unor operatiuni finan-
ciar-bancare.

Mandant = persoana care
da imputernicire unei alte
persoane - mandatarul - sa
faca, in numele si pe
seama sa, un act juridic de-
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terminat, in schimbul unei
plati.

Mandatar = intermediar,
persoana fizica sau juri-
dica, care primeste din par-
tea mandantului imputer-
nicirea de a incheia in nu-
mele acestuia diverse acte
juridice.

Manifestul navei = lista
marfurilor incarcate la bor-
dul unei nave si care
insoteste incarcatura.

Marca (de fabrica sau
comert) = semn specific
dat de catre un industrias
sau comerciant produselor
sau serviciilor sale, pentru

. a le distinge de cele ale

concurentei;

- marca (de fabrica sau co-
mert) este nu numai un
mijloc de diferentiere a
produselor si serviciilor, ci
si 0 garantie pentru consu-
mator, precum si un instru-
ment de publicitate, care
asigura distributia pro-
duselor (serviciilor) res-
pective.

Marca inregistrata = marca
de fabrica sau comert
depusa si inregistrata la
autoritatile de resort; poate
fi folosita doar de cel care a
inregistrat-o.




Marfa = orice produs sau
bun care satisface o nece-
sitate umana, schimbat in-
tre un vanzator si un cum-
parator;

- termenul "commodity”
(din engleza) se refera la
materii prime (ex: staniu,
cupru, mangan, fero-
aliaje etc.) si produse
agricole (ex: ceai, cafea,
cacao, grau, cauciuc
natural etc.).

Marketing = studierea pietei
(din engleza); ansamblu de
activitati desfasurate prin
intermediul unor metode si
tehnici adecvate, cu scopul
depistarii si studierii cererii
actuale si viitoare de mar-
furi, servicii, caracteristice
diferitelor categorii de con-
sumatori, pentru satisfa-
cerea deplina a gusturilor si
necesitatilor acestora.

Marketing-management =
planificarea si elaborarea,
promovarea si distribuirea
unei idei, unui produs sau
serviciu in vederea satisfa-
cerii depline a clientilor
consumatori.

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

MERCHANDISING

tributie si promovare, pen-
tru o penetrare optima pe
piata.

Masa credala = grupare or-
ganizata a creditorilor unei
persoane fizice sau ju-
ridice, declarata in stare de
faliment.

Masa monetara = masa ba-
neasca; suma totala de
bani in bancnote, monezi
metalice si bani scripturali
sau de cont, aflata la un
moment dat in circulatie.

Mass-display = etalare de
masa (din engleza); pre-
zentare in numar mare a
unui produs inlocuriin care
clientela il remarca, fiind
tentata sa-l cumpere.

Maxi-media = vanzare si sti-
mulare a dorintei de a cum-
para (Jay Conrad Levinson),
ca urmare a reclamei.

Masura de salvgardare =

suprataxa sau restrictie
cantitativa (contingentare)
la impozitarea unor pro-
duse, in vederea protejarii
productiei interne.

Mentenabilitate = insusirea
unui produs de a fi in-
tretinut sau reparat usor.

Merchandising = ansam-
blul operatiunilor de pre-
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MISIT

zentare a unei marfi in ve-
derea comercializarii op-
time (din engleza).

Misit = persoana care cum-
para sau vinde pentru alt-
cineva produse/servicii Si
titluri de valoare in schim-
bul unui comision.

Mix promotional = ansam-
blu de tehnici de promo-
vare a unui produs/serviciu
care are ca scop vanzarea
acestuia intr-un numar céat
mai mare.

Mobbing = hartuire (din en-
gleza), exercitare a stresu-
lui psihic la locul de activi-
tate, care conduce la degra-
darea climatului psiho-so-
cial si uneori chiar la vio-
lenta.

Mock-up = simulare completa
(din engleza), produs pentru
fotografiere sau filmare.

Monopol = existenta pe pia-
fa a unui singur ofertant al
unei marfi, compus din una
sau mai multe firme reunite
pentru a elimina concurenta.

Monopson = existenta pe
piata a unui singur cum-
parator/consumator al unui
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produs/serviciu; fiind sin-
gur. acesta poate impune
conditii care sa-i defavo-
rizeze pe producatori/van-
zatori,

Moratoriu = améanarea in-
deplinirii obligatiilor de ca-
tre o parte contractanta, in
urma cererii exprese for-
mulate de aceasta, ur-
mareste sa acorde debi-
torului un ragaz de timp in
vederea redresarii situatiei
sale patrimoniale si crearii
conditiilor pentru stingerea
obligatiilor fata de creditori.

Mostra = produs sau canti-
tate redusa dintr-un pro-
dus, de multe ori fara
valoare comerciala, care
se distribuie Tn mod gratuit
clientilor potentiali sau se
expune la targuri si ex-
pozitii.

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

Multiplu de piatda = com-
pararea indicatorilor pro-
priei firme (productie, van-
zari, profit etc.) cu cei ai
societatilor listate la bursa.




Navlosant = persoana care
inchiriaza o nava uneij alte
persoane, numite navlosi-
tor. Inchirierea poate fi fa-
cuta astfel de proprietarul
navei (armator) sau de per-
soana care ia cu chirie
nava (chirias sau armator
navlositor).

Navlosire = intelegere pen-
tru inchirierea unei nave
(in totalitate sau partial),
pentru o cursa sau mai
multe, efectuata de navio-
sitor (propietarul marfii) cu
armatorul (proprietarul
navei).

Navlositor = persoana care
inchiriaza de la naviosant o
nava sau o parte din capa-
citatea acesteia, in scopul
de a transporta marfuri pe
cale fluviala sau maritima.

Navlu = pretul la care se sta-
bileste inchirierea.

Negociere = proces com-
plex de tratative care se

NULITATE

desfasoara intre doua sau
mai multe persoane fizice
sau juridice, cu scopul re-
alizarii unor intelegeri sau
incheierii unor contracte.

Netto = masa marfii fara am-
balaj; suma ramasa dupa
ce s-au scazut din in-
casarile totale (brute) chel-
tuielile (de transport, ma-
gazinaj, asigurare etc.).

Newsletter = scrisoare stire
(din engleza); pagina infor-
mativa trimisa clientilor
proprii sau asociatiilor de
clienti, cuprinzand infor-
matii cat mai recente referi-
toare la un domeniu de ac-
tivitate, la o asociatie sau
organizatie.

Novatie = conventie al carei
scop este de a stinge o obli-
gatie existenta si de a o
inlocui printr-una noua,
fara ca efectele primei o-
bligatii sa inceteze, ci nu-
mai sa fie incorporata in
cadrul noului raport juridic
convenit.

Nulitate = sanctiune preva-
zuta intr-un contract, prin
care se desfiinteaza retro-
activ efectele produse in
urma incheierii lui;

- poate fi totala sau par-
tiala.
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OBLIGATIE

Obligatie = raport juridic,
drept de creanta, ce apar-
tine creditorului, de a cere
debitorului datoria pe care
acesta si-a asumat-o.

Obligatiune = titlu care ma-
terializeaza o creanta a e-
mitentului; da dreptul la un
venit cu dobanda in gene-
ral fixa, uneori indexata, si
la rambursarea sumei a-
vansate.

Obligo = datoria pe care o
are trasul, rezultata dintr-o
cambie;

- registru bancarin care se
evidentiaza datoriile care
rezulta din cambii.

Oferta = propunere; declara-
tie de piata facuta de ofer-
tant unor parteneri directi
sau potentiali;

- poate fi expresa sau ta-
cita.

Offshore = in larg, peste
mari (din engleza), cumpa-
raturi efectuate in straina-
tate;
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- expresia desemneaza si
platformele de exploa-
tare a hidrocarburilor din
zonele maritime;

- offshore fund - fond de
plasament stabilit pe o
piata financiara a carei
legislatie economica si
fiscala prezinta avantaje
pentru un astfel de fond;

- firma offshore - persoana
Juridica straina de terito-
riul tarii pe care fisi
desfasoara activitatea,
condusa de o persoana
fizica straina.

Oligopol = existenta pe
piata a unui numar restrans
de ofertanti ai unui pro-
dus/serviciu, care au astfel
posibilitatea sa-i in-
fluenteze pretul.

Oligopson = existenta pe
piata a unui numar redus
de solicitanti (cumpara-
tori/consumatori) ai unui
produs/serviciu, care au
astfel posibilitatea sa-i in-
fluenteze pretul.

Om de afaceri = intreprin-
zator, cel care face afaceri,
cel care intreprinde; vezi
Antreprenor.

Oneros = trasatura impor-
tanta a unui contract care
are ca obiect obtinerea de




catre partile semnatare a
unui anumit avantaj mate-
rial sau banesc.

Open market = piata des-
chisa (din engleza), la care
au acces toti producatorii si
toti clientii.

Operatie call = la bursa de
marfuri, da dreptul cum-
paratorului sa achizitione-
ze produsul respectiv, la
acelasi pret, intre data con-
tractarii operatiunii specula-
tive si data expirarii.

Operatie de casa = primirea
sau eliberarea de bani in
numerar.

Operatiune double = cele

doua operatiuni specula-
tive, call si put, care se
desfasoara concomitent.

Operatiune put = la bursa
de marfuri, da dreptul van-
zatorului sa contracteze un
produs, la acelasi pret, in
intervalul de timp care s-a
convenit cu cumparatorul.

OUTRIGHT

Order of discharge = vezi
Faliment.

Order form = formular de
comanda (din engleza); so-
licitare tiparita de produ-
cator/vanzator, pe care o
primeste un client potential.

Ordin de plata = modalitate
de plata simpla, prin care un
titular de cont bancar dis-
pune ca banca sa sa
plateasca o anumita suma
unui beneficiar.

Organigrama = reprezenta-
rea schematica a stucturii
unei firme; structura poate
fi: liniara, ideatica si de tip
"staff and line" (imbinare a
primelor doua tipuri).

Outright = tranzactie valu-
tara care se efectueaza
anterior perfectarii condi-
tilor ei de realizare (din
engleza).
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PACHET DE ACTIUNI DE CONTROL

Pachet de actiuni de con-
trol = numarul de actiuni
care asigura detinatorului
lor controlul asupra firmei
respective, atunci cand se
voteaza, cand se ia o ho-
tarare privind activitatea
firmei.

Pacta sunt servanda = inte-
legerile trebuie respectate
(din latina); cel mai vechi
principiu de drept in-
ternational.

Panel = esantion perma-
nent, reprezentativ pentru
populatia la care se extind
rezultatele unei cercetari
repetate la intervale stabi-
lite de timp, folosind ace-
easi tehnica de culegere a
datelor.

Panel de experti = intalniri
ale unor experti, stabilite cu
scopuri precise.

Paritate = egalitate, echiva-
lenta valorica, raport va-
loric intre doua monede.
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Parte sociala = fractiune din
capitalul unei societati cu
raspundere limitata;

- contravaloarea aportului
unui asociat intr-o astfel
de societate;

- dreptul ce izvoraste din
contractul de societate in
beneficiul fiecarui aso-
ciat al unei asemenea
societati.

Partnership = asociere intr-o
afacere (din engleza) a doi
sau mai multi parteneri, in
care fiecare isi mentine
propriile capitaluri (bunuri),
dar le administreaza si
foloseste in comun cu
ceilalti si participa la im-
partirea castigurilor, pro-
portional cu cota de capital
avansata; vezi Societate in
participatie.

Patrimoniu = capital al unei
firme.

Pasiv = expresia baneasca
a obligatiilor economice ale
unei persoane juridice, re-
gasite in bilantul acesteia.

Pay-back = returnare, plata
posterioara; compararea cos-
turilor cu rezultatele posi-
bile.

Pay-off = rasplata in plus
(din engleza); fraza con-



cluziva a unui anunt publi-
citar; adesea urmeaza dupa
marca, pentru a intari mesa-
jul publicitar respectiv.

P/E = pret la castig (din
engleza); compararea pre-
tului actiunilor cu venitul
unitar pe o actiune; vezi
Multiplu de piata.

Penalitate = suma de bani
sau orice valoare patrimo-
niala pe care partile o pot
stabili ca sanctiune in sar-
cina debitorului pentru ne-
executarea sau executa-
rea necorespunzatoare din
culpa a oricarei obligatii.

Perioada de autonomie =
intervalul care se scurge
inainte ca un control ie-
rarhic sa se exercite asupra
deciziilor personale ale
salariatilor; concept formulat
de Elliot Jacques (1917).

Perioada de garantie = in-
tervalul de timp in care, in
conditii normale de ex-
ploatare, depozitare si
transport, marfa predata
trebuie sa-si mentina ne-
modificate caracteristicile
tehnico-functionale;
- in cazul inlocuirii sau re-
pararii marfii defecte, pe-
_rioada de garantie se
prelungeste cu intervalul

PERSOANA JURIDICA

de timp in care marfa nu
a putut fi utilizata de cum-
paratorul proprietar, din
cauza defectelor.

Perioada de gratie = inter-
val de timp Tn cursul caruia
nu se efectueaza plati in
contul creditului sau impru-
mutului primit; perioada de
rambursare curge dupa
incheierea perioadei de
gratie.

Perisabilitate = modificare,
pentru marfurile agro-ali-
mentare, in conditii impro-
prii de pastrare, ambalare,
protectie, 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 incar-
carea, transportul si des-
carcarea unor marfurisa fie
realizate fara plata taxelor
vamale, cu conditia ca
tranzitul produselor respec-
tive sa se faca intre porturi
apartinand aceluiasi stat.

Persoana juridica = subiect
colectiv de drepturi, repre-
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PERSPICACITATE CREATOARE
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zentat prin unul sau mai Piata perfect concuren-

multi indivizi cu activitate de
sine statatoare, patrimoniu
si vointa proprii.

tiala = o piata cu multi cum-
paratori si vanzatori,
neavand vreo influenta no-

tabila asupra prefului; n
felul acesta, fiecare cum-
parator si fiecare vanzator
este un receptor de pret.

Perspicacitate creatoare =
capacitatea de a combina,
sintetiza sau remania feno-
mene fara legaturi initiale,
astfel incat sa se obtina de
la ansamblul ce rezulta mai
mult decat s-a introdus
(Kenichi Ohmae).

PERT = program de eva-
luare si revedere tehnica
(din engleza); metoda de
programare a unor activi-
tati in timp, asemanatoare
cu metoda drumului critic.

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

Piggy-back = spatele por-
cusorului (din engleza);
promovarea unui (nou)
produs oferit gratuit clien-
tului care a achizitionat o
anumita cantitate de
marfa.

PIN = produs intern net;
reprezinta PIB minus a-
mortizarea capitalului fix.

Piata = totalitatea relatiilor si
conditiilor generate de ac-
tele de vanzare-cumpa-
rare, impreuna cu fenome-
nele legate de mani-
festarea ofertei si cererii de
marfuri.

Plan de afaceri = structu-
rarea teoretica a tuturor e-
tapelor care trebuie urmate
si cunoasterea tuturor mij-
loacelor necesare pentru
realizarea efectiva a unei
afaceri.

Planificare strategica = de-

Piata activa = "active mar-
ket" (din engleza); la bursa,
piata caracterizata printr-un

volum mare de tranzactii
pentru un anumit titlu, obli-
gatiune sau marfa.

terminarea obiectivelor si
scopurilor firmei, a domeni-
ilor, centrelor si intensitatii

dezvoltarii; creatorul con-
ceptului, Harry Igor Ansoft,
l-a aplicat prima oara in
cadrul Departamentului de
planificare si programe la

Piata de capital = piata a
*1“ tranzactiilor cu titluri finan-
|
|

ciare emise de catre stat si
societati pe actiuni.
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L.ockheed Aircraft Corpora-
tion.

Plata prin compensatie =
livrare de marfuri a caror
plata se face printr-o con-
traprestatie, deci printr-o
livrare de marfa in contra-
partida.

Polita = inscris emis de o per-
soana fizica sau juridica,
prin care se atribuie pose-
sorului acestuia un drept de
creanta asupra unei sume
de bani ce va fi onorata de
catre debitor la scadenta.

Pool = cartel; trust (din
engleza); forma de mono-
pol, in care diferite firme se
inteleg asupra desfasurarii
unor actiuni comune, im-
partind profitul/pierderile
proportional cu cota de par-
licipare a fiecareia.

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

Powershift = transfer de pu-
tere (din engleza), schim-
bare a insasi naturii puterii.

Prag de rentabilitate =
punctul in care costurile
egaleaza veniturile, fara a
obtine profit sau pierderi.

Preprint = anunt publicitar
tiparit anticipat.

PRODUCTIE LA COMANDA

Pret = expresia baneasca a
valorii marfurilor.

Pret duai = vanzarea unui
produs/serviciu la preturi
diferite pe piete diferite.

Pret-franco = valabil pana
la locul (depozit, gard de
expeditie, gara de des-
tinatie) unde furnizorul su-
porta cheltuielile de mani-
pulare si transport.

Prezentare in masa = vezi
Mass-display.

Prima de asigurare = suma
de bani platita in mod regu-
lat pentru o polita de asigu-
rare, impotriva unor riscuri.

Procurist = care procura; care
intermediaza (din germana);
persoana fizica mandatata
sa indeplineasca acte cu ca-
racter economic, in numele
unei persoane juridice.

Productie duala = pro-
ductie pentru piefe diferite,
avand calitati si preturi dife-
rite (vezi Pref dual).

Productie la comanda =
forma de cooperare econo-
mica in care, la solicitarea
unei parti, cealalta parte
executa un produs pe baza
documentatiei tehnice puse
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PROFIT

la dispozitie de partea care
I-a consumat.

Profit = castig sub forma
baneasca, realizat de o
persoana fizica sau juridica
dintr-o afacere (vezi Bene-
ficiu).

Promovare = ansamblu-de
activitati care urmareste
crearea si proiectarea ima-
ginii unei firme sau a unui
produs (serviciu) pe piata.
Se realizeaza prin inter-
mediul unei firme speciali-
zate sau al unui serviciu al
propriei firme, adoptand
una sau mai multe din ur-
matoarele forme:

- informare prin mass-media;

- participare la expozitii si
targuri;

- demonstratii pe produs;

- distribuire de esantioane.

Proprietate intelectuala =
proprietate asupra produ-
selor create de inteligenta
umana, aici intra: dreptul
de autor, marca fabricii si
de comert, patentele de in-
ventii.

Propunere = vezi Oferta.

Provizion = sursa de autofi-
nantare, capital perma-
nent; initial ia forma profitu-
jui, fiind folosit pentru con-
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stituirea si majorarea sur-

selor proprii;

- este de trei feluri: a) re-
glementat; b) pentru ris-
curi; ¢) pentru depre-
cierea unor marfuri.

Publicitate = totalitatea mo-
dalitatilor utilizate pentru a
facilita cunoasterea si a-
precierea de catre consu-
matori a unor produse/
servicii; vezi diferenta fata
de reclama.

Publicitate axata pe pro-
dus = transmiterea de in-
formatii catre cumpara-
tori/consumatori potentiali
spre a-i convinge de avan-
tajele alegerii si achizitionarii
produsului avut in vedere.

Punere in intarziere = a-
nuntarea debitorului care
nu si-a indeplinit obligatiile
asumate prin contract, fiind
astfel pasibil de plata unor
daune (dobanzi suplimen-
tare, penalitati etc.).

Putere de cumparare a
monedei = cantitatea de
bunuri si servicii ce se
poate achizitiona, la un mo-
ment dat, cu unitatea
monetara respectiva;

- este de doua feluri: in-

terna si externa.




Quality work life (QWL) =
calitatea vietii de munca
(din engleza); complex de
factori ce contribuie la obti-
nerea unei satisfactii de-
pline la locul de munca
pentru salariatul respectiv;
- intre factorii care for-
meaza QWL sunt: inte-
grarea in sarcina (in acti-
vitatea respectiva); per-
fectionarea pregatirii pro-
fesionale, siguranta si cu-

Quayage =

QUORUM

ratenia locului de munca,
cointeresarea materiala
si morala a salariatului
etc.

taxa achitata
pentru magazinajul marfu-
rilor pe cheiurile portului
(din engleza).

Quillage = taxa achitata de

vasele care transporta
marfurile, la intrarea intr-un
port (din engleza).

Quitus = recunoasterea
anuala de catre adunarea
generald a actionarilor a
activitatii desfasurate-de
managerii firmei respective
(din latina).

Quorum = numar minim de
voturi pentru a aproba ceva
intr-o adunare generala,
intr-un comitet (din latina).
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RACK-JOBBER

Rack-jobber = angrosist cu
plasa (din engleza); van-
zator independent.

Rata de schimb = pretul la
care o moneda este schim-
bata pentru altd moneda.

Rata profitului = potentialul
unei firme de a crea profit,
exprima gradul de rentabili-
tate a unei firme.

Rating service = agentie
care stabileste gradul de
popularitate a unui pro-
dus/unei firme.

Ratio = instrument de lucru
al analistilor economici,
raport, proportie expresiva
intre doua valori ce carac-
terizeaza activitatea unei
firme (din latina).

Reactivitate = capacitatea
firmei de a raspunde rapid
la oportunitatile si turbu-
lentele mediului.

Recambio = vezi Polita.
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totalitatea mo-
dalitatilor utilizate pentru a
capta atentia si a influenta
consumatorii in directia a-
chizitionarii si folosirii unui
produs/serviciu.

Reclama =

Redeventa = "royalty"; pro-
cent asupra valorii globale
a produselor fabricate prin
licenta si care trebuie ce-
dat, prin contractul incheiat,
detinatorului know-how-ului
respectiv;

- se poate calcula asupra
pretului global al vanza-
rilor sau asupra pretului
pe unitatea de produs.

Reescont = operatiune de
scontare a cambiilor de
catre bancile comerciale la
banca centrala.

Reexport = exportul unor
marfuri care fusesera an-
terior importate, cu scopul
realizarii anumitor casti-
guri din diferenta intre
pretul de import si cel de
reexport.

Reflatie = urmeaza unei pe-
rioade de deflatie, fiind
caracterizata prin reluarea
procesului de crestere a
masei monetare, ceea ce
stimuleaza activitatea eco-
nomica si afacerile, dar




creeaza si premisele rein-
staurarii inflatiei.

Regim vamal = ansamblul
dispozitiilor legale care re-
glementeaza intrarea si
iesirea marfurilor de pe te-
ritoriul vamal al unei tari.

Remitere de datorie = mod
de stingere a datoriei, con-
stand in renuntarea credi-
torului la dreptul sau de a-si
valorifica respectiva cre-
anta fata de debitor.

Renta (economica) = plata
remisa proprietarului unui
factor de productie.

Renting = Tinchirierea de
mijloace de transport (din
engleza); forma a leasing-
ului.

Retrocesiune = o noua re-
asigurare incheiata de un
reasigurator, prin care
transmite o parte din ras-
punderea preluata prin
contractul de reasigurare
unei alte institutii sau so-
cietati de asigurare (rea-
sigurare);

- permite 0 mai buna dis-
persare a riscurilor.

Revocare = incetarea preve-
derilor unui contract cu
acordul partilor; contractul

RISC

poate fi revocat si unila-
teral.

Ring = zona circulara la par-
terul bursei.

Risc = examinarea in ter-
meni probabilistici a posi-
bilitatii de obtinere a rezul-
tatelor favorabile sau nefa-
vorabile intr-o afacere;

- eveniment viitor si pro-
babil, a carui producere
ar putea provoca anu-
mite pierdert;

- poate fi: natural (cutre-
mur, inundatie, epidemie
etc.); social-politic (greva,
criza de guvern, em-
bargo, razboi, stare de
necesitate, schimbarea
regimului politic etc.); co-
mercial (fluctuatiile pretu-
rilor sau valutare, neexe-
cutarea unor obligatii
contractuale, neplata unor
marfuri livrate etc.);
in cazul firmelor mixte e-
xista si risc de insolvabili-
tate, atunci cand
asociatul nu mai poate sa
continue cooperarea din
lipsa de mijloace, si risc
de inadempienta (neexe-
cutare), care decurge din
faptul ca asociatul nu mai
vrea sa onoreze obli-
gatiile ce-i revin prin con-
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RISTURNA

tractul de cooperare lui de marfuri achizitionate
economica la care este  de catre cumparator:
parte. - acea parte a primei de
. . B , asigurare pe care asigu-
Risturna = suma de bani re- ratorul nu o ramburseaza
prezentand o mica fracti- asiguratului in cazul in
une din pret, care urmeaza care acesta din urma re-
a fi restituitd cumparatoru- nunta la asigurarea
lui de catre vanzator, spre incheiata.

a stimula cresterea volumu- Royalty = vezi Redeventa.




Sabordare = inundarea in-
tentionata a navei sau esu-
area voluntara a acesteia.

Saturare a consumului =
oferirea unui produs/servi-
ciu solicitat pe piata intr-o
asemenea cantitate incat
sa acopere consumul efec-
tiv.

Scadenta = data (ziua, ora)
cand se implineste terme-
nul care afecteaza o obli-
gatie.

Scont = plata inainte de ter-
men; operatiune bancara
de achitare a a unei polite
inainte de a ajunge la sca-
denta, pentru care banca
fsi retine un comision.

Scontare = cumpararea de
catre banca a unor titluri de
credit pe termen scurt
(maximum 3 luni), Tnainte
de ajungerea acestora la
scadenta.

Scontator = persoana fizica
sau juridica insarcinata sa

SEDIU SOCIAL

efectueze operatiuni de
scont.

Scris funciar = hartie de
valoare pe care proprieta-
rul unor bunuri o primeste
pe baza contractului de
ipoteca incheiat cu o
banca.

Scrisoare de credit = spre
deosebire de acreditiv,
este un document emis de
o banca la ordinul importa-
torului si adresat direct ex-
portatorului, fie de catre
banca emitenta, fie de
firma importatoare.

Scrisoare de garantie = do-
cument prin care emitentul
(firma, banca) isi ia obli-
gatia ca la scadenté sa pla-
teasca o suma de bani in
conditiile stabilite.

Scrisoare de trasura = do-
cument pentru transportul
de marfuri pe calea ferata.

Sediu social = unul din atri-
butele de identitate ale per-
soanei juridice, menit sa o
situeze in spatiu. Ca
subiect de drept in cadrul
raporturilor sale, se sta-
bileste potrivit actului de in-
fiintare sau statutului per-
soanei juridice.
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SEED MONEY

Seed money = finantare
initiala, in afara de aceea
pentru cercetare-dezvol-
tare (din engleza).

Segmentde piata = ansam-
blu omogen de consuma-
tori, portiune bine delimi-
tata dintr-o piata, pe care se
desfasoara un studiu de
marketing sau este lansat
un produs/serviciu.

Semnatura sociala = indivi-
dualizare la Registrul co-
mertului, prin grafie pro-
prie, a persoanelor fizice
care reprezinta societatea.

Service = ansamblu de ser-
vicii post-vanzare, furniza-
te de catre producator sau
de alte unitati specializate,
cumparatorului produsului
respectiv.

Sinalagmatic = caracterul
unui act juridic de a fi bila-
teral, adica de a da nastere
unor obligatii reciproce in-
tre partile care I-au
incheiat.

Sine die = fara termen (din
latina).

Sistem informational = an-
samblu ordonat de procese
informationale care asigura
legatura intre subsistemele
operationale si de decizie
ale firmei.
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vezi Stag-

Slumpflatie =
flatie.

Smart = acronim pentru ur-
matoarele atribute (din en-
gleza): "specific" (specific),
"measurable" (masurabil),
"relevant" (relevant),
“timed" (care se poate in-
cadra intr-un interval de
timp prestabilit, rezonabil).
Conceptul, introdus recent
in literatura de specialitate
de catre Scoala britanica,
se refera la obiectivele de
marketing ale firmei, care
se regasesc in planul de
afaceri al acesteia.

Societate comerciala =
contract prin care una,
doua sau mai multe per-
soane se invoiesc sa for-
meze, prin aporturile lor, un
fond comun, cu scopul de
a imparti foloasele ce ar
putea rezulta din activitatea
for; bunurile aduse de fie-
care asociat formeaza pa-
trimoniul societatii.

Societate cu raspundere
limitata (SRL) = societate
ale carei obligatii sociale
sunt garantate cu patri-
moniul social, asociatii fiind
obligati numai la plata
partilor sociale. Capitalul
societatii nu poate fi mai
mic de 100.000 lei si se
poate divide in parti sociale



ce nu pot fi mai mici de,

5000 lei. Aporturile in
natura nu pot reprezenta
mai mult de 60% din capi-
talul social si se transmit in
momentul constituirii so-
cietatii comerciale. Presta-
tiile Tn munca si creantele
nu pot constitui aport. Nu-
marul asociatilor si crean-
telor nu poate fi mai mare
de 50 de persoane;

- cumuleaza caracterul de
intuitu personae, fiind ti-
pul de societate comer-
ciald cel mai frecvent in-
talnit.

Societate in comandita pe
actiuni = societatea al ca-
rei capital social este Tm-
partit pe actiuni. Obligatiile
sociale sunt garantate cu
patrimoniul social si ras-
punderea nelimitata si soli-
dara a asociatilor co-
manditati, comanditarii fi-
ind obligati numai la plata
actiunilor lor. Capitalul so-
cietatii nu poate fi mai mic
de 1 milion lei, iar numarul
actionarilor - minimum 5;

- seamana cu Societatea
pe actiuni (SA) in ceea ce
priveste constituirea, di-
zolvarea si lichidarea.

Societate in comandita
simpla = societatea ale

SOCIETATE iN PARTICIPATIE

carei obligatii sociale sunt
garantate cu patrimoniul
social si cu raspunderea
nelimitata si solidara a aso-
ciatilor comanditati, care
reprezintd elementul activ
al acesteia. Asociatii co-
manditari raspund numai
pana la concurenta aportu-
luilor, neavand calitatea de
comercianti;

- are caracter de intuitu
personae, bazandu-se pe
increderea reciproca a
asociatilor;

- nu se prevad conditii re-
strictive cu privire la nu-
marul de membri si ma-
rimea capitalului social.

Societate in nume colectiv =
societatea ale carei obli-
gatlii sunt garantate cu pa-
trimoniul social si cu ras-
punderea nelimitata si soli-
dara a tuturor asociatilor;

- are caracter de intuitu
personae, bazandu-se pe
increderea reciproca a aso-
ciatilor. Nu se prevad in
legislatie conditii restric-
tive cu privire la numarul
de membiri si la marimea
capitalului social.

Societate in participatie =
acord intre doua sau mai
multe persoane fizice sau
Juridice pentru asociere in
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SOCIETATE MIXTA

vederea desfasurarii unei

activitati cu caracter lucra-

tiv, aducatoare de benefi-

Cii;

- existenta unei astfel de
societati nu este comuni-
cata si deci cunoscuta
tertilor; constituirea ei nu
este supusa formalitatilor
de publicitate prevazute
pentru celelalte societati;
nu are personalitate ju-
ridica; nu are patrimoniu,
firma, sediu social, nici
nationalitate. Tertii nu-i
cunosc pe asociati, ci nu-
mai pe administratorul
care-i reprezinta in nume
propriu.

Societate mixta = persoana
juridica de nationalitatea
tarii-sediu, constituitd pe
baze contractuale, prin
participarea cu aport de
capital a doi sau mai multi
parteneri (persoane juri-
dice si/sau persoane fizi-
ce), provenind din tari dife-
rite, avand ca scop des-
fasurarea unei activitati e-
conomice profitabile; noua
entitate este persoana ju-
ridica, distincta de cele
care au constituit-o, are to-
tala independenta de ac-
tiune, iar firmele care au
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creat-o isi pastreaza per-
sonalitatea juridica si inde-
pendenta, libertatea de ac-
tiune, nefiind vorba de fuzi-
unea lor sau de achizitio-
narea uneia de catre
cealalta;

- isi desfasoara activitatea
pe baza documentelor
semnate de parti, a statu-
tului si contractului de so-
cietate, cu respectarea
legislatiei din tara-sediu.

Societate pe actiuni (SA) =
societatea ale carei obli-
gatii sociale sunt garantate
cu patrimoniul social,
actionarii fiind obligati nu-
mai la plata actiunilor lor.
Capitalul societatii nu poa-
te fi mai mic de 1 milion lei,
iar numarul actionarilor -
minim 5 persoane;

- reprezinta forma tipica a
societatilor de capitaluri
$inu are caracterul de in-
tuitu personae;

- actionarii nu sunt consi-
derati comercianti si deci
nu au nici o raspundere
fata de terti. Actionarii au
insa dreptul de a par-
ticipa la luarea deciziilor
in cadrul adunarilor ge-
nerale ale actionarilor si
de aincasa cota de bene-
ficii ce li se cuvine.



Sold = rest de marfa, care
se vinde cu pret redus;
- marfa deteriorata sau
descompletata;
- rest de plata aparut in ca-
zul lichidarii unei ope-

ratiuni comerciale,
financiare etc.;

- diferenta dintre totalul
sumelor inscrise in debi-
tul unui cont si totalul
sumelor inscrise in credi-
tul lui;

- diferenta intre doua co-
loane ale unei balante
sau buget.

Sole proprietorship = for-
ma de organizare a unei
afaceri cu un singur pro-
prietar; o "extensie" a pro-
prietarului afacerii care
devine si comerciant, de
exemplu.

Solvabilitate = vezi Bonitate.

Speculatie = vanzare sau
cumparare de marfuri sau
titluri de credit care urma-
resc obtinerea unui castig,
ca diferenta intre pretul de
cumparare si cel de revan-
zare,

- grupa de operatiuni bur-
siere prin care se ur-
mareste nu realizarea
unor tranzactii reale, ci
obtinerea de profituri de
pe urma diferentelor de

SPONSORIZARE

curs;, se poate efectua
prin intermediul ope-
ratiunilor "4 la baisse", "a
la hausse" sau prin alte
operatiuni speculative la

bursa.

Sponsorizare = activitate
desfasuratd pe baza unui
contract incheiat intre
sponsor si beneficiar, care
consimt asupra mijloacelor
financiare si a bunurilor
materiale care se acorda
ca sprijin, precum si asupra
duratei sponsorizarii. Ele-
mentele esentiale ale
sponsorizarii extrase din
Legea nr. 32/1994 privind
sponsorizarea sunt:
¢ in cazul sponsorizarii con-

stand in bunuri materiale,
acestea vor fi evaluate
prin contractul de spon-
sorizare la valoarea lor re-
ala din momentul predarii
lor catre beneficiar;

¢ Este considerat sponsor
orice persoana fizica sau
Juridica din Romania sau
din strainatate care efec-
tueaza o sponsorizare in
conditiile legii;

e Persoanele fizice sau ju-
ridice din Romania nu pot
efectua activitati de spon-
sorizare din surse obti-
nute de la buget;
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SPONSORIZARE

+ Poate beneficia de spon-
sorizare orice persoana
juridica de utilitate pu-
blica, cu sediul In Ro-
maéania, care desfasoara
sau urmeaza sa desfa-
soare o activitate cu
caracter direct umanitar,
filantropic, cultural, artis-
tic, stiintific, religios, sportiv
sau care este destinata
protectiei drepturilor omu-
lui si educatiei civice ori
calitatii mediului incon-
jurator. De asemenea,
poate beneficia de spon-
sorizare orice persoana
fizica, avand domiciliul in
Romania sau apartinand
spiritualitatii romanesti, a
carei activitate constanta
intr-unul dintre domeniile
prevazute este recunos-
cuta de catre o persoana
juridica nonprofit, constitu-
ita legal intara sau in stra-
inatate, cu activitate susti-
nutd in domeniul pentru
care ofera recoman-
darea;
¢ Sponsorul ori beneficiarul
poate sa aduca la cu-
nostinta publicului sponso-
rizarea numai prin promo-
varea numeluisau a marcii
ori a imaginii sale.
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Numerele ziarelor, re-
vistelor si emisiunile de
radio si televiziune spon-
sorizate trebuie anuntate
ca atare.

e Se interzice ca prin ope-
ratiunea de sponsorizare,
beneficiarul ori sponsorul
sa efectueze reclama co-
merciald anterioara, con-
comitent sau ulterioara ac-
tivitatii sponsorizate, in fa-
voarea sponsorului sau a
altor persoane decat
beneficiarul.

o Facilitatile prevazute de
legea romé&na nu se
acorda in cazul:

a) sponsorizarii reci-
proce a persoane-
lor fizice;

b) sponsorizarii de
catre rude ori afini,
pana la gradul al
patrulea, inclusiv.

¢ Persoanele fizice sau ju-
ridice romane care efec-
tueaza sponsorizéri in
domeniile prevazute
beneficiaza de reducerea
bazei impozabile cu echi-
valentul sponsorizarii, dar
nu mai mult de 5% din
venitul impozabil, cu ex-
ceptia veniturilor din
salarii, in cazul per-
soanelor fizice.
Persoanele fizice sau ju-



ridice straine care da-
toreaza statului roman,
conform legislatiei in
vigoare, un impozit pentru

un venit realizat in
Romania, dar care efec-
tueaza sponsorizari n
domeniile prevazute, be-
neficiaza de reducerea
venitului impozabil cu
echivalentul in lei at spon-
sorizani, calculat la cursul de
schimb valutar al zilei, la
data efectuarii platii, dar nu
mai mult de 5% din venitul
impozabil.

+ Beneficiarii sponsorizarii
sunt scutiti de plata taxei
pe valoarea adaugata
asupra veniturilor in-
casate din sponsorizare.

* Beneficiaza de prevede-
rile de mai sus si sponsorii
care intretin monumente
si situri istorice.

¢ Nu beneficiaza de faci-
litatile prevazute spon-
sorul care, in mod direct
sau indirect, urmareste sa
directioneze activitatea
beneficiarului.

Spot = la disponibil (din en-
gleza); operatiune la bursa,
in care atat livrarea marfu-
rilor (actiunilor), cat si plata
se fac imediat dupa in-
cheierea operatiunii.

STANDARD DE FIRMA

Spread = diferenta intre
doua entitati (din engleza),
de exemplu, pretul ce se
ofera si pretul ce se pre-
tinde.

Stabilitate monetara = e-
chilibru intre cererea solva-
bila si oferta de bunuri si
servicii. Acest echilibru se
exprima printr-o stabilitate a
preturilor pe piata.

Stagflatie = mentinerea in-
flatiei pe fondul stagnarii
cresterii economice sau re-
ducerii volumului fizic al
productiei de bunuri si al
prestarilor de servicii.

Stalii = timpul acordat na-
viositorului de catre arma-
tor, conform contractului de
transport, pentru incarca-
rea/descarcarea navei, pe
durata caruia nava se afla
la dispozitia navlositorului
fara vreo plata.

Standard de firma = docu-
ment stabilit prin libera inte-
legere a partilor interesate
si aprobat de un organism
recunoscut (la noi, Institu-
tul Roman de Standar-
dizare), care prevede, pen-
tru utilizari comune si
repetate, reguli, prescriptii
si caracteristici referitoare
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STAND-BY

la activitati sau rezultatele
acestora, In scopul obti-
nerii unui grad optim de or-
dine Tntr-un context dat.

Stand-by = modalitate de
creditare in relatiile in-
ternationale, linie de credit
care urmareste asigurarea
cu anticipatie a imprumutu-
lui In cadrul unui anumit
plafon.

Star del credere = clauza
speciala prevazuta ex-
plicit in contractul de
comision, prin care
comisionarul isi poate lua
fata de comitent si obli-
gatia de a garanta execu-
tarea contractului principal
pe care l-a incheiat cu tertul
pe seama comitentului.

Statement of facts = isto-
ricul faptelor (din engleza).

Statu quo = aceeasi stare
(din latina).

Statut = document constitu-

tiv al unei societati, in care
se precizeaza forma ju-
ridica de infiintare, con-
ditiile de organizare si
functionare.

Step-up = procedeu ascen-

dent (din engleza); oferirea .

de premii cumparatorilor
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el

tenta sa

a-i
sporeasca achizitionarea
unor produse/servicii.

pentru

Strategie = complex de me-
tode pentru stabilirea ori-
entarii generale a activitatii
firmei si sarcinilor pentru
atingerea obiectivelor pro-
prii in fiecare etapa. In
functie de etapa, exista
strategie de productie, de
dezvoltare de piata (de dis-
tributie, marketing), mana-
geriala etc. Pornind de la
conceptul de strategie, o
firma trebuie:

- sa-si identifice sectorul
de activitate in care se
situeaza,;

- sa-si atraga o linie de
conduita specifica;

- sa-si completeze obiec-
tivele prin alegerea celor
mai bune ocazii de a le
realiza.

Strategia elitei = efortul pe
care il face un producator
de a oferi clientelei un pro-
dus/serviciu de exceptie.

Strategie globala = aplica-
rea la nivelul intregii firme a
triadei: angajare-competi-
tivitate-creativitate pentru
obtinerea unui avantaj
competitiv. Kenichi Oh-
mae, cel care a formulat



acest concept propune 4

tipuri de strategie globala,

intemeiate pe:

- cresterea segmentului de
piata;

- rentabilitate;

- initiativa agresiva;

- dezvoltare tehnologica si
manageriala.

Stres = stare de tensiune,
incordare si disconfort, de-
terminata de diferiti factori,
de frustrare sau reprimare
a unor stari de motivatie
(trebuinte, dorinte, as-
piratii), de dificultatea sau im-
posibilitatea rezolvarii unor
probleme. Hans Selye 1l
defineste ca raspuns
nespecific al organismului
la orice solicitari din afara,
un fel de "sare a vietii".
Stresul are 3 faze:

- reactia de alarma;

- momentul de rezistenta;

- faza de amplificare si ex-
tindere.

¢ 84% din managerii brita-
nici au raportat solicitari
mai mari asupra timpului lor
decét in urma cu doi ani si
80% se simt frustrati de
timpul pierdut cu tele-
foanele, vizitatorii oca-
zionali si corespondenta
adunata.

e Managerul britanic mediu

SUB-PARI

pierde 5 ani citind si scri-
ind scrisori, 4 ani schim-
band trenuri, 3 ani la tele-
fon, 2 ani in sedinte, 1,8
ani asteptand la semafor,
un an la toaleta, dar nu
mai mult de 10 luni vor-
bind cu familia.

Structura = model de orga-
nizare siasamblare, pentru
a aplica strategia aleasa,
impreuna cu toate idealu-
rile si relatile de autoritate
pe care aceasta le implica
(Alfred D.Chandler).

Structura globala = apli-
carea, la nivelul intregii
firme, a triadei angajare-
competitivitate-creativitate,
pentru obtinerea unui avan-
taj competitiv (vezi).
Kenichi Ohmae, cel care a
formulat conceptul de
strategie globala, propune
4 tipuri ale acesteia, inte-
meiate pe:

- cresterea segmentului
de piata;

- rentabilitate;

- initiativa agresiva;

- dezvoltare tehnologica si
manageriala.

Sub-pari = curs de schimb/
de plata al actiunilor/valu-
telor mai mic decat va-
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SUBSCRIERE DE ACTIUNI

loarea lor nominala/pari-
tatea lor;
- vezi si Supra-pari.

Subscriere de actiuni = o-
peratiune publica ce areca
scop depunerea de
actiuni in limita capitalului
social al unei societati pe
actiuni.

Subscriptie de capital =
acoperirea capitalului so-
cial al unei societafi, a-
nuntat in prospectul de e-
misiune, prin sume varsa-
te de subscriitori (actio-
nari).

Supercontrastalii = pena-
lizari solicitate de armator
naviositorului, atunci cand
nava nu este incarcata sau
descarcatad in timpul de
stalii si contrastalii.

Supraactiv = sold disponibil

inregistrat dupa plata
creditelor si restituirea a-
porturilor membrilor unei
societati in lichidare.

Supradividend = dividend
suplimentar repartizat ac-
tionarilor, ca urmare a unor
rezultate exceptionale
obtinute de firma.

Supra-pari = curs de
schimb/de plata al actiunilor/
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valutelor, mai mare decat
valoarea lor nominala/ pa-
ritatea acestora;

- vezisi Sub-pari.

Supraprofit = profit supli-
mentar rezultat din folosi-
rea unor factori de pro-
ductie cu calitati deose-
bite, care permit realiza-
rea unor cheltuieli mai re-
duse decat ale celorlalti
producatori.

Swap = (din engleza) schimb,
tranzactie, operatiune de
creditare valutara interban-
cara, pentru echilibrarea
temporara a balantelor de
plati sau pentru finantarea
de interventie pe piata
valutara.

Swathing = poteca pe care
sa mergi (din engleza);
mostre dintr-un produs li-
pite pe un material tiparit.

Swing = pendulare; intoar-
cere (din engleza); linie de
credit intr-un acord de cli-
ring pentru efectuarea
platilor catre furnizori, n
cazul cand incasarile de la
cumparator nu sunt sufi-
ciente.

Switch = intrerupere; comu-
tare (din engleza); trecere
pe alta linie; modalitate de



SWITCH

plata prin intermediul unui  paratorul) se inteleg cum
tert, cu care creditorul (van-  sa lichideze datoria con-
zatorul) si debitorul (cum-  tractata intre ei.
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TACTICA

Tactica (economica) = acea
parte a strategiei, cu aju-
torul careia se stabilesc
modalitati de actiune intr-o
pericada (mai) scurta de
timp, pentru realizarea o-
biectivului propus.

Taishitsu = afiin forma (din
japoneza); a avea capaci-
tatea de a reactiona ime-
diat.

Tally sheet = fisa de pontaj
(din engleza); document
intocmit de cel care in-
carca/descarca nava; vezi
Time sheet.

Tantiema = cota procentu-
ala din profitul net care se
distribuie membrilor con-
siliului de administratie,
cenzorilor si administrato-
rilor unei societati.

Tara = greutatea ambalaju-
lui unei marfi; se scade din
masa brutto pentru a se afla
masa netto a marfii.

Tarif = suma de bani platita
prestatorului unui serviciu,
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de catre beneficiarul aces-
tuia.

Task force = echipa de 3-5
manageri de la diferite
nivele, organizata pentru a
solutiona problemele com-
plexe ale firmei.

Taxa compensatorie = taxa
speciala perceputa in sco-
pul neutralizarii oricarei sub-
ventii acordate, direct sau
indirect, in tara de origine a
produsului/serviciului sau in
tara exportatoare pentru
producerea, exportul sau
transportul produsului/servi-
ciului respectiv.

Taxa pe valoarea adauga-
ta (TVA) = impozit general
de consum care se per-
cepe doar asupra valorii
nou adaugate.

Teaser = "incitare" (din en-
gleza); anunt publicitar ce
are scopul de a crea un
climat de asteptare in pu-
blic, fara a nominaliza pro-
dusul la care se refera me-
sajul. O a doua parte a
campaniei publicitare va
dezvalui produsul si cali-
tatile sale (vezi Follow on).

Telemarketing = aplicarea
tehnicilor marketingului cu
ajutorul mijloacelor postale



moderne (telefon, telefax,
telex, posta electronica
etc.).

Teoria ciclului real al afa-
cerilor = teorie care ex-
plica importanta schimba-
rilor intervenite in realiza-
rea unui produs/serviciu
pentru a satisface intr-o
masura sporita cerintele
clientelei. Aceste schim-
bari in productie determina
succesul unei afaceri si nu
cantitatea de bani obtinuta.

Termen = perioada de timp
prevazuta in contract, in
care partile isi exercita
drepturile sau executa obli-
gatiile stabilite;

- poate fi: conventional (de
comun acord) sau legal
(stabilit de lege).

Termen de decadere = pe-
rioada de timp in care titu-
larul unui drept isi poate e-
xercita prerogativele re-
cunoscute de lege.

Termen de garantie = vezi
Perioada de garantie.

Termen de prescriptie =
perioada de timp in care
creditorul beneficiaza de
dreptul de creanta al carui
titular este in raport cu de-
bitorul sau.

TIP-ON

Termen de valabilitate =
perioada de timp in care o
marfa agroalimentara isi
pastreaza nealterate carac-
teristicile fizico-chimice, fi-
ind buna pentru consum
(vezi Perisabilitate).

Terti = persoane fizice sau
juridice care, neparticipand
la incheierea unui contract,
nu dobandesc drepturi si
obligatii generate de
acesta.

Tight money = bani scumpi
(din engleza); credite cu
dobanzi inalte.

Time charter = vezi Char-
ter-party.

Time management = admi-
nistrare, economisire a tim-
pului afectat indeplinirii
unor sarcini de conducere
(din engleza).

Time sheet = fisa de timp
(din engleza), document
intocmit de comandantul
sau agentul navei, prin
care se stabileste timpul
real folosit la incarca-
rea/descarcarea navei pe
baza statement of facts.

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

Tip-on = informatie anuntata
(din engleza); articol pu-
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TITLU DE CREDIT

blicitar atasat (lipit) unei
tiparituri.

Titlu de credit = document
al carui posesor are cali-
tatea sa exercite dreptul
specificat in cuprinsul sau;
exemple de titluri de credit
actiune, cambie, cono-
sament.

Titlu de valoare = titlu de
credit transmisibil si nego-
ciabil pe piata financiara,
ce confirma beneficiarului
acestuia un drept de cre-
anta sau de asociere.

Total quality management
(TQM) = management cali-
tate totala (din engleza);
suma de activitati avand ca
scop simplificarea, iefti-
nirea si imbunatatirea con-
tinua a activitatii unei firme.
Prin TQM, controlul calitatii
se efectueaza la fiecare
nivel organizatoric al unei
firme.
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Tranzactie = negociere pur-
tata pentru stingerea unui
litigiu nascut sau preintampi-
narea unuia care s-ar putea
naste intre partile semnatare
ale unui contract.

Tras = persoana careia i se
da, prin cambie sau prin
cec, ordinul neconditionat
de a plati o suma in nu-
merar, la o data determi-
nata.

Trata = vezi Cambie, cu
care este sinonim.

Tragator = persoana care
emite 0 cambie sau un cec.

Trust = societate infiintata
cu scopul de a prelua, ac-
cepta, administra ori e-
xecuta o obligatie, o aface-
re care ii este incredintata
legal.

Twist = rasucire, intoar-
cere (din engleza); ma-
jorare sau micsorare a
dobanzilor vizand anu-
mite scopuri.



Update = zi ascendenta (din

engleza),; tranzactie re-
centa sau informatie cu-
renta care reflecta nivelul
vanzarilor.

Uzufruct = dreptul unei per-
soane de a folosi in intere-
sul sau un bun care
apartine altei persoane,

UZURA

dar cu indatorirea de a-i
conserva substanta pe o
perioada determinata.

Uzura = pierderea treptata a
caracteristicilor tehnice si
calitative ale produselor, ca
urmare a folosirii lor sau a
influentei diversilor factori
naturali (uzura fizica);

- diminuarea valorica sau
tehnica a unui produs,
inainte de a se produce
uzura sa fizica, prin
aparitia pe piata a altor
produse mai perfectio-
nate, datorita progresului
tehnic (uzura morala).
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VALOARE MOBILIARA

Valoare mobiliara = titlu de
credit care constata o
creanta pe termen lung,
rambursabila esalonat;

- aport in numerar ori in
bunuri, care aduce un ve-
nit periodic titularului.

Valoare neta actualizata =
valoarea "stricto sensu" a
firmei (nu cuprinde, de e-
xemplu, costurile elaborarii
unei noi conceptii de
functionare a firmei).

Valoare paritara = valoarea
oficiala a unei unitati mone-
tare nationale exprimabila
in diferite etaloane mone-
tare (aur, dolari SUA etc.).

Value for money = valoare
pentru bani (din engleza):
exigenta de a-i oferi consu-
matorului cel mai bun
raport calitate/pret.

Varsamant = plata unej
sume de bani, depunere de
numerar la o firma, la o
institutie financiara, de
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asigurari, bancara etc., in
vederea stingerii unei
obligatii legale.

Vanzare = tranzactionarea
de marfuri sau servicii prin
intermediul banilor, in
forma de cecuri, dispozitii
de plata sau moneda.

Vanzare directa = forma de
aplicare a marketingului
unui produs (serviciu), di-
rect la consumator (sau ia
domiciliul acestuia), prin
explicatii si demonstratii re-
alizate de un vanzator;
forme: vanzarea prin pos-
ta, vanzarea in targuri, pie-
te si expozitii, telemarke-
ting (vanzare prin telefon
sau televizor cu videotext),
vanzare prin intermediul
publicitatii in presa scrisa
etc.

Via = drum (din latina); mo-
dalitate de expediere a
marfii; este de doua feluri;
- clasica: "via terra" (cale

ferata si auto), "via aqua”
(maritim si fluvial) si "via
aerea"” (aerian);

- moderna: paletizat, con-
teinerizat, prin conducta
(pipe-line).

Vinculatie = modalitate de

_plata folosita in relatiile in-
ternationale prin care ex-




VOYAGE CHARTER

portatorul livreazd marfa  vireaza exportatorului) si
nu pe adresa importatoru-  comisionul bancar, plus
lui, ci pe adresa unei banci  cheltuielile de inmagazi-
din strainatate. La primire  nare si alte cheltuieli afe-
banca avizeaza pe impor-  rente.

tator si ii pune marfa la dis- Voyage charter = vezi
pozitie, percepandu-i con- Charter-part
travaloarea (pe care o party.
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ZILE DE GRATIE

termenul de plata prevazut
in polite.

Zona libera = zona de
comert liber; port liber; de-
pozit liber; portiune din teri-
toriul national al unui stat in
care marfurile intrad si ies

. . } fara restrictii cantitative sau

Zile de gratie = numarulde ¢, 5 ;5 )5tite taxe vamale.
zile cu care se prelungeste
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Warrant = (din engleza)
garantie; procura; autoriza-
tie data sub semnatura,
garantata prin produse
(marfun).

Workaholic = (din engleza)
persoana care se dedica
total carierei, "uitand" de
familie, camin, prieteni.

WORKAHOLIC
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PARTEA a ll-a

PRACTICA IN AFACERI

— scheme utile de lucru —



Capitolul 1

MANAGEMENTUL
AFACERILOR
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mul
de afaceri
- definitii -

... termenului om de afaceri nu trebuie sa i se acorde
sensul peiorativ de "afacerist", ci acela de om care face
afaceri... In acest sens, termenul capata semnificatia de
om cu initiativa, intreprinzator.

prof. dr. Dan D. Voiculescu

Perscana (sau grup de persoane) care, utilizdnd
informatie, imaginatie, creativitate, combina, prin or-
ganizare de calitate, factorii de productie (materia
prima, energia, tehnologiile, resursele financiare si
munca), in vederea producerii de valori noi, concreti-
zate in bunuri sau servicii, menite sa satisfaca cererile
solvabile ale beneficiarilor si sa permita obtinerea de
catre intreprinzator a unui venit.

prof. dr. Stefan Costea

Personalitate, inteligenta, experientd, comunicativi-
tate si calitatea de a cultiva relatiile.
ing. Petru Placinta

Fiinta bipeda care, si cand pierde, are ceva de castigat.
Mircea lonescu Quintus, scriitor

Un neintreprinzator este un tip care are doar o idee,
pe cand un intreprinzator o si realizeaza practic.
Stan Mason, om de afaceri american -




Clasificari - am adoptat tipologii carecum celebre
privind felurile de a fi ale omului de afaceri:
- dup@ Robert Tannenbaum si Warren Schmidt, pot
exista oameni de afaceri care:
- iau decizii pentru ei;
- adopta decizii inselatoare;
- prezinta ideile, proprii si solicita intrebari;
- Incearca sa-si schimbe decizia;
- capata sugestii si iau decizii;
- cer managerilor sa ia decizii;
- permit grupurilor de lucru sa-si desfasoare
activitatea In cadrul unor limite definite;
- dupa Rinus Likert:
- autoritar - subiectiv / obiectiv;
- democrat - consultativ / participativ.

Adaptorii sunt cei care dezvolta idei intr-un cadru deja
format, in timp ce inovatorii cauta sa schimbe acest cadru.
Edward de Bono

Invinsii vorbesc prea mult despre problemele personale.
Joseph Mancusi

Oamenii productivi sunt preocupati atat de detalii,
cat si de concepte.
Richard Ott

Cel mai dificil lucru Tn a fi un bun manager este faptul ca
trebuie indeplinite cel putin doua atributiuni in acelasi timp.
Louis Levi
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| ntrebari

| esentiale pentru

| cel care lanseaza
2 o afacere

1. Aveti surse reale pentru procurarea capitalului
necesar?

2. Posedati un spatiu pentru desfasurarea activita-
tilor respective?

3. Aveti certitudinea aprovizionarii corespunzatoare
cu resurse materiale?

4. Ce noutati oferiti pentru a putea trezi interesul
clientilor?

5. Ati identificat piata pe care ati putea patrunde
pentru a va oferi bunurile sau serviciile propuse?

6. Cat de mare si puternica este concurenta si de ce
mijloace dispuneti pentru a o depasi?

7. Cand veti efectua primele plati? Dar primele in-
casari?

8. Ce venituri brute credeti ca veti obtine in primul
an?

9. Cand, cum si unde urmariti sa va diversificati
afacerea?
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intrebari pentru
a demara
o afacere

"Cheia succesului este sa ai o dorinta arzatoare
pentru tot ceea ce vrei sa realizezi. Elaboreaza un
plan scris pentru a-ti pune in aplicare experienta
si apoi persista. Niciodata, niciodata nu renunta”.

¢ Unde ma aflu? (situatia la zi)

e Incotro ma indrept? (situatiile posibile In ur-
matorii doi ani)

¢ Cum voi ajunge acolo? (plan minutios de
actiune)

e Cum voi sti ca am ajuns? (modalitati de
comensurare a realitatii)

o Ce ofer specific? (in ce consta originalitatea
afacerii)

(dupa Bill Hayden jr., 1995)
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efinitiile lui
Paul Hawken

AFACERE = terenul de joc al intreprinzatorului
BOOTSTRAPING = ridicare prin propriile efor-
turi

DEZVOLTARE = sa acorzi atentie deosebita
lumii in care actionezi, sa inveti de la cei din jur
si sa te schimbi

GRESEALA = o sanséa de a-ti imbunatati activi-
tatea

A INFORMA = a insufla sau a inspira o anumita
calitate sau valoare clara

INFORMATIE = cum sa faci sau cum sa obti
ceva in cele mai bune conditii
INTREPRINZATOR = cel mai adesea, primul
care identifica spatiul liber pentru produsul sau
serviciul sau pe piata




eplici ...
manageriale

o O companie are 32 de niveluri de conducere intre
seful de atelier si directorul executiv. Noi avem
trei niveluri de conducere, dintre care unul sunt eu.
(Steve Jobs, fondatorul firmei Apple Computer)

e Principiul lui Peter: intr-o ierarhie, fiecare
salariat tinde sa urce péana isi atinge propriul
nivel de incompetenta.

(Lawrence J.Peter si Raymond Hall
- The Peter’s Principle, 1969, traducere
din americana, Editura Humanitas, 1994)

e Trebuie sa inveti sa suplinesti forta banului cu
forta mintii.

(Jay Conrad Levinson - Guerilla Marketing

- profituri mari cu investitii mici, A.S.E.World

Enterprises si S.C. Stiinta si Tehnica S.A., 19393)

¢ Cantitatea reusitei in sportul afacerilor se cuan-
tifica in cantitatea de bani obtinuta.

(Florin Pogonaru - presedinte executiv al Grupului

de Investitii Bucuresti, in Capital, nr.19/18 mai 1995)

» Vointa si disponibilitatea pentru anumite sacrificii
conduc cu siguranta la succesul in afaceri.

(Sandu lon - patronul Complexului industrial

Crevedia, din cadrul firmei Steficart.

11y Economistul. nr.616/19 mai 1995)
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e O adevarata afacere este doar aceea care
solutioneaza nevoi materiale sau spirituale, care
ofera solutii la problemele membrilor societatii si
produce implicit profituri financiare.

(prof. dr. Dan D.Voiculescu - presedintele
holdingului Grivco, din lucrarea
Praxiologia afacerilor in societatea umanista)

o Afacerea pe care vrei s-0 initiezi trebuie sa fie o
prelungire a ceea ce esti tu insuti si a ceea ce
incerci sa inveti sa devii... Esti omul cel mailiber
din lume daca ai o afacere care iti apartine si pe
care o conduci tu insuti.

(Paul Hawken, din lucrarea sa
- Cum sa dezvollti o afacere, 1995)
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trasaturi importante
ale stilului
managerial

(dupa Willis Hartman - The New Business
of Business, in Global Mind Change, Knowledge
Systems Inc., 1988)

1. SCOPUL pentru care trebuie sa existe o orientare
profunda si hotarata, precum si o viziune clara;

2. STRUCTURA ORGANIZATORICA, descentralizata
si flexibila;
3. CLIMATUL DE GRUP, care sa favorizeze dezvoltarea

personalitatii individului, ca un element esential pentru
succesul grupului; coeziunea membrilor grupului;

4. RESPONSABILITATEA PERSONALA pentru rezul-
tatele obtinute, dar si perceperea unui drept de pro-
prietate pe care fiecare din membri il are asupra
organizatiei respective;

ROLUL IMPORTANT AL INTUITIEI - " un proces de
cunoastere fara interventia ratiunii sau a analizei"
(Philip Goldberg, "The Intuitive Edge”, 1984),

ROLUL AUTOCONVINGERII - crearea de imagini
mentale.
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ipuri
‘de management

1. Management contractual = se aplica in societatile
comerciale in care statul detine peste 50 la suta din
capitalul social, pe baza Legii nr.66/1993 privind con-
tractul de management. Conform acestui tip de con-
ducere, prerogativele managerului sunt:

- concepe si aplica strategii si politici de dez-
voltare a societatii comerciale;

- selecteaza, angajeaza si concediaza per-
sonalul salariat;

- negociaza contractele individuale de munca
(apreciaza nivelul de pregatire profesionala
si performantele individuale ale salariatilor);

- reprezinta societatea comerciala in relatiile
acesteia;

- Incheie actele juridice in numele si pe
seama societatilor comerciale, in limita Tm-
puternicirilor acordate de contract.

2. Managementul crizelor = presupune un sistem de
conducere si decizie a perioadelor de dificultate apa-
rute in derularea unei afaceri. Abordarea sirezolvarea
problemelor din perspectiva acestui tip de manage-
ment trebuie sa tina seama de cauzele si imprejurarile
care declanseaza o stare de crizad, precum si de
diagnosticul crizei.

Redresarea economica si diminuarea riscurilor ne-
cesita un plan concret de actiune in stare de criza. Este
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bine ca acest plan sa fie implementat de ¢ echipa
subordonata managerului, alcatuita din indivizi care au
participat ei insisi la elaborarea planului.

. Managementul orientat catre satisfacerea clientu-
lui = reprezinta "acel sistem de management capabil
sa genereze satisfactia clientului in mod continuu si
sistematic” (Japan Management Association). Consta
in:

- comunicarea directa si permanenta cu an-
gajatii din "prima linie", cei care iau contact
direct cu clientela;

- stimularea angajatilor capabili sa-si asume
decizii sau sa intreprinda actiuni din proprie
initiativa pentru multumirea clientului;

- evidentierea problemelor negative rezultate
din masurarea satisfactiei clientelei si
luarea de masuri pentru eliminarea acestor
probleme;

- crearea unui proces flexibil de inovatii care
sa depaseasca In mod constant asteptarile
clientilor.

4. Management strategic = a fost definit pentru prima

data de igor Ansoff in 1966, pentru a forma "actorii
schimbarii". Esenta lui consta in coordonarea afaceri-
lor prin raportarea sistematica la obiectivele strategice
stabilite. Dr.Theodor Purcarea numeste manage-
mentul strategic "cheia succesului in afaceri”, evi-
dentiind urmatoarele etape in planificarea strategiei
firmei: definirea misiunii firmei; evaluarea pozitiei con-
curentiale a firmei; identificarea avantajelor con-
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curentiale; fixarea obiectivelor; analiza diferitelor
optiuni posibile.

5. Management tip guerilla = are urmatoarele caracte-
ristici:

- initiativa, rapiditate si reactie, adaptabilitate
la nou, descentralizare maxima;

- vointa ofensiva, originalitate si inovatie, ni-
veluri ierarhice reduse;

- motivarea angajatitor, cultivarea rabdarii si
a calmului inerent actiunii reusite.

Adecvand acest tip de management la domeniul aface-
rilor, Dr.Dan Popescu arata ca este importanta deco-
darea unor informatii, gesturi, atitudini, conduite,
pentru a putea percepe tendintele pietei, evaluarea
variatiilor cererii, cercetarea concurentei, testarea
ideilor noi, stabilirea strategiei publicitare, fixarea ter-
menelor oportune extinderii afacerii.
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istemul
managementului
calitatii totale

. Sa vrei sa imbunatatesti.

. Sa fii decis sa imbunatatesti.

. 8a fii modest si accesibil.

. Sa creezi conditiile de care ai nevoie.

. Sa controlezi costurile.

. 8a lucrezi direct cu oamenii, dar in echipa.

1
2
3
4
5
6
7

. Sa repeti experientele reusite.
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rincipiile
lean
managementului”

1. Lucrul in grup sau in echipa.

2. Asigurarea functionarii sistemului de productivi-
tate, inclusiv prin conexiuni inverse (feed-back).

3. Orientarea intregii activitati spre satisfacerea cat
mai completa a clientilor.

4. Prioritatea acordata activitatilor creatoare de va-
loare.

5. Standardizarea produselor si componentelor
acestora.

6. imbunététirea permanenta a proceselor de pro-
ductie.

7. Eliminarea tuturor cauzelor care perturba activi-
tatea.

o]

. Gandirea si planificarea activa.

(=]

. Asigurarea dezvoltarii generale prin pasi mici,
bine controlati.

10. Raspunderea fiecaruia in indeplinirea sarcinilor
incredintate.
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reguli ale
unei bune
conduceri

1

. Fiti deschis cu oamenii.

. Actionati repede.

. Nu uitati, comunicarea inseamna dialog.
. Atentie la comportarea dv.

. Stati de vorba cu toti noii angajati.

A O A W N

. Incercati sa aflati de ce pleaca oamenii din subor-
dinea dv.

7. Ascultati totdeauna mai multe pareri, nu una sin-
gura.

Cei 8 "operatori” ai conducerii:

1) increderea; 2) spiritul de echipa; 3) climatul de
munca; 4) existenta obiectivelor; 5) resursele; 6)
performanta; 7) spiritul umanitar; 8) caracterul
ofensiv.
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porunci
manageriale

1. Sa devii un pasionat al serviciului.

2. Sa acorzi atentie calitatii.

3. Sa raspunzi la toate solicitarile clientilor.

4. Sa asculti pe toti cei cu care realizezi contacte.

5. Sa tii seama de parerile si atitudinile fiecarui sub-
ordonat.

6. Sa dezvolti o strategie a firmei.

7. 8a lucrezi in echipa(e).

8. Sa dezvolti inovarea si creativitatea.

9. Sa investesti in capitalul uman.

10. Sa elimini procedurile birocratice.

11. Sa detii o filosofie proprie a valorilor.

12. Sa fixezi cu prudenta obiectivele financiare.
13. Sa fii foarte bine informat.

14. Sa incurajezi participarea si intelegerea.

15. Sa oferi exemplul personal.
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odelul
managerial
al lui Ericsson

Aceste calitati nu pot fi dezvoltate daca nu exista
din start. Trebuie o baza de pornire.
Ericsson

1. Capacitati intelectuale: dovediti suplete a mintii si
vivacitate intelectuala pentru a identifica problemele,
pietele si clientii, ca si pentru a reuni si selectiona
informatiile pertinente. Analizati rational situatiile,
facand apel la intreaga creativitate de care dispuneti.

. Respectul de sine: cunoasterea propriei dv. per-
soane trebuie sa fie aprofundata si realista. Fiti echili-
brat, aveti incredere In dv. ca stiti ceea ce vreti.
Manifestati colaborare si flexibilitate.

. Deschidere spre ceilalti: aratati interes si respect

sincer pentru parteneri si acordati-le maxim de in-
credere. Trebuie sa stiti sa comunicati si sa aveti
vointa si capacitatea de a lucra in echipa.

. Perspectiva: reprezinta facultatea de a stapéni si-
tuatia in intregul sau, concentrdndu-va asupra
esentialului. Aceasta Inseamna ca trebuie sa fiti capa-
bil sa analizati lucrurile dupa diferite puncte de vedere,
intr-o maniera analitica, dar si sintetica. '
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5. Obiective si rezultate: ce doriti sa intreprindeti si ce
veli obtine. Numai initiativele luate va pot conduce la
obtinerea unor rezultate. Aceasta presupune un spirit
dezvoltat de a intreprinde si 0 mare perseverenta, a
sti sa iei decizii in consecinta, a-ti asuma responsabili-
tatea, chiar si in situatii care comporta risc si incertitu-
dine. Obiectivele trebuie sa fie ambitioase, dar si
realiste.
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(dupa William H.Newman, editor - Managers for the
year 2000, Prentice Hali Inc., Englewood Cliffs,
New Jersey, 1978)

1. Caracterul - liderul trebuie sa aiba caracter si sa fie
integru, astfel ca oamenii cu care lucreaza sa aiba
incredere n el.

2. Initiativa - liderul este o persoana care are initiativa.
El este cel care vine cu idei noi si care Isi asuma atat
riscurile, cat si sansele unui succes.

3. Devotamentul fata de subalterni - liderul crede in
salariatii sai (din subordinea sa), le asculta problemele
si Ti ajuta sa se dezvolte si sa se afirme; aceasta
necesita ca liderul sa aiba incredere in sine si modes-
tie.

4. Inteligenta - liderul trebuie sa aiba capacitatea de a
gandi la un nivel inalt de competenta; complexitatea
sarcinilor sale 1i cere sa faca analize profunde si
rapide, sa se adapteze rapid si profitabil la orice si-
tuatie care apare.

5. Receptivitatea si perceptia fenomenelor din jurul
sau - liderul trebuie sa fie constient de tot ceea ce se
intampla in jurul sau, sa poata evalua semnificatia
tuturor acestor schimbari.
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6. Previziunea si intuitia - liderul trebuie sa aiba o
imagine asupra viitorului, asupra posibilitatilor care-
pot afecta.

7. Deschiderea intelectuala si flexibilitatea - liderul
trebuie sa fie receptiv la ideile si faptele noi, sa fie
flexibil, fara a fi labil.

8. Puterea de convingere - liderul trebuie sa fie clar in
argumente, sa comunice cu oamenii si sa incerce sa-i
convinga.
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e tip de manager
sunteti?

Va rugam sa raspundeti sincer la intrebarile urmatoare:
1. Participati la recrutarea unui colaborator direct. Ce va
intereseaza in primul rand la candidati?
a. experienta profesionala intr-o societate cu ace- -
lasi obiect de activitate ca si al societatii dv.;
b. mai degraba cunostintele profesionale decat mo-
tivatia muncii;
c. motivatiile personale referitoare la alegerea ace-
lui post si a societatii dv.;
d. aspectul fizic si prezentarea generala.

2. Experienta v-a demonstrat ca pentru a organiza
reuniuni de lucru reusite este necesar:
a. sa pregatiti singur ordinea de zi si planul de
derulare a reuniunii;
b. sa stiti sa fiti comunicativ si participativ;
c. sa lasati fiecare participant sa isi pregateasca
singur interventia,
d. sa fie programate in fiecare dupa-amiaza de
vineri.

3. Pentru a elabora bugetul anual, obisnuiti sa:

a. enuntati obiectivele generale si sa cereti fiecarui
colaborator sa elaboreze un plan in conformitate
cu acestea;

b. propuneti obiectivele generale, fiind gata sa dis-
cutati pe marginea lor, in functie de obiectiile
colaboratorilor dv.;
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c. lasati colaboratorii sa isi prezinte propriile previ-
ziuni, pe care le veti sintetiza ulterior;

d. actualizati bugetul anului precedent, in corelare
cu indicii financiari anuali (inflatie, evolutia cursului
de schimb valutar, dobanzi etc.).

4. Specialistii din echipa pe care o conduceti au elaborat
planul unei noi afaceri. Pus in pactica, acesta se
dovedeste a fi un lamentabil fiasco. Decideti in con-
secinta sa:

a. preluatli personal conducerea operatiunilor de
relansare;

b reuniti in sedinta extraordinara intreaga echipa
insarcinata cu impiementarea proiectului, pentru
a determina impreuna cauzele esecului;

c. acordati 15 zile colaboratorilor dv. pentru a fi in
masura sa va prezinte un plan complet de redre-
sare;

d. concediati seful de proiect care a elaborat planul.

5. Secretara dv tocmai a nascut . . .

a. va intereseaza data exacta cand va reveni la
post;

b. ii dati un telefon de felicitare si incurajare;

c. fi duceti personal un buchet de flori ia maternitate;

d. aprindeti o luméanare si va rugati ca sa fie pentru
ultima oara.

6. Descoperiti cu uimire ca fondul banesc pentru con-
vorbiri telefonice al firmei a fost depasit cu 30%. De-
cideti sa:

a. puneti sub urmarire fiecare post telefonic;

b. dati o nota interna, prin care sa reamintiti tuturor
angajatilor obiectivele firmei si sa cereti fiecaruia
un efort sustinut pentru respectarea lor;

c. expuneti problema in sedinta de evaluare sicereti
fiecarui participant o solutie viabila;

d. reclamati nota exagerata de plata la ROMTELE-
COM.
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7. Referitor la ideea de asigurare a trainingului pro-
fesional necesar colaboratorilor dv., ganditi:

a. "sunt absolut de acord cu aceasta idee, in
masura In care strategiile de training sunt direct
legate de activitatea fiecaruia”;

b. "sunt de acord, de fapt am si efectuat primele
demersuri in vederea organizarii primului stagiu”;

c. "sunt de acord, in masura in care subordonatii
mei se simt vizati de subiectul cursurilor";

d. "este o problema importanta, dar, din nefericire,
nu mai am timp sa ma ocup de asa ceva”.

8. Pentru a urmari munca fiecarui colaborator:

a. acestia va inmaneaza saptamanal un raport de
activitate, care compara realizarile cu previziunile;

b. punctati subiectul in cadrul sedintelor operative
obisnuite;

c. fiecare subordonat este absolut liber, cu conditia
sa-si realizeze obiectivele lunare pe care si le-a
autodefinit;

d. controlati in fiecare dimineata condica de prezen-
ta, iar lunar, pontajele.

9. Trasaturi suplimentare:

a. gandire strategica, conceptuala;
b. capacitatea de a dialoga;
c. capacitatea de a influenta.

Stabiliti acum care raspunsuri sunt majoritare (a, b, ¢
sau d) si in care grupa va incadrati.

Majoritate de raspunsuri A:

Stilul dv. de management este de a urmari atingerea
rezultatelor materiale Tnainte de orice. Autoritatea dv. este
o realitate cotidiana. Participarea colaboratorilor la luarea
decizilor este pentru dv. o pura teorie. Finalitatea activitatii
firmei dv. este obtinerea profitului. fara a lua in considerare
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elementele necesare capacitarii in grad ridicat a persona- |
lutui.

Majoritate de raspunsuri B:

Daca niciodata pana acum nu ati ocupat o functie
publica, atunci luati notd de faptul ca ati ratat o cariera
stralucita. Va straduiti permanent sa neteziti asperitatile si
faceti in asa fel incat obiectivele firmei dv. sa fie atinse, fara
ca aceasta sa afecteze in vreun fel pe cei care concura la
realizarea lor. Experienta va demonstreaza ca prin com-
promisuri inteligente se naste progresul durabil. Conlucrati
la consolidarea popularitatii dv. in randul subordonatilor.
Stiti sa evitati conflictele, chiar si cu minoritati ale grupului
pe care-l conduceti.

Majoritate de raspunsuri C:

Stilul dv. de management este cel aplicat in marile
firme. Sunteti absolut convins ca pentru a optimiza perfor-
mantele firmei dv. trebuie sa existe o stransa corelare intre
obiectivele acesteia si cele ale indivizilor care o compun.
Metodele moderne de asigurare a calitatii, diversificarea si
realizarea sarcinilor, participarea la rezultatele financiare,
acestea sunt reale in firma pe care o conduceti.

Majoritate de raspunsuri D:

Credem ca v-ati hotarat sa nu luati in serios acest test
si v-ati defulat. Daca totusi ati raspuns serios, va sfatuim sa
renuntati la ideea de a candida la functia de manager.

(dupa Pluri Consultants)
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nteligenta
manageriala

principii + sarcini + conditii

Doua principii manageriale
- Managerul trebuie sa coordoneze cu autoritate
- Managerul are o raspundere si 0 responsabilitate

Trei sarcini principale
- Tntelegerea obiectivelor si scopurile urmarite
- Verficarea, testarea si modificarea lor de la caz la
caz
- Cunoasterea comportamentului propriilor angajati
si al clientilor

Patru conditii de care trebuie sa tina cont
un manager
- Resursele materiale, umane si financiare
- Conjunctura in care-si desfasoara activitatea
- Inovatia si descoperirea
- Eficienta activitatii
Inteligenta omului de afaceri reprezinta capitalul
unui intreprinzator. Dolarii reprezinta numai
masura succesului sau.
(Stan Mason, céastigatorul premiului
"Micul intreprinzator”, SUA, 1992)




ortret-robot
al managerului
international

I. Calitati personale: gestionarea factorilor stresati, efi-
cacitate, deschidere spirituala, vointa si perseverenta;

ll. Competente profesionale: cunostinte de specialitate
in domeniul de activitate respectiv, experienta gesti-
unii unor unitati complexe, competente lingvistice;

Ill. Aptitudini manageriale: calitati organizationale,
perseverenta, spirit de analiza si sinteza, rapiditate a
deciziilor, responsabilitate, sensul raporturilor umane,
comunicare eficienta

IV. Competente interculturaie: simtul valorilor, respec-
tarea traditiilor si a obiceiurilor, posedarea imaginii
societatii si culturii respective.

Sursa: Fiat, Darham si Oates, 1992
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alitatile
managerului
international

(in dreapta, procentul rezultat din alegerile
subiectilor, dintre cinci caracteristici importante)

1. Spirit strategic 7
2. Adaptare la situatii noi 67
3. Receptivitate la culturi straine 60
4. Aptitudini de colaborare in echipa 56
5. Competente lingvistive 46
6. Competente in marketing 46
7. Calitati relationale 40
8. Cunoasterea ehnicilor negocierilor 38
9. incredere in sine 27
10. Dezvoltarea afacerii 19
11. Deschidere la dialog 19
12. Competente in finante internationale 13

Sursa: Ancheta Ashridge, 1989-'90
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Capitolul 2

MARKETINGUL
AFACERILOR



o afacere

- Un zdmbet... un suras ii poate dezarma pe oameni,
crednd acea legatura umana atat de importanta in
marketing. luteala - deoarece multi o apreciaza in
cea mai mare masura, livrati-va serviciile cat mai
rapid.

(Jay Conrad Levinson, autorul bestseller-ului
"Guerilla Marketing")

- ... afaceristul roman trebuie sa invete cum se fac
afacerile in strainatate pentru a putea profita pe
deplin de ocaziile ce se ivesc si a evita riscurile pe

- care le-ar putea imtampina.
(Mark A.Mayer, reprezentant legislativ
al International Practice Group)

- mecanismul preturilor sa fie functional, pentru a

putea duce afacerea inainte, si mobil, daca este

,‘; hecesar, lunar, saptamanal sau chiar zilnic.

‘ (Mark Stevens - "36 greseli frecvente in afaceri
si cum pot fi evitate")
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iclul de viata
al produsului/
- serviciului

!

Reorganizarea
- cost crescut, distributie limitata, vanzari scazute

v

Cresterea
- vanzare si profit sporite
- aparitia concurentei

\ 4

Maturizarea
- stabilizarea cresterii
- eliminarea producatorilor concurenti
- aparitia a noi modele ale produsului/
serviciului respectiv

A 4

Declinul
- un alt produs/serviciu, cu performante
sporite apare si ciclul se reia
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T

A. Definitie: Planul de afaceri stabileste in mod pre-
cis care este obiectivul si cum trebuie atins. El reprezinta
elementul de baza, documentul de lucru, (...) prezinta ex-
perienta dv. manageriala, logica in afaceri, integritatea fis-
cala si cunostintele dv. despre produs (Cariton Helming,
fondator al "Helming & Co., CPA’'s and Small Business").

B. Continut:

[. Date generale despre firma: adresa, nr. telefon, fax,
nr. cont, actionari, conducere, realizari importante;
lI. Prezentarea pe scurt a afacerii: in ce consta -
obiective, avantaje, cum poate fi realizata, cu ce
eforturi materiale, financiare, umane; capitalul de

pornire necesar; castigul potential;

lil. Disponibilitati de realizare: planul de aprovizionare,
de productie, personalul necesar; prezentarea
tehnica a produsului (serviciului) respectiv;

V. Modul de vanzare: politica de preturi, tactici de
vanzare, strategia de marketing si publicitate; relatiile
cu clientii si concurenta;

V. Modul de conducere: managementul afacerii; in-
formatiile financiare, capitalizare, dividende; activi-
tatea de cercetare-dezvoltare.

C. Realizare obligatorie in doua-trei variante
de probabilitate, potentiale
in anexe se pot prezenta: tehnologia de fabricatie
(grafic), liste de preturi pentru materii prime, materiale,
energie, resurse umane, lista echipamentelor necesare,
costul. de fabricatie pe produs etc.
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istemul
de informatica
marketing

Astazi, calculatoarele electronice, de la cele mai mo-
deste pana la cele mai performante, au invadat piata, iar
dotarile societatilor comerciale cu asemenea echipamente
cunosc dinamici nemaiintalnite. S-au dezvoltat in paralel, in
modul cel mai firesc posibil, pe 1anga sistemele de hard din
ce in ce mai complexe si sofisticate, aplicatii soft, ceea ce
a inlesnit patrunderea informaticii pana in cele mai ne-
banuite straturi ale societatii. Si totusi inca nu sunt valorifi-
cate toate aceste posibilitati oferite de informatica tocmai
acolo unde se astepta cat mai mult de la ele. Este cazul, si
ne vom referi in continuare la acest domeniu, informaticii
de gestiune.

De cele mai multe ori, achizitionarea si punerea in
aplicatie a unui sistem - indiferent de marime si complexitate
- este declansata de necesitatea introducerii ordinii si rigorii,
de care este capabilda masina electronica, in hatisul de
evidente si operatiuni necesare conducerii unei activitati
economice. Eliminarea rutinei, a erorilor de tot felul, a
redundantelor circuitelor documentelor primare si secun-
dare din sistem, simplificarea si rationalizarea lor sunt atri-
bute de necontestat ale unei aplicatii informatice de
gestiune. Siaceasta, la costurireduse, avand in vedere atat
investitia in echipamente, cat si in programele necesare.

Sitotusinu acesta este principalu! aport al unui sistem
informatic desemnat pentru a sluji activitatea comerciala a
unei societati, fie ea de productie, de servicii sau, pur si
simplu, de comert. Cand afirmam acest lucru, avem in
vedere complexitatea interrelatiilor intre o suma de factori
ce actioneaza conjugat asupra activitatii oricarui agent eco-
nomic: relatiile de piata. Piata, cu multitudinea de
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probleme pe care le ridica, de la pregatirea intrarii pe piata
cu un produs sau un serviciu, trecand prin castigarea locului
si terminand cu mentinerea in mecanismul odata declansat
de participarea la relatiile economice, este un domeniu
fascinant pentru cercetatori, dar si un taradm al incertitudinii
si luptei continue pentru agentii economici. Cercetarea
pietei, cunoasterea elementelor care o compun, studierea
relatiilor care se stabilesc intre aceste elemente, actiunea
concreta asupra lor in vederea obtinerii de rezultate fa-
vorabile pentru activitatea propusa sunt obiective primor-
diale ale oricarui intreprinzator.

Informatica vine in sprijinul acestor deziderate, aso-
ciindu-se cu tehnicile de marketing, intr-un sistem coerent
de proceduri de studiere a pietei, cunoscut ca fiind sistemul
de informatica marketing (MIS - Marketing Information Sys-
tem). La ora actuala contributia informaticii in marketing
este din ce in ce mai importanta.

Informatiile de piata obtinute prin prelucrarea infor-
matica a datelor pot oferi raspunsuri la intrebari cum ar fi:

¢ De unde se obtine cel mai mare profit, de la
ce marfuri, prin ce forme de vanzare, de la
care client (segment de clienti)?

e Asupra caror puncte de vanzare si asupra
caror articole de marféa urmeaza a se in-
drepta eforturile de promovare a noilor forme
de vanzare, a noilor produse?

e Care sunt factorii care influenteaza ponderea
vanzarilor proprii in intregul sector de vanzari?

Considerand rezolvata problema hardului, alte doua
conditii trebuie indeplinite pentru functionarea unui sistem
de informatica adaptat corespunzator cerintelor marketin-
gului, si anume:

- existenta datelor referitoare la activitatea so-
cietatii (fisierele istorice si cele curente, active)
si a datelor care sa ofere informatii de con-
junctura economica,;

- existenta unor tehnici de analiza a informatiilor utile.
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Datele purtatoare de informatii provin din doua surse
importante:

evidentele interne ale societatii, formate - in prin-
cipal - din evidenta vanzarilor zilnice; contabilitatea
analitica; fisierul de furnizori; fisierul de clienti;
panelul de constmatori;

evidentele externe - rezultatele anchetelor si re-
censamintelor tematice sau generale; contabili-
tatea analitica a altor societati; bugetele de familie
s.a.

Tehnicile de analiza sunt, la ora actuala, in plina
perfectionare, tratate avand ca autori marcante perso-
nalitati ale stiintei economice consacrandu-le spatii largi.

Prealabil trecerii la organizarea sistemului este nece-
sar sa se stabileasca:

necesitatile de decizie ale societatii;

necesitatile de evidente si informatiide conjunctura
pentru obtinerea deciziilor propuse;

evidentele si sursele de informatii disponibile,
forma lor de stocare si accesare;

evidentele si informatiile strict necesare deci-
zionarii propuse, pe care societatea nu le are la ora
prezenta, la cat se evalueaza costul obtinerii aces-
tor evidente;

posibilitatile de prelucrare, stocare si valorificare a
datelor si informatiilor, cu alte cuvinte, asigurarea
hard-soft.

Ca sistem unitar si integrat de prelucrare a datelor,
MIS cuprinde trei mari subansamble:

banca (baza) de date;
biblioteca de programe (de baza sau speciale);
prezentarea rezultatelor, in vederea luarii deciziilor.

Banca (baza) de date cuprinde atat date culese din
interiorul societatii: vanzarile pe clienti si grupe de clienti;
eforturile si masurile (estimate valoric) luate pentru satisfacerea
tuturor comenzilor; utilizarea finala a produselor vandute, céat
si date culese din afara. Baza informationala a sistemului
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trebuie reintregita zilnic cu date referitoare la activitatea societatii
si, ocazional sau periodic, cu informatii oferite de activitatea
sistematica de cercetare a conjuncturii pietei si vanzarilor (panel
de consumatori, anchete periodice de produs si de piata etc.).

Un element deosebit de important al organizarii siste-
mului consta in reintroducerea deciziilor odata luate,
puse in practica, valorificate cu rezultatele confirmate sau
nu, ca informatii pentru baza de date a sistemului. In acest
fel, prin programele de prelucrare si analiza, la aceleasi
probleme se vor prezenta decizii "rutinate”, chiar automati-
zate, odata ce, intr-o situatie echivalenta anterioara, piata a
confirmat si validat o decizie provenita din sistem.

Programele de analiza sunt programe capabile sa
execute estimarea parametrilor si stabilirea influentelor
cauzate de un numar multiplu de variabile; compararea
statisticilor de vanzari; deducerea mijloacelor active de
actiune: planuri promotionale (de piata, de produs), lan-
sarea noilor produse, politica comerciala generala.

Prezentarea datelor. In general, curba raspunsurilor
sau coeficientilor obtinuti in cursul analizei duce la previ-
ziuni de vanzari si profit, decizia finala urmand a fi luata
intr-un sens sau altul.

Odata experimentat, MIS va putea fi interogat,
punandu-l sa analizeze o serie de planuri dinamice de piata.
Sistemul va fi capabil ca, prin evaluari si comparari de variante,
sa indice modalitatea de actiune de urmat. Planurile de piata
supuse analizei sunt, la randul lor, rezultatul unor prelucrari
electronice anterioare. Decizia finala, daca nu este rutina,
apartine compartimentului de marketing.

Trasarea schemei directoare a MIS are, de la agent
economic la agent economic, de la o societate la alta,
particularitatiinduse de variabilitatea elementelor care com-
pun piata fiecarui participant la competitia economica.

Schema directoare a MIS se construieste pornind de
la datele si informatiile existente la dispozitia societatilor
comerciale, care se supun diferitelor genuri de analiza,
dupa necesitate si obiective.

In desenul alaturat sunt prefigurate componentele
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unui MIS. Pentru usurinta analizei, am notat pe verticala, de
sus in jos, cu 1-2-3, axele de actiune a sistemului:
= axa consumatori-clientela finala;

2 = axa vanzari;

3 = axa previziunilor.

Axa 1, consumatori-clienteld finala, dobandeste
informatii din panelul de consumatori si anchete periodice,
asigurand date despre: componenta clientelei finale,
cunoasterea marcii, cunoasterea produsului si consideratii
generale despre segmentul propus de consumatori. Pa-
nelul si anchetele periodice ofera date cu privire la lansarile
si promovarile de noi produse. Analiza acestor informatii va
conduce n cunostintad de cauza la actiuni publicitare si de
promovare a vanzarilor, determinandu-se cu mai multa
exactitate costurile, parghiile publicitare, subiectele ei. In-
formatiile referitoare la cunoasterea marcii si produselor in
randul clientilor (daca sistemul scoate in evidenta ca pro-
dusul X este bine primit si curba utilizarii lui este ascen-
denta) vor folosi la analiza si previziunile bugetului de piata
- prima conexiune pe verticala, cu axa 3.

Axa 2, vanzari, se bazeaza pe informatiile interne,
mai precis pe statistica vanzarilor de marfuri. Analiza fisieru-
lui de clienti releva aspecte legate de rentabilitatea van-
zarilor pe tip de clienti, corelat cu modul de vanzare, oferind
fundamentari pentru deciziile asupra numarului optim de
vanzari pe produs/client, recrutarii de noi clienti, ratio-
nalizarii zonelor de recrutare, noilor metode de vanzare.

Insesi datele brute referitoare la vanzari vor sta la
baza noului plan de vanzari (axa 3 - a doua conexiune pe
verticala), iar rezultatele analizei vor avea acelasi scop final
(a treia conexiune).

Axa 3, previziuni, da caracterul intregului sistem,
acela de controlor al trecutului care studiaza cu ajutorul
acestuia prezentul, avand ca scop final previziunea pe
termen scurt sau mediu. Planul de vanzari, odata stabilit,
poate fi inceputa activitatea in sensul dezvoltarii relatiilor de
vanzari (a patra conexiune pe verticala).
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A patra si ultima etapa este punerea in functiune a
MIS. Functionarea sa optima depinde de organizarea unei
analize permanente la intervale regulate de timp. Raspun-
surile oferite de sistem pe baza unei axe de dezvoltare date
pot varia considerabil, in functie de natura deciziilor luate si

a organizarii fiecarei societati.
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lanul
de marketing

Contribuie la:

- maximizarea profitului;

- crearea unei imagini de ansamblu asupra ac-
tivitatii firmei;

- atragerea mai multor clienti;

- descoperirea a noioportunitati pentru dezvoltarea
afacerii;

- cheltuirea banilor si a timpului mai eficient;

- mai buna informare generala.

Decizii care se iau pentru fundamentarea sa:
1. Decizia privind produsul (serviciul) urmareste sa
dea raspuns la intrebarile:

- Este oportuna completarea cu noi caracteristici a
produsului (serviciului) pentru a fi apreciat cat mai
mult de consumator?

- Este momentul sa fie eliminat un produs (serviciu)
care nu (mai) este rentabil?

- Se bucura firma dv. de superioritate tehnologica
in raport cu concurenta?

2. Decizia privind pretul:
- Care este pretul oportun al produsului (serviciului)?
3. Decizia de promovare:

- Cum va proiectati o imagine favorabila pe piata?

- Care sunt activitatile publicitare pe care le-ati
gandit?

- Prin cine veti face promovarea: un serviciu propriu
al firmei dv. sau o firma specializata?

4. Decizia privind distributia:
- Veti vinde direct produsul (serviciul) dv. sau re-
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curgeti la agentii de intermediere?

- Care este dimensiunea echipei de vanzare?

- Cate puncte de desfacere aveti si unde sunt
amplasate?

5. Decizia privind mediul:

- Care sunt relatiile cu clientii? Dar cu concurentii?
(numar, partea lor de piata, strategia lor de preturi,
forta lor, marketingul pe care il practica, stadiul
tehnologic)

- Care sunt relatiile cu furnizorii? Dar cu creditorii
dv.?

¢ Pentru a detine anataje comparative trebuie struc-
turate continuu nevoile fundamentale ale clientului:
- ameliorarea constanta a calitatii;
- un pret de cost tot mai scazut;
- o flexibilitate tot mai mare,;
- un raspuns tot mai rapid.
Siacestea trebuie aplicate in toate stadiile procesului,
pana la consumatorul final.
Richard J. SCHONBERGER

o STRATEGIA DE MARKETING pe care o contine
planul de marketing trebuie sa fie (extrem de) agresiva.
Succesul afacerii dv. este conferit de calitatea deosebita si
pretul accesibil al produselor, de serviciul extrem de prompt
si de amabil, de necesitatile pe care le satisface clientilor
produsul (serviciul) firmei dv.
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etodologie
pentru crearea
unei firme

Reusita crearii unei firme rezulta din convergenta a
patru factori:

- existenta unui antreprenor,

- acuratetea unei idei realiste si coerente, pentru
care acesta antreneaza;

- un ansamblu de mijloace adaptate ideii si perso-
nalitatii sale, precum si pietei;

- 0 competenta manageriala suficienta in raport cu
proiectul si mijloacele pe care le detine.

I. IDEEA UNEI FIRME
1. Fiti realist cu ideea dv.:

- strangeti documentatie in legatura cu aceasta;

- analizati diferitele date;

- definiti produsul sau serviciul pe care doriti sa-l
realizati: caracteristici tehnice, performante, pret
etc,;

- stabiliti piata pe care doriti sa- lansati;

- hotarati marimea vanzarilor si a cifrei de afaceri;

- clarificati-va marile linii ale proiectului dv.;

2. Faceti bilant profesional; care sunt:

- obiectivele dv.;

- motivatiile;

- competentele;

- resursele;

- cautati persoanele cu care puteti realiza proiectul
dv.; .

3. Organizati-va, pregatiti realizarea proiectului.
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il. STUDIUL PROIECTULUI
4. Realizati studii prealabile, de amanunt, asupra

concurentei, clientelei si mediului in care va veti

desfasura.

Pentru a obtine cifra de afaceri stabilita, este necesar
sa:

- identificati clientela prin informare, prospectare
sau negociere directa;

- localizati clientela, prin alegerea locului implantarii
firmei dv.;

- ganditi-va distributia produsului (serviciului) oferit
(forta vanzarilor, publicitate).

5. Fixati-va o strategie:

- Ce vindeti? - In ce scop?

- Cui? - In ce maniera?

6. Definiti-va mijloacele pentru realizarea cifrei de
afaceri stabilite si obtinerea unui beneficiu
indispensabil functionarii firmei:

- mijloace tehnice: cladiri, utilaje, energie, materii
prime si materiale;

- mijloace umane: angajatii pentru toate ope-
ratiunile necesare;

- mijloace comerciale: distributie, vanzare, publici-
tate;

- mijloace administrative: organizare interna;

- mijloace financiare: sume proprii si imprumuturi.

7. Evaluati-va rentabilitatea: dosarul intocmit
trebuie sa cuprinda:

- rezultatele care vor fi obtinute in urmatorii 3 ani;
- planul de finantare pe acesti 3 ani;

- bitantul previzionat pe cei 3 ani.

8.Stabiliti natura juridica a firmei in functie
de criteriile urmatoare:

- natura activitatii;

- mijloacele financiare;

- modul de transmitere a patnmomulw
- functionarea firmei;
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- vointa asociatilor;
- regimul fiscal.
9. Luati-va primele angajamente:
- stabiliti contracte initiale cu tertii (asociati, creditori,
clienti, furnizori, personal angajat);
- obfineti confirmarile scrise ale angajamentelor
perfectate.

lll. CREAREA FIRMEI
10. Definitivarea tuturor formalitatilor:

- intocmirea tuturor actelor necesare pentru de-
clararea firmei la: organele financiare, registrul
comertului (Tnmatriculare), tribunal (obtinerea ac-
tului de infiintare oficiala).

11. Actiunea propriu-zisa:

- incheiati contracte definitive cu partenerii dv. de
afaceri (iTmprumuturi bancare, recrutari de sala-
riati, comenzi ferme catre furnizori si clienti);

- declansarea operatiunilor de realizare a produsu-
lui sau serviciului stabilit (trebuie sa existe un plan
pentru toate operatiunile necesare);

- organizarea structurii interne a firmei.

IV. DEMARAREA ACTIVITATII
12. Realizarea strategiilor stabilite:
- respectati principiile de fabricatie si gestiune;
- adoptati metode si tehnici manageriale specifice
activitatii;
- pregatiti fiecare actiune viitoare a firmei dv.

(dupa Agence Nationale pour la Création et le
Développement des Nouvelles Entreprises, Franfa)

145



un manager trebuie
sa si le puna in raport
cu concurenta

- Care este actualul concurent al firmei?

- Cu ce produs opereaza concurentii pe piata?

- Care este strategia de marketing a concurentilor?
- In ce domeniu concurentii detin un atu?

- In ce domeniu firma este inaintea concurentilor?

- Este posibila o substituire intre produsele firmei si
cele ale concurentei? Cum?

- Care sunt mijloacele (tehnice, materiale si de compe-
tenta) prin care firma are posibilitatea de a se im-
potrivi in lansarea de noi produse, modificarea
produselor existente, concurentei variatiilor
preturilor, actiunilor de vanzare si de publicitate
agresive?

- Ce pozitie ocupa fiecare concurent pe piata?

- Exista, in bransa, o firma care da tonul? O cu-
noasteti?

- Este o firma agresiva?
- Exista un anumit prag pentru a incita reactiile?

- Exista experiente concrete in trecut?

146



ey R

&

- Ce firme reactioneaza cu frecventa si vivacitate
deosebita pe piata?

- Ce legaturi amicale intretine firma dumneavoastra
cu concurentii?

- Observati in permanenta concurenta si luati masuri
pentru a o cunoaste?

- Ce informatii despre concurenta va furnizeaza ser-
viciile dumneavoastra documentare?

- Cum sunt exploatate aceste informatii?



idei utile
in marketing

1. invatati totul despre produsul (serviciul) pe care-l
oferiti pe piatd sau tranzactia pe care vreti sa o
efectuati.

2. Fiti atenti la traditiile zonei unde vreti sa vindeti un
produs sau sa oferiti un serviciu.

3. Asociati-va sau colaborati cu parteneri locali.

4. Conformati-va cerintelor pietei locale, modifican-
du-va produsul (serviciul) oferit in functie de gus-
tul consumatorilor.

5. Alegeti-va o marca de fabrica a carei semnificatie
sa fie clara si care sa va fie favorabila.

6. Dintre asertiunile urmatoare: "Acesta este produ-
sul (serviciul). Cum il putem vinde?" si "Ce ii
trebuie clientului nostru, incercam noi sa-i
oferim?", alegeti-o pe a doua.

7. Produceti si oferiti bunuri si servicii de inalta

calitate, la preturi mai scazute decat cele consa-
crate.
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B odelul global al
@ comportamentului
| cumparatorului

I. Ansamblul solutiilor cunoscute:

1. Surse de informatii - criterii de evaluare (interac-
tiunea lor);

2. Constrangeri ale mediului: fizic, tehnic, economic
si social;

3. Responsabilitatea individuala.

Il. Ansamblul preferintelor:
1. Colective: alegere colectiva;
2. Individuale: alegere individuala;
3. Difuzia preferintelor determinate de ansamblul
solutiilor posibile.
(dupéd J.M. Choffra si G.L.Lilien,
Journal of Marketing, vol.42, 1978, p.22)
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omportamentul
cumparatorului

A. Modelul Howard - Sheth:

I. Stimuli (intrari):
1. simbolici: calitate, pret, service asigurat, disponi-
bilitate a marfii;
2. sociali: familie, grup de referinta, clasa sociala;
3. personalitatea cumparatorului: motivatie, criterii de
alegere, satisfactie.

Il. Informatia disponibila:

1. cautarea si receptarea informatiei;
2. conceptele elaborate (ipoteza - invatare - percep-
tie);
3. organizare si criterii de alegere.
lil. Raspunsuri (iesiri):
1. intentii;
2. atitudini;
3. comportament de cumparare.

B. Modelul Sheth:

I. Surse pentru obtinerea informatiilor:
1. documentatie proprie;
2. documentare prin intermediari: expozitii, confe-
rinte, publicitate.

Il. Factori de influenta:
1. generali:
a) de piata (persuasiune, marketing, negocierey;
b) de proces (vanzare - cumparare);
c) individuali (status-rol, stil de viata, traditii, edu-
catie).
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2. specifici: _
a) ai firmei producatoare (renumele, eticheta de
fabricatie, marca);
b) ai produsului respectiv (satisface o trebuinta,
riscul de achizitionare);
c) de situatie (alegerea produsului, a furnizoru-
[ui).
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in societatea
informationala

1. Economia clasica se transforma intr-o economie
informationala.

2. Trebuie gandit dupa principiile eticii ecologice.

3. Creste importanta modelelor de constiinta si a
spiritualitatii.

4. Societatea va deveni tot mai inegala.

5. Generatia tanara are un nou mod specific de
gandire.

6. Au loc transformari fundamentale in problematica
globala a afacerilor fiecarei firme.

(dupa Gerd Gerken - Die Trends fiir das Jahr 2000.

Die Zukunft des Business in der Informations -

Gesellschaft - "Trendurile anului 2000. Viitorul

afacerilor in societatea informationala”, 1989)

152




erori frecvente
care trebuie
‘evitate

de oamenii

de afaceri

1. Subestimarea concurentei;

2. Aprecierea gresita a cererii;

3. Insuficienta cunoastere a circuitelor de distributie;
4. Investitii premature;

5. Supraestimarea rentabilitatii previAzionate;

6. O insuficienta evaluare a termenelor;

7. Neglijarea cunoasterii sectorului;

8. O activitate prea personala;

9. Subestimarea obstacolelor juridice;

. Lo )
10. Disensiuni cu asociatii.
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Capitolul 3

RESURSELE UMANE
ALE
AFACERILOR



. sihologia
omului
de afaceri

Motivatii care pot influenta demararea
unei afaceri

Categoria Componente
de motivatii
Profesionale Perspectiva unei munci atragatoare
Perspectiva de a face descoperiri
Perspectiva obtinerii prestigiului
Psihologice Statutul si respectul social
Renumele ce se poate obtine
Extinderea relatiilor interumane
Statutul de a fi propriul tau stapan
Materiale Posibilitatea de a obtine castiguri
Nivelul de trai sporit
Siguranta locului de activitate
Morale Perspectiva de a realiza ceva
deosebit
Perspectiva de a participa la
progresul social

(prof. dr. Monica Voicu - Initiativa promovarii unei
‘ afaceri mici, in Managementul afacerilor mici si
i& mijlocii - coordonator prof. dr. Costache Rusu,
Editura Logos, Chisindu, 1993, p.18)
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imotivationala
# a lui Herzberg

Fiecare actiune a managerului are o repercu-
tare la nivelul colectivului pe care il conduce.
Aceasta poate fi pozitivda sau negativa, iar con-
secintele sale sunt de multe ori surprinzatoare. Con-
form teoriei motivationale a lui Herzberg, elementele
motivante se impart in doua mari categorii:

1. Factori de insatisfactie:
- politica de personal;
- stilul de management;
- relatiile interpersonale dificile;
- conditiile de munca;
- nivelul remuneratiei.

2. Factori de satisfactie:
- realizarea unei cariere;
- recunoasterea meritelor;
- interesul fatd de munca efectuats;
- simtul de responsabilitate;
- posibilitatile de promovare;
- perspectivele profesionale.
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SoEnTE
iramida
rebuintelor
Maslow

Nevoia de implinire,
utilizarea intregului
potential creator

Nevoia de independenta:
autonomie, afirmare personala

MOTIVATII PARTICULARE
SPECIFICE

a
P

Nevoi sociale: ambient placut si
favorabil, crearea senzatiei de
apartenenta

Nevoia de securitate completa:
la locul de munca, acasa

COMUNE

Nevoi fiziologice primare: hrana,
imbracaminte, locuinta, pentru sine
si pentru familie

MOTIVATII OBISNUITE

158




e

(dupa Herzberg)

FACTORI
DE SATISFACTIE

1. Realizarea profesionala

2. Recunoasterea meritelor
3. Natura muncii
4. Responsabilitatea

5. Promovarea

FACTORI DE
INSATISFACTIE

1. Salariul

2. Relatiile de colegialitate
3. Conditiile dp activitate
4. Alitudinea sefilor

5. Administrarea firmei

50

lagrama nivelurilor
de actiune a factorilor
de influenta
a motivatiilor

MOTIVATIA | MOTIVATIA
SOCIETATII |PERSONALA
[ ]
[ -
L —

40

30

20

10

20

30

401 50

159




aractere

si temperamente
ale oamenilor
de afaceri

- modele si tipologii -

A. Schema mitologica:

Tipul jupiterian este corpolent, cu aspect impozant,
cap mare, frunte frumoasa, buze si barbie energice. Vocea
este puternica, sonora, grava. Aspectul de forta si domi-
nantd neagresiva, veselia expansiva si bunavointa sunt
dublate de hotarare si optimism, voluptate si sinceritate.

Jupiterianul este curtenitor si devotat, ii place sa
prezideze sedinte si sa rosteasca discursuri, iubeste
gradinile si viile, tihna si buna randuiala.

Tipullunar, caracterizat de statura mai mica, cu tesut
muscular slab si adipos mai dezvoltat, are fata rotunda, ochii
visatori, nasul scurt si buzele mai groase.

Lunarul este impresionabil si visator, sugestiv si
schimbator, calm si neexpansiv, are multa imaginatie si o
constitutie psihica slaba, i plac apa, noaptea si ...Luna.

Tipul martian poseda o talie energica, bine zidita, cu
umeri largi, tesut muscular dezvoltat, fata patrata, energica
si severa, mers apasat. Curajul, firea dinamica si combativa
fac din martian un nesentimental, un incapatanat, uneori
chiarrau. Rezistenta si nesupunerea sunt insotite de iubirea
pentru peisajul stancos si furtuna, pentru expeditii si meciuri
(fotbal, box etc.).

Tipul mercurian este slab, zvelt, iute, indemanatic,
cu mers si vorbire rapide, privire agera, exprimare clara si
convingatoare; poseda o nerabdare dominata de o inteli-
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genta analitica, practica; pare mult mai tanar decét este in
realitate.

Mercurianului Ti plac diminietile, dealurile Tnverzite si
calatoriile.

Tipul saturnian este mai mult slab si nalt, osos, are
tenul inchis, mersul usor aplecat, lent, cu trasaturi apasate,
privire severa, melancolica, nas mult mai mare, osos, cu
pometii obrajilor vizibili si cu umeri stramti.

Saturnianul exceleaza in gesturi cumpatate, fiind o
fire tacuta, meditativa, retrasa, perseverenta, laborioasa,
austera, ascetica, solitara, metodica, neresemnata, cu as-
pect de imbatranire - uneori inainte de vreme - cugetator,
plin de rabdare. Prefera mestesugurile migaloase, inse-
rarea, pesterile, padurile.

Tipul solarian are corpul armonios, fata ovala, tenul
usor galbui, mersul si fizionomia mobile, calme, privirea
sigura, nasul usor acvilin, vocea clara, sobrad, aspectul
general placut, dominator, aristocratic, rezervat, generos,
inteligenta deosebita, sintetica, gust pentru frumos, fire
mandra, nesupusa.

Altruismul, entuziasmul, stralucirea sunt alte carac-
teristici esentiale la un solarian care se simte in special atras
de solemnitati, foc si de ... Soare!

Tipul venusian se evidentiaza prin statura potrivita,
cu trasaturi ovale, pure, armonioase, cu pielea si tenul
fine, cu nasul drept, buzele frumos desenate, mersul usor
ondulat.

Tip comunicativ, dar retinut, fascinant, elegant,
amabil. sensibil, bland, afectuos, rafinat, Venusianul este
foarte sensibil la dragoste, talentat, cu simt artistic, risipitor,
nu prea constant. lubeste artele, marea si cerul instelat.

B. Schema lui Hipocrate:

Tipul coleric Tsi iese repede din fire, fiind inclinat spre
explozii afective. Este nelinistit, impetuos, uneori impulsiv.
Are sentimente puternice si durabile, dar este inegal in
manifestari. Se lasa usor cuprins de stari de alarma sau
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furie. Tsi risipeste neeconomicos energia. Periodic este
cuprins de stari de oboseala si indispozitie, dar isi revine
repede, trecand la supraexcitare.

Tipul flegmatic are un calm aproape imperturbabil.
inlocuieste reactiile emotionale vii, rapide, cu o indiferenta
controlata. Este greu impresionabil, dar inclinat spre senti-
mente si obisnuinte foarte stabile. Se concentreaza
puternic, fara a fi distrat cu usurinta.

Tipul sanguinic este vioi, mobil. Are o mare capaci-
tate de adaptare la orice imprejurari. Buna dispozitie il
insoteste aproape mereu. Stabileste cu usurinta contacte
cu alte persoane. Nu este inclinat spre sentimente puternice
si stabile. Exuberant, activ, cu putina vointa se stapaneste
totusi. Deseori este impulsiv.

Tipul melancolic se caracterizeaza printr-un tonus
slab al conduitei; isi manifesta intens reactiile afective, fiind
inclinat spre interiorizare. Nu poate opune mare rezistenta
starilor de incordare si suprasolicitare, in schimb este ca-
pabil de actiuni de mare finete si care necesita multa
rabdare si grija pentru detalii.

C. Schema lui Pende:

Tipul longilin stenic este alungit, dar nu neaparat
inalt. Subtirimea relativa este asociata cu o buna dezvol-
tare; poseda viteza si agilitate a miscarilor, reactii motrice
si mentale rapide.

Este inconstant in sentimente si conduita, iritabil,
inclinat spre manie si pesimism.

Tipul longilin hipostenic are corpul zvelt, dar nu
neaparat nalt, scheletul fragil, muschii flasci. In general
este lipsit de energie si manifesta o atractie pentru ac-
tivitatile care cer abilitate si rapiditate, fara o mare forta sau
rezistenta.

Tipul brevilin stenic este scurt si indesat, nu insa
scund. Are talia mijlocie sau mica, membre scurte, corp larg,
schelet si muschi bine dezvoltati. Tonusul ridicat al functiilor
vegetative 1i asigura o activitate deosebita. Este euforic si
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expansiv. Reactiile statice in domeniul volitiv si emotional Ti
permit o rezistenta la efort considerabila, fara mare viteza
si agilitate a miscarilor.

Tipul brevilin hipostenic, scurt si scund, are forme
corporale rotunjite, precum si o tendinta spre inertie si de-
presie. Lipsa de vointa 1l inclina spre atitudini melancolice.
Lent, incapabil de eforturi fizice, este precis si rabdator.

D. Tipologia lui Remplein:

1. Sanguinic - Trasaturi pozitive: optimism, socia-
bilitate, curaj, veselie, buna dispozitie, caracter deschis,
impresionabilitate, sensibilitate, adaptabilitate, amabilitate,
rapiditate a reactiilor, capacitate de a se angaja usor in
activitate, bogatia expresiei, capacitatea de a decide
repede, activism, energie;

- Trasaturi negative: atitudini usuratice, lipsa de
probleme, multumire de sine, slabiciunea si instabili-
tatea sentimentelor, platitudinea trairilor, in-
fluentabilitate, usurinta de a se abate de la o
hotarare, nestatornicie, expresivitate exagerata, su-
perficialitate, lipsa de concentrare, lipsa de aprofun-
dare, vorbarie.

2. Melancolic - Trasaturi pozitive: seriozitate, simtul
datoriei si al responsabilitatii, prezenta unor procese afec-
tive intense si durabile, profunzimea sentimentelor, sensi-
bilitate, interiorizare, dependenta, supunere, autenticitate,
sarguinta, perseverenta, constinciozitate,

- Trasaturi negative: neincredere, pesimism, inclinatie
spre a comunica putin cu ceilalti, predispozitie pentru
anxietate, calitatea de a fi retras, nesiguranta,
tristete, sentimentul inferioritatii, adaptabilitate si mo-
bilitate mai reduse, reactivitate mai slaba.

3. Coleric - Trasaturi pozitive: reactivitate accentu-
ata, procese afective intense, bogatia si intensitatea
reactiilor, placerea de a infrunta greutati, vointa accentuata,
inclinatia de a fi pasionat;

- Trasaturi negative: excitabilitate, iritabilitate, agre-
sivitate, nemultumire, furie, indéarjire, inegalitatea
trairilor, inclinatia de a fi partinitor, tendinta de domi-
nare, incapatanare, tendinta de a se opune.
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4, Flegmatic - Trasaturi pozitive: echilibru, tendinta
de a fi multumit, calmitate, prietenie, sange rece, buna
dispozitie, toleranta, rabdare, incredere, perseverenta,
vointa puternica, atasament, cuget accentuat;

- Trasaturi negative: reactivitate redusa, procese afec-
tive mai slabe, adaptabilitate mai scazuta la situatii
variabile, Tnclinatia de a fi calculat, uneori peste
masura, monotonie, tendinta de stereotipie, pedan-
terie si comoditate.
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alitatile
unui
bun manager

(dupa Fr.W.Taylor)

. Sanatatea;

. Judecata;

. Cinstea;

. Energia;

. Fermitatea;

. Cunostintele profesionale;

. Inteligenta;

. Educatia;

1
2
3
4
5
6
7
8
9

. Tactul.

R

i A
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(dupa J.Adair)

1) A planifica = a studia toate informatiile disponibile, a
defini seturi de sarcini si obiective, a stabili un plan
realizabil.

2) A pregati = a pune grupul la curent, a repartiza
sarcinile, a defini standardul grupului.

3) A controla = a mentine standardele grupului, a
asigura progresul catre obiective.

4) A incuraja = a exprima aprobarea pentru contributiile
individuale, a Incuraja si a disciplina, a crea un spirit
de echipa, a rezolva dezacordurile, a disipa tensiunile
cu umor.

5) A informa = a clarifica sarcina si planul de munca, a
tine grupul la curent cu informatiile utile, a rezuma
ideile si sugestiile.

6) A evalua = a verifica fezabilitatea ideilor, a testa
consecintele, a evalua performantele grupului, a ajuta
grupul sa se autoevalueze.
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unteti
(puteti fi)
bun conducator?

Mai jos va prezentam 12 opinii legate de arta de a
conduce oameni. Va rugam sa le subliniati pe cele
cu care nu sunteti de acord:

1. Trebuie sa te nasti conducator.

2. Nu este nici o diferenta intre a fi capul unei
familii sau conducatorul unei institutii.

3. Un conducator este bun daca are subalterni buni.

4. Problemele tehnice prezinta totdeauna o
prioritate, apoi cele socio-umane.

5. Colaboratorii trebuie controlati continuu.

6. Nu este bine sa li se permita nici o greseala
subalternilor.

7. Conducatorul se indreapta daca este criticat
de fata cu subalternii sai.

8. Un conducator adevarat rezolva toate problemele
deodata.

9. Sa conduci nu este mare lucru.

10. Seful nu cedeaza niciodata.

11. Cea mai buna cale de a conduce oamenii este
aceea de a le spune ceea ce acestia doresc sa
auda.

12. Oamenii nu lucreaza serios daca nu sunt fortati.

Numarati cate opinii ati subliniat.
Sunteti un caz fericit, un (potential) conducator
bun, daca le-ati subliniat pe toate (sau v-ati oprit
din subliniat pe parcurs, deoarece ati intuit ca sunt
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contrare unei adevarate activitati de conducere).
Cele de mai sus pot proba daca va pricepeti sa
conduceti un grup de oameni. in ce masura va
pricepeti, ramane ca faptele dv. sa o demonstreze
practic.

Nu uitati insa niciodata ca un conducator eficient

trebuie:

a) sa stapaneasca perfect problemele sectorului
sau de activitate;

b) sa realizeze integral, intocmai si la timp toate
sarcinile, atributiile si raspunderile care i-au fost
stabilite;

c) sa constituie mereu un pozitivexemplu personal;

d) sa fie un promotor permanent al noului si
inventivitatii;

e) sa fie un bun gospodar;

f) - sa nu uite niciodatd ca omul este scopul si nu
mijlocul intregii sale activitati.
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Managerii sunt o rasa noua de oameni a caror functie
este aceea de a asigura competenta, disciplina si
interactiunea echilibrata a unor grupuri cu po-
tential de rivalitate.

Abraham Zaleznik - profesor de psihologie sociala si

management la Graduate School of Business
din cadrul Universitatii Harvard

1. Ascultati cu atentie ceea ce au de spus clientii si
colaboratorii.

2. Cititi selectiv literatura de specialitate si informatii
curente din domeniul dv. de actiune.

3. Folositi in mod activ si pozitiv propriile perceptii
si propriul discernamant.

4. Stimulati angajatii, ddndu-le munci si raspunderi
care sa le solicite din plin aptitudinile.

5. 8a stiti cu precizie incotro trebuie sa se indrepte
compania (firma) dumneavoastra.

6. Asigurati-va ca toti oamenii din subordinea dv.
sunt constienti de aceasta destinatie.
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¢ anagerul
| cu spirit creativ

Trebuie sa posede:

. - disponibilitati energetice;

- capacitate de a genera cu rapiditate un mare
numar de idei;

. - posibilitate de a se adapta cu usurinta la

schimbari;

. - capacitate de a depasi tiparele;

- originalitate, sa genereze solutii neobisnuite;

- selectivitate si memorie creatoare;

. - autodisciplina si exemplu personal,

. - constiinta si capacitate retrospectiva.

NN W N=
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manageriale

- Orice copil poate reusi, cu conditia de a fi antrenat!
Masaru ibuka

R S

¥ - Pe masura ce oamenii dobandesc un nivel mai
ridicat de educatie, asteptarile lor se vor orienta
spre obtinerea unor responsabilitati, autoritati si
venituri sporite.

Rinus Likert

- In 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 bogatie este capacitatea de a crea ...
Oamenii nu trebuie lasati nefolositi!

- Se porneste de la o intentie. in acest stadiu sunt
consultati, la toate nivelurile, toti cei care pot sa
vina cu un punct de vedere sau cu o competenta,
de orice natura ar fi ea, in legatura cu obiectul
cercetarii. Dupa o anumita perioada, indelungata
si metodica, de consultatii de acest gen, se pre-
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cizeaza ceva mai bine sarcina fiecaruia si este
repartizata cercetarea informatiilor si a studiilor.
Grupurile se divid si de subdivid pentru a preciza
si mai bine raspunsurile ce trebuie gasite la suma
problemelor ridicate... Apoi se tin iarasi intruniri
pentru a se aprecia ceea ce s-a acumulat si a se

defini ceea ce a mai ramas de cautat.
Ernest Vogel
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alitati
de baza
ale unui manager

1. INFORMATI-l PE CEILALTI: adunati oamenii din
subordine, explicati-le ce se intdmpla, ce incercati sa
faceti si de ce.

2. ASCULTATI: puneti insa intrebari, cautati idei, fiti
deschis sugestiilor de schimbare.

3. INCURAJATI EVOLUTIA: stimulati oamenii sa do-
bandeasca noi cunostinte, oferiti-le o diversitate de
experiente; facilitati pregatirea individuala cu ajutorul
cartilor, aparaturii video, cursurilor serale. Incercati sa-i
determinati pe subalterni sa-si asume noi res-
ponsabilitati.

¢ 4. AVETI INCREDERE iN OAMENII DV.: acordati-le

, libertatea de a avea initiative. Aproape fara exceptie,

munca cea mai eficienta se desfasoara in echipe care

au inteles obiectivele de grup. Trebuie sa invatati sa
va considerati nu un comandant care da ordine, ci un

conducator al unei echipe, care va are ca membru i

pe dv.

173



goritmul

A. COMUNICAREA TEMEI de activitate
B. FIXAREA PROBLEMELOR stabilite
C. ACTIVITATEA PROPRIU-ZISA

A. COMUNICAREA TEME! DE ACTIVITATE:
1. Sensibilizarea participantilor:
a) crearea unei atmosfere favorabile receptiei si
emiterii de idei (situarea in tema);
b) sudarea legaturilor intre participanti si tema de
activitate.
2. Inventarierea problemelor in cadrul temei date:
a) expunerea temei;
b) elaborarea listei (cat mai complete) de puncte
posibil de urmat (plan detaliat si ierarhizat).
3. Inventarierea cunostintelor:
a) adaptarea informatiilor, corectarea cunostintelor;
b) modelarea grupului de catre componentii cu experienta.

B. FIXAREA PROBLEMELOR STABILITE:

1. Intarirea intelegerii:
a) recapitularea a ceea ce s-a inteles;
b) alcatuirea unei liste de probleme care necesita

explicari suplimentare.

2. Etapa memorizarii:
a) controlul cunostintelor acumulate;
b) exercitii de aplicare limitate.

3. Etapa integrarii in sarcina:
a) organizarea muncii;
b) studii de caz.
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Capitolul 4

SUCCESUL
IN AFACERI



odelul
celor 7 "S"

. Sistem;
. Strategie;

. Structura;

. Semnificatie (sens);

. Personal (Staff);
. Pricepere (Skill).

1
2
3
4. Stil;
5
6
7

Richard T.Pascale a utilizat aceasta schema pentru
studiul comparativ al intreprinderilor japoneze si
americane.

Tom Peers si Robert Waterman au impus modelul,
reluandu-l in lucrarea, devenita clasica, "Pretul
excelentei".
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procedee pentru
o inalta performanta
organizationala

1. Obiectivele cadru;
2. Dobandirea increderii;
3. Motivarea;
4. Tolerarea greselii;
5. Evaluarea;
6. Perspectiva.
(dupa Daniel Quinn Mills, The Employment
Imperative, Six Steps to a High Performance

Organization, Massachusetts,
Human Resource Development Press, 1994)
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principii
ale eficientei

. Productivitatea;
. Probitatea;

. Castigul;

. Intelegerea;

. Cooperarea;

. Finalitatea;

1
2
3
4
5
6
7

. Reinnoirea.

(dupa Stephen R.Conly - Eficienta in 7 trepte sau un
abecedar al intelepciunii, Editura All, Bucuresti, 1996)
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 principii pentru
succesul
: in afaceri

. Stabilirea obiectivului si a modului de a-l atinge.
. Comensurarea productivitatii tuturor salariatilor.
. Comunicarea mobila.

1

2

3

4. incurajarea inovatiei.

5. indepartarea barierelor neproductive.
6. Adoptarea noilor tehnici si tehnologii.
7

. Acceptarea faptului ca informatia de specialitate
este hotaratoare.

8. Asumarea unor riscuri.
9. Pastrarea bunei dispozitii.
10. Actiunea rapida.

(dupa William Seidman si Steven Shancke
- The American Advantage, 1992)

Cheia succesului este sa muncesti din greu si sa
daruiesti neprecupetit din viata ta. Cel mai impor-
tant este sa apreciezi pe cei care te inconjoara si
sa intelegi ca ei nu actioneaza impotriva ta, ci
pentru tine.

(Galia Maor, director executiv al Bancii "Leumi”,
a doua banca comerciala din Israel)
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(7n opinia lui Paul Hawken)

o Cele mai multe afaceri de succes au inceput
foarte modest.

¢ Multi patroni noi, care au avut succes, n-au
pornit gandind ca ceea ce au realizat a fost
ceea ce si-au dorit in viata. Ideile lor s-au ivit
dintr-o implicare profunda in anumite
domenii, hobby-uri sau alte preocupari.

e O afacere bund sau o opera literara de
valoare reprezinta expresia fidela si
nedeslusita a personalitatii autorului ei.
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AW N =2

0w 0 ~N O O

. Refa ceva ce a fost pierdut.

. Adauga noi valente lucrurilor obisnuite.
. Imbunatateste antecedentele.

. Incearca sa descoperi in interiorul afacerii tale o

alta afacere posibila.

. Restaureaza o afacere.

. Fii cel mai complet.

. Fii furnizorul cei mai ieftin.
. Fa ca totul sa fie distractiv.

. Cand ai indoieli, intreaba. Cand nu ai indoieli,

intreaba.
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eteta finantarii
Cu succes
a unei afaceri

. Porneste cu modestie.

. Fa rost de bani inainte de a avea nevoie de ei.
. Imprumuta de la prieteni.

. Imprumuta mult sau deloc.

. Dezvolta continuu firma.

AN A WN -

. Nu face nimic pana nu verifici de doua ori.
ugestii despre

cum sa fii
un bun client

. Plange-te.

. Lauda.

. Fa-te inteles.

. Solicita servicii rapide.
. Fii tu insuti expeditiv.

. Fii amabil.

1
2
3
4
5
6
7

. Fii insistent.

(dupa Paul Hawken - Cum s& dezvolti o afacere,
S.C. Stiinta si Tehnica S.A., Bucuresti, 1995)
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secrete
ale succesului
in afaceri

1. Nu subestimati niciodata importanta banilor.

2. Nu subestimati niciodata valoarea banilor.

3. In afaceri nu aveti niciodata prieteni.

4. Nu va fie teama sa spuneti: "Nu stiu."”

5. Nu abuzati de cuvinte.

6. Tineti-va promisiunile, atat cele mari, cat si cele
mici.

7. Orice afacere are viata sa proprie.

8. Fiecare zi este importanta pentru a face ceva.

9. Fiti mereu amabil si atent.

10. Impartiti succesul cu colegii de echipa.

(dupa Mark H.Mc Cormack
- Les secrets du succeés en affaires, 1991)
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& manageriale

lale reusitei in afaceri

Reusita in lumea afacerilor nu se invata la facultate;
ea este obtinuta in mare masura prin autoinvatare!

o Managerul trebuie sa cunoasca aptitudinile, ati-
tudinile si preferintele subalternilor sai si sa-i
stimuleze pe acestia in modul cel mai potrivit.

e Singurul procedeu de a-l stimula adecvat pe un
angajat este de a i se da si raspunderi care sa ii
solicite din plin aptitudinile.

e Fiecare manager trebuie sa stie cu precizie in-
cotro vrea sa se indrepte si sa se asigure ca toti
oamenii care lucreaza sub conducerea lui sunt
constienti de aceasta destinatie.

o Managerul este permanent in lipsa de timp. De
aceea este necesara de la si catre el comuni-
carea concisa a ideilor.

« In mijlocul exploziei de informatii cotidiene, ma-
nagerul trebuie sa primeasca informatii selectiv
(selectate).
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rincipii
pentru reusita
manageriala

- Definiti-vd in scris obiectivele. Daca nu reusiti,
atunci nu veti fi capabil nici sa le atingeti.

- Faceti legatura intre interesele dv.. si obiectivele
firmei dv..

- Singurul criteriu al reusitei - cat mai multi clienti
fericiti.

- Inovati in permanenta. Daca nu, puteti fi deja sigur
de declin.

- Stimulati ideile creatoare.
- Concentrati-va eforturile asupra unui mic numar de
prioritati.

- Cautati micile ameliorari in marile bulversari.
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B uccesul in afaceri/
8 cei 5 "S" japonezi

- ORGANIZARE (Seiri)

- ORDINE (Seiton)

- CURATENIE (Seiso)

- MENTINEREA CURATENIEI (Seiketsu)
- DISCIPLINA (Shiksuke)

F axime despre
® succes in afaceri

e Secretul succesului consta in a oferi mult si a
cere putin.
Henry Ford

¢ Regula 1: Clientul are totdeauna dreptate.
¢ Regula 2: Daca clientul se insala, se aplica re-
gula 1. '
Stew Leonard

¢ Succesul poate fi determinat de felul in care va
folositi timpul.
Harvey Mackay
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e Succesul profesional depinde de puterea de
concentrare asupra urmatoarelor doua ele-
mente: cum sa cedezi pentru a nu da gres sicum
sa reusesti.

Joseph Maneusi
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9.

sfaturi pentru
i succesul unei
negocieri

. Inspirati incredere si forta.

. Intrebati ori de cate ori nu intelegeti ceva.

\

. Folositi umorul pentru a estompa momentele de

tensiune.

. Comparati tranzactia respectiva cu altele finalizate

anterior.

. Propuneti oferta ideala pentru o marfaideala, dupa

care analizati cazul dv. concret.

. Nu uitati, pentru achizitionarea unei marfi folositi

un buget limitat, care nu poate fi depasit.

. Puteti conveni cu partenerul dv. de negociere un

SII’ de concesii remproce

. Fiti prietenos, incercati sa nu va enervati nicio-

data.

Ocoliti termenii categorici in exprimare.

10. La oferta ultima si finala nu puteti reveni, pentru

a nu fi afectate credibilitatea si prestigiul celui care
a facut-o.
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sfaturi
pentru evitarea
esecului

Cunoasteti perfect sectorul in care activati.

Nu apreciati gresit cererea de pe piata.
Stapaniti si cunoasteti circuitele de distributie.
Nu subestimati niciodata concurenta.
Rentabilitatea pervizionata nu trebuie subesti-
mata.

Nu faceti investitii prematur.

Evaluati cu atentie termenele.

Nu subestimati prevederile legale (juridice).
Evitati disensiunile cu asociatii.

Pluralitatea competentelor asigura bunul mers al
firmei.
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‘de piloni
ai unei decizii

Cum ajungem la o decizie eficienta

1. Existda un subiect (o situatie) pentru care sa
decideti?

2. Este bine ca decizia sa o luati dv.?

3. Aveti tooate elementele pentru aceasta?

4. Ati repertoriat toate solutiile posibile?

5. Ati examinat consecintele fiecarei solutii?

6. Ati luat in considerare multitudinea de obiectii
posibile la solutiile dv.?

7. Nu sunteti prea lamurit in formularea deciziei dv.?

Cum se ia o decizie dificila
(dupa dr. Barbara Schulman -
consultant in probleme manageriale)

- Adunati toate informatiile necesare;

- Studiati toate alternativele, consecintele, avanta-
jele si dezavantajele;

- Fiti cat mai obiectiv;

- Stabiliti riscurile posibile;

- Alegeti varianta cu cele mai mari sanse de succes;

- Pregatiti o a doua varianta - pentru orice eventu-
alitate;

Etapele elaborarii deciziei
1. Definirea si clasificarea problemei;
2. Descrierea deciziei;
3. Luarea deciziei;
4. Transpunerea in practica;
5. Controlul (feed-back-ul).
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Principalele tipuri de decizie
- Strategica;
- Administrativa;
- Operationala.

NU UITATI!
- O decizie neadecvata este, de regula, mai buna
decat lipsa unei decizii.
- Greselile inteligente pot fi acceptate.
- Incercati sa anticipati consecintele deciziilor dv..

Intrebari specifice la care trebuie sa raspunda man-
agerul care adopta o decizie strategica
1. Care sunt obiectivele si scopurile firmei?
2. In ce domenii trebuie sa-si diversifice activitatea,
cu ce rapiditate?
3. Cum trebuie exploatata pozitia actuala pe piata
a firmei?

10 reguli ale unei bune instruiri

1. Explicati mai intai scopul.

2. Alegeti momentul cel mai potrivit pentru instruire.

3. Obiectul instruirii sa fie impartit pe probleme mai
simple.

4. Faceti legaturi cu lucruri deja cunoscute.

5. Inainte de a trece la 0 noua etapa, asigurati-va
ca s-a inteles precedenta.

6. Problemele importante sunt mult mai bine tinute
minte daca admiteti fiecaruia clasificari personale.

7. Intr-o succesiune de informatii expuse, Inceputul
si sfarsitul sunt cel mai bine retinute.

8. Nu uitati, repetitia este mama invataturii.

9. Prezentarea greselilor posibile sporeste memo-
rarea modului de lucru corect.

10. Participarea activa este totdeauna superioara
ascultarii pasive.

Arta instruirii concrete
Volumul cunostintelor se dubleaza la fiecare 10 ani,
ceea ce determina o multiplicare cu 8 a cunostintelor de care
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vom dispune pana in anul 2000 in fiecare domeniu de
activitate !

I. Necesitate legata de:
a) procesul de accelerare a schimbarilor;
b) explozia informationala;
c) cresterea duratei timpului liber,;
d) sporirea mobilitatii sociale, profesionale si culturale.

il. Principii:
a) intuitia;
b) insusirea constienta, temeinica si activa;
c) stransa legatura cunostinte-activitate concreta;
d) sistematizarea si continuitatea cunostintelor;
e) accesibilitatea informatiilor.

ill. Metode:
a) studiul individual;
b) discutia - dezbaterea;
C) expunerea - conferinta;
d) demonstratia concreta;
e) tehnicile de simulare.

IV. Modalitati:
a) crearea unui climat de intelegere, fara admonestari;
b) structurarea interesanta si eficienta a materialului;
C) concentrarea asupra celor expuse;
d) folosirea constienta a regulilor de retorica;
e) adoptarea unei mimici si a unor gesturi firesti.

indemnuri de urmat
- Sa vezi cu un pas inaintea ta.
- Sa stii ce vrei.
- Sa fii deosebit de bine pregatit profesional.
- Sa fii stapan al profesiei tale si al altora ajutatoare.
- Sa devii autorul unui proces continuu de autoper-
fectionare. ,
- Sainvestesti cu valoare fiecare amanunt oricat de
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neinsemnat ar parea.
Sa nu uiti ca:

Distractia poate fi cel mai eficient mijloc de
instruire.

in viata fiecaruia exista experiente care pot
constitui contributii decisive in atitudinea
adoptata fata de directiile in care cineva vrea
sa-si dedice existenta.

Multi vor binele semenilor lor, dar putini sunt
aceia care izbutesc frumoasa performanta
de a acoperi intentiile prin fapte.
Intamplarea sau norocul, aceste momente
care fac deliciul biografiilor romantate, nu
sunt in ultima instanta decéat finalitatea nece-
sard a unei activitati laborioase si
pasionante.

Perseverenta antreneaza reusita.

Nu trebuie niciodata sa te descurajezi in fata
unui refuz.

Totdeauna sa afisezi un suras placut si o
prezentare aleasa.

Trebuie sa stii sa asculfi.

Trebuie sa stii cand sa vorbesti.
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ADDENDA




1. Principii, legi, teoreme, ipoteze

e Legea lui Schiffman: Nimic nu se intdmpla
pana cand nu se cumpara ceva.

e Ipoteza lui Ibrahim: Cu cat un obiect este mai
inutil, cu atat trebuie sa apelam mai mult la
sentimentele cumparatorului pentru a-l vinde.

e Legea lui Malek: Orice idee simpla trebuie ex-
primata in cel mai complicat mod posibil.

¢ Legea lui Potter: Cantitatea de informatii recep-
tate despre un produs este invers proportionala
cu utilitatea produsului respectiv.

¢ Ipoteza lui Hilaire: Daca va atrageti clientii cu
ajutorul preturilor scazute, atunci ii veti pierde din
aceeasi cauza; se va gasi totdeauna o firma care
sa ofere un pret mai scazut.

e Conceptia lui Murphy despre valoare: Lu-
crurile se distrug proportional cu valoarea lor.

e Legea intai a iui Scott: Dupa ce am terminat
lucrul, descoperim o eroare fundamentala.

e Legea a doua a lui Scott: Daca se descopera o
eroare intr-o afacere si se remediaza la timp, vom
observa ca Tnainte de remediere a fost bine.

¢ Legea lui Gumperson: Probabilitatea de rea-

i lizare a unei tranzactii financiare este invers
J‘ \1‘ ~ proportionala cu oportunitatea de realizare a
. acesteia.
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Legea lui Puder: Ce incepe bine se termina rau.
Ce incepe rau se termina si mai rau.

Teorema lui Stockmayer: O afacere usoara
este n realitate grea. Cea care incepe rau se
termina si mai rau.

Principiul lui Peter (Laurence J.Peter, doctor
in stiinte): Intr-o ierarhie, fiecare salariat tinde s3
urce pana la nivelul sau de incompetenta.
Definitia pilei (data de Peter): O relatie de
sange, prin casatorie sau cunostinta, a salariatu-
lui cu o persoana situata in ierarhie mai sus ca
el.

Legea lui Rudin: Atunci cand un om doreste
sa-si cumpere ceva, de regula alege solutia cea
mai dezavantajoasa.

Axioma lui Zymurgg: O marfa scoasa dintr-un
ambalaj nu mai poate fi introdusa decéat intr-un
ambalaj mai mare.

Prima lege a transportului aerian: daca avi-
onul dv. intarzie, este sigur ca avionul urmator
pe care vreti sa-l ajungeti pleaca la timp.
Principiul lui Matz: Actul cumpararii este mo-
mentul cand te-ai plictisit s& mai gandesti.
Regulile lui Richard despre posesiune si
pastrarea bunurilor:

1. Orice obiect pastrat un timp suficient de in-
delungat, in final se poate arunca.

2. Orice obiect aruncat devine indispensabilime-
diat ce nu mai poate fi recuperat.

Legea lui Lewis: Indiferent cu ce greutati si cu
cata alergatura se procura ceva, imediat dupa
aceea afldm ca acel lucru se poate obtine si mai
ieftin.
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o Legea lui Otter: Corectorii intotdeauna corec-
teaza greselile intentionate, dar nu si pe cele
neintentionate.

o Paradoxul egalitatii selective: Toate lucrurile fiind
egale, niciodata toate lucrurile nu sunt egale.

¢ Teorema lui CIliff Hanger: Fiecare problema
rezolvatad genereaza o problema nerezolvata.

¢ Maxima computerului: A gresi este uman, dar
pentru a incurca lucrurile complet este nevoie de
un computer.

¢ Principiile lui Nixon: Daca doua vesti rele nu
fac una buna, incearca cu trei.

¢ Legea lui Tannenbaum: Cele mai interesante
rezultate se obtin o singura data.

¢ Regulal a lui Fingale: Cand nu stii ce sa faci,
mergi repede si arata-te preocupat.

¢ Regula ll: Munca in echipa este esentiald; iti da
posibilitatea sa arunci vina pe altii.

2. Regulament de ordine interioara:
art.1: Seful este sef!

art.2: Seful are dreptate!
art.3: Seful are intotdeauna dreptate!
.art4: Cand seful nu are dreptate, se aplica articolele 2 si 3.

art.5: Subalternul este dator sa faca eforturi fizice si
intelectuale sa para mai prost decéat seful.

art.6: Seful niciodata nu iIntarzie, el este retinut.
art.7: Seful niciodata nu bea, el gusta.

art.8: Seful nu pierde timpul, el supravegheaza.
art.9: Seful nu minte, el este dezinformat.
art.10: Seful nu tipa, nu se cearta, el da sfaturi.
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art.11: Seful nu doarme, el mediteaza.

art.12: Seful nu toarna, el face caracterizari.

art.13: Seful nu linguseste pe sefii sai, el le recunoaste
meritele.

art.14: La sef se intra cu pareri personale si se iese cu
parerile lui.

art.15: Daca fti critici seful, iti critici norocul.

art.16: Sa nu faci propuneri sefului, ca te pune sa le
rezolvi.

3. in atentia personalului cu program de lucru:
art.1: Lenea este curata sanatate!

art.2: Daca colegul tau munceste, nu este un motiv sa
faci la fel.

art.3: Ce poti face azi, nu lasa pe maine, lasa pe
poimaine.

art.4: Lucrarea care nu se rezolva de la sine Tn 30 de zile
nu merita sa te mai apuci de ea.

art.5: Serviciul nu-i carciuma sa stai toata ziua acolo.

art.6: E adevarat ca munca innobileaza pe om, dar
societatea noastra nu are nevoie de nobili.

art.7: Cine nu munceste, nu greseste si daca nu gre-
seste, merita sa fie promovat.

art.8: Orice om trebuie sa aiba o activitate, dar asta nu
trebuie sa degenereze in munca.

art.9: Noua nu ne este frica de munca, fiindca stim sa ne
ferim de ea.

art.10: Nu trebuie sa doresti moartea sefului, ci sa faci
in asa fel sa si-o doreasca singur.
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4. A fi sau a nu fi... manager

Vii dimineata tarziu? - Esti exemplu negativ! Vii
punctual? - Ai venit sa-ti spionezi subalternii la
sosire!

Esti prietenos cu subalternii? - Vizezi popularitatea iefti-
na! Esti rezervat? - Te consideri cu nasul pe sus!

Iti lauzi subalternii? - Esti lingusitor! /i critici? - Faci pe
nebunul!

Faci curte subalternelor? - Esti afemeiat! Le tratezi cu
indiferenta? - Te considerda homosexual!

Te intereseaza munca subalternilor? - Esti turnator! Nu
te intereseaza? - Nu ai habar de probleme!

Tii sedinte? - Esti sedinfoman! Nu tii sedinfe? - Lucrezi
secret!

Esti mai in véarsta? - Esti sclerozat! Esti tdnar? - N-ai
experiental

Stai seara mai tarziu? - Faci pe lucratorul supraaglo-
merat! Pleci punctual? Nu-ti dai interesul!

Pleci in concediu? Nu te preocupa problemele firmei! Nu
pleci in concediu? - Iti pazesti scaunul!

Te consulti cu colegii? - Nu esti in stare sa iei deciziil Nu
te consulti cu colegii? - Vrei sa tii totul in mana!

Spui bancuri? - Esti neserios! Nu spui bancuri? - Esti
plictisitor!

Insisti asupra propunerilor tale? - Esti Tncapatanat!
Cedezi? - Esti moale!

Ai succes? - Ai avut noroc! Ceva nu mai merge bine?
- Bineinteles, era de asteptat!

Trimiti oamenii la cursuri? - Vrei sa-i indatorezi! Nu-i
trimiti la cursuri? - Nu lasi pe altul sa se ridice!
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Vii cu idei noi? - Esti fantasmagorist! Nu vii cu idei noi? -
Esti refractar fata de tot ce-i nou!

Te preocupa problemele firmei? - N-ai ce face! Nu te
preocupa? - Nu esti bun manager!
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ACDA

ACP
ACTPN
AD
ADB
AFDB
AFDF
APEC
ASEAN
ATA

ATAC(s)
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cronime utilizate
n domeniul
afacerilor

- Arms Control and Disarmament Agency
(Agentia pentru Dezarmare si Controlul
Armamentului

- African, Caribbean and Pacific Countries
(tarile din Africa, Caraibe si Pacific)

- Advisory Committee on Trade Policy
Negotiations (Comitetul Consultativ pentru
Negocierile de Politica Comerciala)

- anti-dumping (anti-dumping)

- Asian Development Bank (Banca Asiatica
de Dezvoltare)

- African Development Bank (Banca Africana
de Dezvoltare) '

- African Development Fund (Fondul African
de Dezvoltare)

- Asia-Pacific Economic Cooperation
(Cooperarea Economica in Zona Asia-Pacific)

- Association of South-East Asian Nations
(Asociatia Natiunilor din Sud-Estul Asiei)

- admission temporaire - temporary admission
(admisie temporara)
- Agricultural Technical Advisory Committee(s)

(Comitetul Consultativ Tehnic pentru
Agricultura)




ATCA

ATPA

AVE
BARs

BEA

BFC

BIS

BISNET

BIT

BNC
BOND

BOP
BOT
BSP

- Agreement on Trade in Civil Aircraft (Acordul
asupra Comertului cu Aeronave de Pasageri)

- Andean Trade Preference Act (Legea
Comertului Preferential in Zona Andina)

- ad valorem equivalent (echivalent ad valorem)

- buy American restrictions (restrictiile "buy
American")

- Bureau of Economic Analysis - U.S.Commerce
Department (Biroul pentru Analize Economice -
Departamentul de Comert al Statelor Unite)

- Business Facilitation Center - U.S.Commerce
Department (Centrul pentru Facilitarea
Afacerilor - Departamentul pentru Comert)

- Bank for International Settlements (Banca
pentru Reglemente Internationale)

- Business Information Service for the Newly
independent States - U.S. Commerce
Department (Serviciul pentru Informatii

de Afaceri pentru Noile State Independente
- Departamentul pentru Comert)

- bilateral investment treaty (tratat de investitie
bilaterala)

- binationai commission (comisie binationala)

- Business Outreach to New Democracies
Program (Programele de Expansiune a
Afacerilor catre Noile Democratii)

- balance of payments (balanta de plati)

- balance of trade (balantd comerciala)

- business sponsored or between show
promotion (business sponsorizat sau

promovarea intre doua manifestari
expozitionale)
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BTN

BXA

CACM

- Brussels Tariff Nomenclature (Nomenclatorul
de Taxe Vamale de la Bruxelles)

- Bureau of Export Administration

- U.S. Commerce Department (Biroul pentru
Adminstrarea Exportului - Departamentul
pentru Comert)

- Central American Common Market
(Piata Comuna a Americii Centrale)

CAD/CAM - computer aided design/computer aided

CADIC

CAP

manufacturing (proiectare asistata
de calculator/productie asistata de calculator)

- comparative analysis of domestic industry’s
condition (analize comparative asupra conditiei
industriilor locale)

- Common Agricultural Policy (EU) or country

action plan (Politica Agricola Comunitara
- UE - sau plan de actiune pe o tara)

CARIBCAN - Canadian-Caribbean Basin Initiative

(Initiativa din Bazinul Canadiano-Caraibian)

CARICOM - Caribbean Common Market (Piata Comuna

CBI

CcCcC

CCCN

CCL
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Caraibiana)

- Caribbean Basin Initiative (Initiativa n
Bazinul Caraibian)

- Commodity Credit Corporation or Customs
Cooperation Council (Corporatia de Creditare
a Marfurilor sau Consiliul de Cooperare
Vamala)

- Customs Cooperation Council Nomenclature
(Nomenclatorul Consiliului de Cooperare Vamala)

- Commerce Control List - formerly: Commodity
Control List (Lista de control a comertului
- fosta Lista de control a marfurilor)




CCNAA

CCPIT

CEA

CEO

CER

CET

CFTA

CG

CIIME

CIMS

CIS

CIT

CITA

- Coordination Council for North American
Affairs -Taiwan (Comitetu! de Coordonare
pentru Afacerile Nord-Americane - Taiwan)

- China Council for the Promotion of International
Trade (Comitetul Chinez pentru Promovarea
Comertului International)

- Chinese Economic Area or Councii of Economic
Advisors (Zona Economica a Chinei sau '
Comitetul de Consilieri Economici)

- chief executive officer (director general)

- Australia - New Zealand Closer Economic
Relations (Relatii economice mai strénse
Australia - Noua Zeelanda)

- common external tariff (taxe vamale externe
comune)

- U.S.- Canada Free Trade Agreement
(Acordul de Comert Liber Statele Unite - Canada)

- consul general, consulate general (consul
general, consulat general)

- Committee on International Investment and
Multinational Enterprises (Comitetul pentru
Investitie Internationala si Corporatii
Multinationale)

- Commercial Information Management System
- U.S. Commerce Department (Sistemul
Informational pentru Comert si Management -
Departamentul pentru Comert)

- Commonwealth of Independent States
(Comunitatea Statelor Independente)

- Court of International Trade (Tribunalul
pentru Comert International)

- Committee for the Implementation of Textile
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CITIC

Clv
CMP
COCOM

CODEX

COE
CON

coP
CcP
CPAC

CSCE

CSIS

CT
cv
CvD

CXT
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Agreements (Comitetul pentru Implementarea
Acordurilor in Domeniul Textilelor)

- China International Trust and Investment
Corp (Trustul International si Corporatia de
Investitii din China)

- customs import value (taxa vamala)

- country marketing plan (planul de marketing)

- Coordinating Committee for Multilateral
Export Controls (Comitetul de Coordonare si
Control al Exporturilor)

- Codex Alimentarius Commission (Comisia
Codex Alimentarius)

- Council of Europe (Consiliul Europei)

- consul, consular section (consul, sectie
consulara)

- cost of production (cost de productie)
- contracting party (parte contractuala)

- Commodity Policy Advisory Committee
(Comitetul Consultativ pentru Politica Marfurilor)

- Conference on Security and Cooperation in
Europe (Conferinta pentru Securitate si
Cooperare in Europa)

- Center for Strategic and International
Studies (Centrul pentru Studii Strategice
si Internationale)

- countertrade (contrapartida)
- constructed value (valoare construita)

- countervailing duty (taxa vamala
de compensatie)

- 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 Asistenta in Dezvoltare)

- domestic added value (valoare interna
adaugata)

- developed countries (tari dezvoltate)

- duty free (scutit de taxe vamale)

- Domestic International Sales Corporation
(Corporatia Internationala pentru Vanzari
Nationale)

- Department of Commerce (Departamentul
pentru Comert al Statelor Unite)

- dynamic random access memory (memorie
dinamica RAM) /

- dispute settlement (rezolvarea disputelor)

- Enterprise for America’s Initiative (Proiectul
pentru Initiativd in America Latina)

- European Bank for Reconstruction and
Development (Banca Europeana pentru
Reconstructie si Dezvoltare)

- European Community (Comunitatea
Europeana)

- economic cooperation among developing
countries (cooperare economica intre tarile
in curs de dezvoltare)

- Economic Commission for Europe (Comisia
Economica pentru Europa)

- Export Credit Guarantee Facility
(Facilitatea de Garantare a Creditelor
pentru Export)

- European Coal and Steel Community

~ (Comunitatea Europeana pentru Carbune

si Otel)
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ECU
EEC
EFTA
EMS
EMU
EPROM

ERs -
ERM

ESA

ESAF

ESP
ETC

ETSI

EU

- European currency unit (unitate valutara
europeana)

- European Economic Community
(Comunitatea Economica Europeana)

- European Free Trade Association (Asociatia
Europeana pentru Comert Liber)

- European monetary system (sistem monetar
european)

- European monetary unit (unitate monetara
europeana)

- erasable programmable read-only memory
(memorie de computer EPROM)

- export restraints (restrictii la export)

- exchange rate mechanism (mecanismul
ratei de schimb)

- European Space Agency (Agentia Spatiala
Europeana)

- Enhanced Structural Adjustment Facility
(Facilitatea de Imbunatatire a Ajustarilor
Structurale)

- exporter’s sales price (pretul de vanzare al
exportatorului)

- export trading company (companie pentru
comert exterior)

- European Telecommunications Standards

Institute (Institutul Standardelor Europene de-
Telecomunicatii)

- European Union (Uniunea Europeana)

Ex-Im Bank - Export-Import Bank of the United States

FAO
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- Food and Agricultural Organization
(Organizatia pentru Agricultura si Produse




FCO
FDIUS
FISC
FMS
FMV

FOREX
FTA

FTZ
FV
FX
GAB

GATS
GATT

GCC
GDP

GNG

Alimentare)

- Foreign and Commonwealth Office (U.K.)
(Biroul pentru Tarile Commonwealth)

- foreign direct investment in the U.S.
(investitie straina directa in SUA)

- Foreign International Sales Corporation
(Corporatia Internationala pentru Vanzarile
Externe)

- foreign military sales (vanzari externe militare)
- foreign market value (valoarea pe piata externa)
- foreign exchange (valuta)

- free trade area or free trade agreement (zona
comerciala libera sau acord pentru comert
liber)

- foreign trade zone (zona de comert exterior)
- fair value (valoare reala)
- Foreign Exchange Service (Serviciul Valutar)

- General Agreement to Borrow (Acordul
General al Imprumuturilor)

- General Agreement on Trade in Services
(Acordul General asupra Comertului
cu Servicii)

- General Agreement on Tariffs and Trade
(Acordul General asupra Taxelor Vamale si
Comertului)

- Gulf Cooperation Council (Consiliut pentru
Cooperare in Golf)

- gross domestic product (productie interna
bruta)

- Group of Negociations on Goods (Grupul
pentru Negocierea Bunurilor)
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GNP - gross national product or government
procurement (productie nationala bruta)

GSP - generalized system of preferences (sistem
generalizat de preferinte)

GSTP - global system of trade preferences (sistem
global al preferintelor comerciale)

HM - home market (piata interna)

HS - harmonized system (sistem armonizat)

HTS - harmonized tariff schedule (cod vamal
armonizat)

HTSUS - Harmonized Tariff Schedule of the United
States (Codul Vamal Armonizat al Statelor Unite)

IAEA - International Atomic Energy Agency (Agentia ]
Internationala a Energiei Atomice) '
IBRD - International Bank for Reconstruction and

Development (Banca Internationald pentru
Reconstructie si Dezvoltare)

IC - Integrated circuit or Industry Committee of
the OECD (circuit integrat sau Comitetul
pentru Industrie al OCDE)

ICA - International Coffee Agreement or
International Cocoa Agreement or
International Commodity Agreement
(Acordul International pentru Cafea sau
Acordul International pentru Cacao sau
Acordul International pentru Marfuri)

ICAO - International Civil Aviation Organization
(Organizatia International@ pentru Aviatia Civila)

iICB - international competitive bidding (licitatie
internationala) _

ICC - International Chamber of Commerce (Camera _ |

Internationala de Comert)
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ICITO

ICO
IDA
IDB
(or IADB)
IEC

IEEP

IESC

IFAD

IFC
IFI
lic

lIiPA

ILO

IMF

- Interim Commission of International Trade
Organization (Comisia interimara a
Organizatiei Internationale pentru Comert)

- international Coffee Organization (Organizatia
Internationala pentru Cafea)

- international Development Association
(Asociatia Internationala de Dezvoltare)

- Inter-American Development Bank (Banca
de Dezvoltare Inter-americana)

- International Electrotechnical Commission
(Comisia Electrotehnica Internationala)

- International Emergency Economic Powers
Act (Legea Puterilor Economice privind
Ajutoarele in Caz de Necesitate)

- International Executive Service Corps
(Corpul de Servicii Executive Internationale)

- International Fund for Agricultural Development
(Fondul International pentru Dezvoltarea
Agriculturii)

- International Finance Corporation (Corporatia
Financiara Internationald)

- International Finance Institution (Institutul
International de Finante)

- Inter-American Investment Corporation
(Corporatia de Investitie Inter-americana)

- International Intellectual Property Alliance
(Alianta Internationala pentru Proprietatea
Intelectuala)

- International Labour Organization
(Organizatia Internationala a Muncii)

- International Monetary Fund (Fondul
Monetar International)
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IMO

INR

INRA

INRO

- International Maritime Organization
(Organizatia Maritima Internationala)

- initial negotiating right (dreptul initial de
negociere)

- International Natural Rubber Agreement
(Acordul International asupra Cauciucutlui
Natural)

- International Natural Rubber Organization
(Organizatia Internationala a Cauciucului
Natural)

INTELSAT - international Telecommunications Satellite

10S

IPC
IPR
ISA
ISO
ITC
ITO

JCCT

JCcP
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Organization (Organizatia Internationala a
Telecomunicatiilor prin Satelit)

- International Organization for
Standardization (Organizatia Internationala
pentru Standardizare)

- Integrated Program for Commodities
(Programul Integrat pentru Marfuri)

- intellectual property rights (drepturile de
proprietate intelectuala)

- International Sugar Agreement (Acordul
International asupra Zaharului)

- International Standards Organization
(Organizatia Internationala a Standardelor)

- International Trade Commission (Comisia
Internationala pentru Comert)

- International Trade Organization
(Organizatia Internationala pentru Comert)

- Joint Commission on Commerce and Trade
- U.S. - Mexico (Comisia Reunita pentru
Comert - SUA-Mexic)

- Japan Corporate Program (Program'ul de




JETRO

LAFTA

LASU

LDC

LLDC

LOT

LTA

LTFV

MDB

MFA

MNF

MIGA

MITI

MNC

Corporatie Japoneza)
- Japan External Trade Organization
(Organizatia Japoneza de Comert Exterior)

- Latin America Free Trade Area (Zona
Comerciala Libera din America Latina)

- Large Aircraft Sector Understanding
(Intelegerea asupra Sectorului Aeronavelor
Mari pentru Pasageri)

- less developed country (tara
subdezvoltata)

- least (or lesser) developed country (tara cel
mai putin sau mai putin dezvoltata)

- level of trade adjustment (nivel de ajustare

a comertului)

- long-term arrangement - textiles (acord pe
termen lung asupra textilelor)

- less than fair value (mai putin decét valoarea
reala)

- Multilateral Development Bank (Banca de
Dezvoltare Multilaterala)

- Multi-Fiber Arrangement (Acordul asupra
Textilelor)

- most favored nation (natiunea cea mai
favorizata)

- Multinational Investment Guarantee Agency
(Agentia Internationala de Garantare a
Investitiilor)

- Ministry of International Trade and Industry
- Japan (Ministerul Industriei si Comertului
International - Japonia)

- multinational corporation (corporatie
multinationala)
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MOu

MPT

MSA

MT
MNT

MTO

- memorandum of understanding
(memorandumul intelegerilor comerciale)

- Ministry of Posts and Telecommunications
(Ministerul Postei si Telecomunicatiilor)

- Multilateral Steel Agreement (Acordul
Multinational asupra Otelului)

- metric tons (tone)

- multilateral trade negotiations (negocieri
comerciale multilaterale)

- Multilateral Trade Organization (Organizatia
pentru Comert Multilateral)

NADBANK - North American Development Bank

NAFTA
NAM
NGO
(ONG)
NIC
NIS

NME

NP
NSC

NTB
NTDB
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(Banca de Dezvoltare Nord-americana)

- North American Free Trade Agreement
(Acordul Nord-american de Comert Liber)

- non-aligned movement (miscarea de
nealiniere)

- non-governmental organization
(organizatie neguvernamentala)

- newly industrializing country (tara nou
industrializata)

- New Independent States (Noile State
Independente)

- hon-market economy
(economie centralizata)

- Nairobi Protocol (Protocolul de la Nairobi)

- National Security Council - U.S. (Consiliul
pentru Securitate Nationala - SUA)
- non-tariff barrier (bariera non-tarifara)

- National Trade Data Bank - U.S. (Banca
Nationala de Date Comerciale - SUA)




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 National
de Estimari Comerciale)

- new to market or non-tariff measure (nou
pe piata sau masura nontarifara)

- Nippon Telephone and Telegraph Co.
(Compania Japoneza a Telefonului si
Telegrafului)

- Organization of American States
(Organizatia Statelor Americane)

- official development assistance (asistenta
oficiala in dezvoltare)

- Organization for Economic Cooperation and
Development (Organizatia de Cooperare si
Dezvoltare Economica)

- original equipment manufacturers
{producatorii originali de echipamente)

- orderly marketing agreement (acorduri de
marketing)

- Organization of Petroleum Exporting Countries
(Organizatia Tarilor Exportatoare de Petrol)

- Overseas Private Investment Corporation
- U.S. (Corporatia pentru Sprijinirea Investitiilor
Private in Strainatate)

- Office of Technology Assessment
- U.S. Congress (Biroul pentru Probleme
Tehnologice - Congresul SUA)

- policy coordinating group (grup de coordonare
a politicii)
- public law (lege publica)

- protocol of provisional application (protocol

de aderare provizorie)
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POI

POR
PRC

PSI

PUDD

QR
R&D

RBP

S&D

SAF

SB
SBA

SCM

SDR

SEED

SIC

SIMIS
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- period of investigation
(perioada de investigatie)

- period of review (perioada de reexaminare)

- People’s Republic of China (Republica
Populara Chineza)

- pre-shipment inspection (inspectie Thainte de
imbarcare)

- potential uncollected dumping duty (taxe
vamale necolectate ca efect al dumping-ului)

- quantitative restriction (restrictie cantitativa)

- research & development (cercetare si
dezvoltare)

- restrictive business practices (practici
comerciale restrictive)

- special and differential treatment (tratament
special si diferential)

- Structural Adjustment Facility (Facilitatea de
Ajustare Structurala)

- surveillance body (organism de control)

- Small Business Administration
(Administratia Afacerilor Mici - SUA)

- subsidies and countervailing measures
(masuri de subventionare si de compensare)
- special drawing rights (drepturi speciale

de tragere)

- Support for East European Democracy
(Sprijin pentru Democratiile Est-europene)

- standard industrial classification (clasificare
industriala standard)

- single international market information
system (sistem unic de informatii asupra pietei




SIMS

SITC

SNPA
STC
STE
BT
TCMD

D

TDP
CET
(TEC)
TNC
T™MP
TPRM

TR s

TRIPS

internationale)

- single internal market service (serviciu unic
pentru piata interna)

- Standard International Trade Classification
(Clasificare Standard a Comertului
International)

- substantial new programme of action
(program substantial de actiune)

- security trade control (controlul securitatii
comerciale)

- state trading enterprise
(intreprinderi de stat)

- technical barriers to trade (bariere tehnice
comerciale)

- Third Country Meat Directive (Directiva
privind Importurile Alimentare din Terte Tari)

- Trade Development - U.S.Commerce
Department (Dezvoltarea Comertului
- Departamentul SUA pentru Comert)

- Trade and Development Program (Programul
pentru Dezvoltare si Comert)

- common external tariff (taxa vamala externa
comuna)

- Trade Negotiations Committee (Comitetul
pentru Negocieri Comerciale)

- trigger price mechanism (mecanismul de
pret-tinta)

- trade policy review mechanism (mecanismul
de reexaminare a politicii comerciale)

- trade-related investment measures (masuri
pentru investitii comerciale)

- trade-related aspects of intellectual property
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TSB

TSUS

TWA

UN

rights (aspecte comerciale ale drepturilor la
proprietatea intelectuala)

- Textile Surveillance Body (Organismul de
Control al Textilelor)

- Tariff Schedule of the U.S. (Codul Vamal al
Statelor Unite)

- trade-weighted average (media ponderata cu
valoarea comertului)

- United Nations (Natiunile Unite)

UNCITRAL - United Nations Center on International

UNCTAD

UNCTC

UNDP
(PNUD)
UNEP

UNESCO

UNIDO

UR
USAID

usc
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Arbitration Law (Centrul Natiunilor Unite
pentru Legile Arbitrajului International)

- United Nations Conference on Trade
Development (Conferinta Natiunilor Unite
asupra Dezvoltarii Comertului)

- United Nations Center on Transnational
Corporations (Centrul Natiunilor Unite pentru
Corporatiile Transnationale)

- United Nations Development Program
(Programul Natiunilor Unite pentru Dezvoltare)
- United Nations Environment Program
(Programul Natiunilor Unite pentru Mediu)

- United Nations Educational, Scientific and
Cultural Organization (Organizatia Natiunilor
Unite pentru Educatie, Stiinta si Cultura)

- United Nations Industrial Development
Organization (Organizatia Natiunilor Unite
pentru Dezvoltare Industriala)

- Uruguay Round (Runda Uruguay)

- U.S. Agency for International Development
(Agentia SUA pentru Dezvoltare Internationald)

- U.S. Code (Codul Statelor Unite)




USDA

uUsSDOC
USEC
usis

UsSITC

USOECD

uUspP
USTR

VAT
(TVA)
VER

VL
VRA

WIPO

WTDR

- U.S. Department of Agriculture (Ministerul
Agriculturii - SUA)

- U.S. Department of Commerce (Departamentul
pentru Comert al Statelor Unite)

- U.S. Mission to European Communities
(Misiunea Americana la Comunitatile Europene)

- U.S. Information Service (Serviciul de
Informatii al Statelor Unite)

- U.S. International Trade Commission
(Comisia pentru Comert International
a Statelor Unite)

- U.S. Mission to the Organization for Economic
Cooperation and Development (Misiunea
Americana la Organizatia pentru Dezvoltare
si Cooperare Economica)

- U.S. price (pretul 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
adaugata)

- voluntary export restraint (restrangeri
voluntare la export)

- variable levy (taxa vamala variabila)

- voluntary restraint agreement (acord de
restrictie voluntara)

- World Intellectual Property Organization
(Organizatia Mondiala a Dreptului la
Proprietatea Intelectuala)

- World Traders Data Report (Raportul
Mondial asupra Comerciantilor)
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WTO - World Trade Organization or World Tourism
Organization (Organizatia Mondiala
a Comertului sau Organizatia Mondiala
a Turismului)
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ndicativele telefonice
interurbane din

Romania
Localitatea Judet - Indicativ
[ T interurban
ABRUD AR 057
ADJUD VN 037
AGIGEA CT 041
AGNITA SB 069
AIUD AB 058
ALBA IULIA AB 058
ALESD BH 059
ALEXANDRIA TR 047
AMARA IL 043
APAHIDA CJ 064
ARAD AR 057
ASAU BC 034
AVRIG SB 069
AZUGA PH 044
AXENTE SEVER SB 069
BABA ANA PH 044
BABADAG TL 040
BACAU BC 034
BAIA MARE MM 062
BAIA SPRIE MM 062
BALS o7 049
BARCANI cv 067
BASARABI CT 041
BASCOV AG 048
BABENI VL 050
BACIA HD 054
BAICOI PH 044
BAICULEST!I , AG 048
BAILE FELIX BH 059
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Localitatea

BAILE GOVORA
BAILE HERCULANE
BAILE OLANEST
BAILEST
BANEASA
BANESTI
BARCANEST
BARCANEST
BARCA

BARLAD
BECLEAN

BEIUS

BICAZ
BILCIURESTI
BISTRITA

BLAJ )
BOCSA ROMANA
BOLDESTI SCAIENI
BOLINTIN VALE
BOTOSANI
BRAD

BRAN

BRASOV
BRAIESTI
BRAILA
BRANESTI
BRANISCA
BREAZA

BREBU )
BRETEA ROMANA
BREZOI
BUCECEA
BUCOV
BUCURESCI
BUCURESTI
BUFTEA
BUHOCI
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Indicativ
intertirbane

050
055
050
051
041
044
043
044
051
035
063
050
033
045
063
058
065
044
046
031
054
068
068
031
039
179
054
044
055
054
050
031
044
054
01

179
034




Localitatea

BUHUS!
BUSTENI

BUZAU

BUZIAS

CALAFAT

CAPU AURORA
CARACAL
CARANSEBES
CARE|

CASTELU

CASIN
CACIULATA
CALAN
CALARASI
CALIMANESTI
CALUGARENI
CARPINIS
CAMPENI
CAMPIA TURZI
CAMPINA
CAMPULUNG MUSCEL
CAMPULUNG MOLDOVENESC
CEAHLAU

CEHU SILVANIE
CERAT
CERNAVODA
CERTEJU DE SUS
CHISINAU CRIS
CISNADIE

CLUJ NAPOCA
COCHIRLENI
CODLEA
COLIBASI
COMARNIC
COMANESTI
CONSTANTA
COPSA MICA

Indicativ
interurbane
034
044
038
056
051
041
049
055
061
041
034
050
054
042
050
046
041
058
064
044
048
030
033
060
051
041
054
057 -
069
064
041
068
048
044
034
041
069
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Localitatea Judet Indicativ

interurbane
CORABIA oT 049
CORBENI AG 048
CORBU CT 041
CORNU PH 044
COSTEST! AG 048
COSTINESTI CT 041
COSERENI L 043
COTNARI IS 032
COVASNA HD 067
CRAIOVA DJ 051
CRISTIAN SB 069
CRISTUR HD 054
CRIPCIOR HD 054
CUGIR AB 058
CURTEA DE ARGES AG 048
CURTICI AR 057
CUZA VODA CT 041
DABULENI DJ 051
DARABANI BT 031
DARMARESTI BC 034
DEJ CJ 064
DETA ™ 056
DEVA HD 054
DIRLOS SB 069
DOBRA HD 054
DOROHOI BT 031
DRAGAN AG 048
DRAGANESTI OLT oT 049
DRAGANESTI VLASCA TR 047
DRAGASANI VL 050
DROBETA TURNU SEVERIN MH 052
DUMBRAVA ROSIE NT 033
DUMBRAVENI SB 069
DUMBRAVENI sV 030
EFORIE NORD CT 041
EFORIE SUD CT 041
FAGARAS BV 068
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FAGET
FALTICENI
FAUREI
FAURE
FANTANELE
FETESTI

FIENI

FILIAS]
FLAMANZI
FLOREST!
FLORESTI
FOCSANI
FRASIN
GALATI
GAESTI
GARBOVI
GEARMATA
GELU
GEOAGIU BAI
GHELARI
GHEORGHIENI
GHERASENI
GHERLA
GHIMPATI
GIURGIU
GLODEANU SILISTEA
GURA HUMORULUI
GURA OCNITEI
GURA SUTI
HATEG
HARMAN
HARLAU
HARSOVA
HLIPICENI
HOREZU
HUEDIN
HUNEDOARA

054
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HUSI
IANCA

IASI

IERNUT

INEU

ION LUCA CARAGIALE
ISACCEA

INSURATE

INTORSURA BUZAULUI

JIBOU
JIMBOLIA
JUPITER
LAZU

LEHLIU GARA
LEREST!
LETEA VECHE
LEU

LIEST!
LIMANU
LIPANEST!
LIPOVA
LIVEZ!
LIVEZILE
LUGOJ
LUMINA
LUMINITA
LUPENI
MALU CU FLORI
MAMAIA
MANGALIA
MARGHITA
MACIN
MAGURA
MANASTIREA NEAMT
MARACINENI
MARASESTI
MARGINENI
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035

039
032
065
057
045
040
039

056
041




MEDGIDIA
MEDIAS
MEREI
MERISANI
MIERCUREA CIUC

MIHAIL KOGALNICEANU

MIZIL

MOECIU DE JOS
MOGOSOAIA
MOINEST!
MOLDOVA VECHE
MONEASA
MORENI
MOROEN!
MOTRU
NADLAC
NASAUD
NAVODARI
NEGRESTI
NEGRESTI OAS
NEGURENI
NEHOIU
NEPTUN
NICOLAE BALCESCU
NISIPARI
NOVACI

OCNA MURES
OCNITA
ODOBEST!
ODORHEIU SECUIESC
OLIMP
OLTENITA
ONESTI
ORADEA
ORAVITA
ORASTIE
ORSOVA

041
063
058
045

037

066
041
042 -
034
059
055
054
052
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OTOPENI
ovIDIU
PANCIU
PARAVA
PASCANI
PATARLAGELE
PAULIS
PETRESTI
PETRESTI
PETRILA
PIATRA
PIATRA NEAMT
PIELEST
PITEST
PLENITA
PLOIEST
PLOPENI
PODARI
PODUL ILOAIE!

PODUL TURCULUI

PODUL VADULUI
PODURI
POIANA

POIANA CAMPINA

POIANA TAPULUI
PREDEAL

PRUNDUL BARGAULUI

PUCIOASA
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- interurbane

01
056
041
041
037
034
032
038
057
068
058
045
054
054
041
033
051
045
034
048
051
044
044
051
032
034
044
034
038
041
068
044
068
044
068
063

" 045




RACARI
RACACIUNI
RADAUTI
RASINARI
RAZOARE
RAZVAD
RAMNICU SARAT
RAMNICU VALCEA
RASNOV

REGHIN

REMUS OPREANU
RESITA

RIPICENI

ROMAN

ROMOS

ROPOTU MARE
ROSIORI DE VEDE
ROZNOV

RUCAR

RUPEA

SALIGNY
SALONTA
SARMISEGETUZA
SASCUT

SATU MARE

SATU NOU
SATURN

SACELE

SALISTE
SASCIORI
SAUCESTI
SAVARSIN
SAVENI
SAVINESTI
SANGEORZ BA|

SANNICOLAU MARE

SAMPETRU

interurbane

045
034
030
069
041
045
038
050
068
065
041
055
031
033
054
054
047
033

068
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SANTIMBRU
SCANTEIA
SCHITU
SCORNICESTI
SCURTESTI
SEBES

SEBIS

SECUIEN!
SEGARCA
SEIMENII MICI
SEINI

SEITIN

SF. GHEORGHE
SIBIOARA

SIBIU

SIGHETU MARMATIE
SIGHISOARA
SIMERIA

SIMINOC

SINAIA

SIRET

SITA BUZAULUI
SLATINA

SLANIC

SLANIC MOLDOVA
SLOBOZIA
SNAGOV

SOLCA

SOVATA BAI
STOLNICI
STREHAIA
SUCEAVA

SULINA
SELIMBAR
SIMLEUL SILVANIEI
SIRIA

SOFRONE
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- <interurbane

058
043
041
049
038
058
057
034
051
041
062
057
067
041
069
062
065
054
041
044
030
067
049
044
034
043
179
030
065
048
052
030
040
069
060
057
057




Localitatea

SOIMUS
STEFANEST!

STEI

TALMACIU
TASNAD
TARGOVISTE
TARGU BUJOR
TARGU FRUMOS
TARGU JIU
TARGU LAPUS
TARGU MURES
TARGU NEAMT
TARGU OCNA
TARGU SECUIESC
TARNAVENI
TECHIRGHIOL
TECUCI

TELEGA

TELIUCU INFERIOR
TEREMIA MARE
TIMISU DE JOS
TIMISU DE SUS
TISMANA
TOHANI .
TOPLITA
TOPOLOVENI
TORTOMANI
TRAIAN

TULCEA
TURCENI

TURDA

TURNU MAGURELE
TUZLA

TINTEA




URLATI

URZICENI

VADUL Oll

VADUL PASII
VALEA BOLVASNITA
VALEA CALUGAREASCA
VALEA CIORII
VALEA DACILOR
VALEA DOFTANE|
VAMA VECHE
VARIAS

VASLUI

VATRA DORNE|
VATRA MOLDOVITEI
VACARESTI
VACULESTI
VALENII DE MUNTE
VANATORI NEAMT
VANJU MARE
VENUS

VETEL

VICTORIA

VIDELE

VIILE SATU MARE
VIISOARA

VINGA
VLADIMIRESCU
VOICESTI
VOINESTI

VULCAN

ZALAU

ZANESTI
ZARNESTI
ZIMNICEA

ZLATNA

2 MAI

044
043
041
038
055
044
043
041
044
041
056
035
030
030
045
031
044
033
052
041
054
068
047
061
033
057
057
050
045
054
060
033
068
047
058
041
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AFGANISTAN 0093

AFRICA

CENTRALA 00236
AFRICA DE

SUD 0027
ALBANIA 00355
ALGERIA 00213
ANGLIA 0044
ANGOLA 00244
ANTILELE

OLANDEZE 00599
ARABIA

SAUDITA 00966
ARGENTINA 0054
AUSTRALIA 0061
AUSTRIA 0043
BAHRAIN 00973
BANGLADESH00880
BELGIA 0032
BENIN 00375
BERMUDE 00180
BIRMANIA 0095
BOLIVIA 00591
BOSNIA 00387

BOTSWANA 00267

BRAZILIA 0055
BRUNEI 00673
BULGARIA 00359
BURKINA

FASO 00226
BURUNDI 00257
CAMBODGEA 0855
CAMERUN 00237
CANADA 001
CHILE 0056
CHINA 0086
CIPRU 00357
COASTADE

FILDES 00225
COLUMBIA 0057
COMORE 00269
CONGO 00242
COREEA DE

NORD 00850
COREEA DE

SUD 0082
COSTA RICA 00506
Csl 007
CUBA 0053

DANEMARCA 0045

P ndicativele telefonice
§ pentru accesul auto-
P mat international

DJIBOUTI 00253
EAU. 0097
ECUADOR 00593
EGIPT 0020
EL SALVADOR 00503
ELVETIA 0041
ESTONIA 007
ETIOPIA 00251 |
FlJl 00679
FILIPINE 0063
FINLANDA 00358
FRANTA 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

JUGOSLAVIA 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 0080
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MALAWI 0026
MALDIVE 0096
MALI 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
ZEELANDA 0064
OLANDA 0031
OMAN 00968
PAKISTAN 0092
PANAMA 00507
PAPUA NOUA
GUINEE 00675

PARAGUAY 00595
PERU 0051

POLINEZIA
FRANCEZA 00689

POLONIA 0048
PORTO RICO 00809
PORTUGALIA 00351

QUATAR 00974
REUNION 00262
ROMANIA 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
SRILANKA 0094
SUA 001
SUDAN 00249
SUEDIA 00249
SURINAME 0059
SWAZILAND 00263
TAIWAN 00886
TANZANIA 00255
THAILANDA 0066
TOGO 00228
TONGA 00676




TUNISIA
TURCIA
TARILE FOSTEI IU-

00216
0090

GOSLAVIl 0038
UGANDA 00256
UNGARIA 0036 -
URUGUAY 00598

VANUATU 00678
VATICAN 0039
VENEZUELA 0058
VIETNAM 0084

VOLTA
SUPERIOARA 00226

YEMEN(R.A) 00967

YEMENUL DE
SUD

ZAIR
ZAMBIA
ZIMBABWE

00969
00243
00260
00263
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ra pe glob la
orele 12.00
in Bucuresti

Localfatea  Ora ~  Localatea: ~ ~ Oma
Abidjan 10h  Khartoum ~ 12h
Abu Dhabi 14 h Kinshasa 11h
Accra 10h Kuala Lumpur 17 h.30°
Addis Abeba 13h Kuwait 13h
Alger 10h Lagos 11h
Amsterdam 11h Lima 5h
Ankara 10h Lisabona 11h
Atena 12h Londra 10h
Bagdad 13h Los Angeles 2h
Bangkok 17h Madrid 11h
Barcelona 11h Manila 18 h
Beijing 18h Melbourne 20 h
Beirut 12h Mexico . 4h
Belgrad 11h Milano 11h
Berlin 11h Montevideo 7h
Berna 11h Montreal 15h
Bogota 5h Moscova 13h
Bombay 15h.30' Miinchen 11h
Brasilia 6h New Delhi 15h.30°
Bruxelles 11h New York 5h
Budapesta 11h Osaka 19h
Buenos Aires 7h Oslo 11h
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Localitatea =
Cairo
Caracas
Casablanca
Chicago
Cologne
Colombo
Copenhaga
Dakar
Dallas
Damasc
Djakarta
Djeddah
Dubai
Dublin
Frankfurt
Geneva
Hamburg
Helsinki
Houston
Istanbul
Kabul
Karachi

Ora

12-13h
6h
10h
4h
11h
15h.30°
11h

10h

4h
12h
17h
12h.30
14 h
10h
11h
11h
11h
12h
4h
12-13h
14h.30'
15h

Localitatea
Paris

Praga

Quito

Rabat

Rio de Janeiro
Roma

San Francisco
Sao Paulo
Seul
Singapore
Sofia
Stockholm
Sydney
Teheran
Tokyo
Toronto
Tripoli

Tunis
Varsovia
Viena
Washington
Zagreb

11h
11h
5h
10h
7h
11h
2h
7h
19h
17h.30°
12h
11h
20h
13h.30'
19h
5h
12h
11h
11h
11h
2h
11h

237




& onede
¥ nationale pe glob

238

Afganistan Afgan=100 puls
Africa de Sud Rand=100 centi
Albania Leka=100 quindarka
Algeria Dinar algerian=100 centime
Andorra Peseta=100 centimos
Anglia Lira sterlind=100 pence
Angola Kwanza noua=100 lweis
Arabia Saudita Riyal=100 halalah
Argentina Peso argentinian=100 centavos
Armenia Dram
Australia Dolar australian=100 centi
Austria Siling austriac=100 groschen
Azerbaidjan Manat
Bahamas Dolar Bahamas=100 centi
Bahrain Bahrain Dinar=1000 fils
Bangladesh Taka=100 paisas
Barbados Dolar Barbados=100 centi
Belarus Rubla=100 copeici
Belgia Franc belgian=100 centime
Belize Dolar Belize=100 centi
Benin Franc CFA=100 centime
Bhutan Ngultrum=100 chetrum
Bolivia Peso bolivian=100 centavos
Bosnia si Herfegovina Dinar

i Botswana Pula=100 thebe

Brazilia Cruzeiro=100 cruzados

‘ : Bulgaria Leva=100 stotinki



Burkina Faso
Burundi
Cambodgea
Camerun

Canada

Capul Verde
Cehia
Centraficana (Republica)
Chile

China

Ciad

Cipru

Columbia
Comore

Congo

Coreea de Sud
Coreeana (R.P.D)
Costa Rica

Céte d'lvoire
Croatia

Cuba

Danemarca
Dijibouti

Dominica
Dominicana (Republica)
Ecuador

Egipt

Emiratele Arabe Unite
Estonia

Etiopia si Eritreea
Fiji

Filipine

Finlanda

Franta

Franc CFA=100 centime

Franc Burundi=100 centime
Riel=100 sen

Franc CFA=100 centime
Dolar canadian=100 centi
Escudo=100 centavos
Coroana ceha=100 haleru
Franc CFA=100 centime
Peso chilian=100 centavos
Yuan=100 fen

Franc CFA=100 centime

Lira cipriota=1000 mils

Peso columbian=100 centavos
Franc CFA=100 centime
Franc CFA=100 centime
Won=100 chon

Won=100 chon

Colon=100 centimos

Franc CFA=100 centime
Dinar croat

Peso cubanez=100 centavos
Coroana daneza=100 ore
Franc Djibouti=100 centime
Dolar est-caraibean=100 centi
Peso dominican=100 centavos
Sucré=100 centavos

Lira egipteana=100 piastri
Dirham=1000 fils

Coroana estoniana=100 senti
Bir=100 centi

Dolar Fiji=100 centi

Peso filipinez=100 centavos
Marca finlandeza=100 pennia
Franc francez=100 centime
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Gabon
Gambia
Georgia
Germania
Ghana
Grecia
Grenada
Guadelupa
Guineea
Guineea-Bissau
Guineea Ecuatoriala
Haiti
Honduras
Hong Kong
India
Indonezia
lordania
Irak

Iran

Idanda
islanda
Israel

Italia
lugoslavia(Rep. Federativa)
Jamaica
Japonia
Kazahstan
Kenya
Kirghisztan
Kiribati
Kuwait
Laos
Lesotho
Letonia
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Franc CFA=100 centime
Dalasi=100 butut

Maveti

Marca germana=100 pfennigi
Cedi=100 pesewa
Drahma=100 leptae

Dolar est-caraibean=100 centi
Franc DOM=100 centime
Franc guineean=100 centime
Peso guineean=100 centavos
Franc CFA=100 centime
Gourde=100 centime
Lempira=100 centavos

Dolar Hong Kong=100 centi
Rupie indiana=100 paisa
Rupie indoneziana=100 sen
Dinar iordanian=1000 fils
Dinar irakian=10 rids=1000 fils
Rial=100 dinari

Lira ilandeza=100 pence
Coroana islandeza=100 aurar
Shekel=100 agorot

Lira italiana=100 centesimi
Dinar iugoslav=100 para
Dolar jamaican=100 cenfi
Yen=100 sen

Tanga

Siling kenian=100 centi
Rubla=100 copeici

Dolar australian=100 centi

Dolar kuwaitian=100 dirham=1000 fils

Kip=100 at
Maluti=100 licente
Lat




Liban Lira libaneza=100 piastri

ﬁ Liberia Dolar liberian=100 centi
: Libia Dinar libian=100 piastri
L Liechtenstein Franc elvetian=100 rappen
Lituania Lit
Luxemburg Franc luxemburghez=100 centime
Macedonia Dinar macedonean
Madagascar Franc Madagascar=100 centime
. Malaysia Dolar malaysian/Ringgit=100 centi
3 Maldive Rufiyaa-100 laari
Mali Franc Mali=100 centime
Malta Lira malteza=100 centi
Maroc Dirham=100 centime
Martinica Franc Martinica=100 centime
Mauritania Ouguiya=5 khoums
Mauritius Rupie Mauritius=100 centi
Mexic Peso mexican=100 centavos

Moldova (Republica)
Monaco

Leu moldovenesc=100 bani
Franc francez=100 centime

Mongolia Tugrik/Tligrog=100 mdngd
Mozambic Metical=100 centavos
Myanmar Kyat=10 pyas

Namibia Rand RAS=100 centi

Nauru Dolar australian=100 centi
Nepal Rupie nepaleza=100 paisa
Nicaragua Cordoba=100 centavos
Niger Franc CFA=100 centime
Nigeria Naira=100 kobos

Norvegia Coroana norvegiana=100 ore
Noua Zeelanda Dolar N.Z.=100 centi

Olanda Gulden olandez=100 centi
Oman Riyal Oman=1000 Baizas
Pakistan Rupie pakistaneza=100 paisas
Panama Balboa=100 centime
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Papua-Noua Guinee
Paraguay

Peru

Polonia

Portugalia

Qatar

Réunion

Romania

Ruanda

Rusia

Salvador

Samoa

San Marino

Sao Tomé si Principe
Senegal

Seychelles

Sierra Leone
Singapore

Siria

Slovacia

Slovenia

Solomon

Somalia

Spania

Sri Lanka

St. Lucia

St. Cristofor si Nevis

St. Vicentiu si Grenadine

SUA
Sudan
Suedia
Suriname
Swaziland
Tadijikistan
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Kina=100 toea

Guarani=100 centime
Sol=100 centavos

Zlot=100 groszy
Escudo=100 centavos

Riyal Qatar=100 dirham
Franc CFA=100 centime
Leu=100 bani

Franc Ruanda=100 centime
Rubla=100 copeici
Colon=100 centavos
Tala=100 sene

Lira San Marino=100 centesimi
Dobra=100 centavos

Franc CFA=100 centime
Rupie=100 centi

Leone=100 centi

Dolar singaporez=100 centi
Lira siriana=100 piastri
Coroana slovacd=100 haleru
Tolar y
Dolar Solomon=100 centi
Siling somalez=100 centesimi
Peseta=100 centimos
Rupie=100 centi

Dolar est-caraibean=100 centi
idem

idem

Dolar SUA=100 centi

Dinar sudanez=100 piastri
Coroana suedeza=100 o6re
Guiden surinamez=100 centi
Lilangeni=100 centi

Somon




Taiwan Nou! dolar taiwanez=100 centi

Tanzania Siling Tanzania=100 centi
Thailanda Baht=100 satang

Togo Franc CFA=100 centime
Tonga Pa’anga=100 seniti
Trinidad-Tobago Dolar Tobago=100 centi
Tunisia Dinar tunisian=100 milimes
Turcia Lira turceasca=100 kurus
Turkmenistan Rubla=100 copeici

Tuvalu Dolar tuvaluan=100 centi
Ucraina Grivna

Uganda Siling Uganda=100 centi
Ungaria Forint=100 fillér

Uruguay Peso Uruguay=100 centesimos
Uzbekistan Rubla=100 copeici
Vanuatu Vatu=100 centime

Vatican Lird=100 centesimi
Venezuela Bolivar=100 centimos
Vietnam Déng=100 xus

Yemen Riyal=100 fils

Zair : Zair=100 makutas

Zambia Kwacha=100 ngwee
Zimbabwe Dolar Zimbabwe=100 centi
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f isteme de unitati
f de masura folosite

in mod uzual in practica
nationala

si internationala

1. SISTEMUL METRIC
a) Lungime
Unitatea de baza metrul (m)

1 micron (p) 0 000 001

1 milimetru (mm) 0,001
1 centrimetru (cm) 0,01
1 decimetru (dm) 01

1 decametru (dam) 10

1 hectometru (hm) 100

1 kilometru (km) 1000

1 miriametru (Mm) 10 000

b) Suprafata
Unitatea de baza: metru patrat (m2 sau m.p.)
__Echivalentinm®

1 milimetru patrat (mm % 0,000 001
1 centimetru patrat (cm®) 0,000 1

1 decimetru patrat (dmz) 0,01

1 decametru patrat (damz) 100

1 hectometru patrat (hm ), hectar (ha) 10 000

1 kilometru patrat (km2) 1000 000

1 miriametru patrat (Mmz) 100 000 000
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c) Volum
Unitatea de baza: metrul cub (m3 sau m.c.)

1 milimetru cub (mm

1 kilometru cub (km°)

1 centimetru cub (cm”) 0,000 001
1 decimetru cub (dm®) 0,001

1 decametru cub (dam’) 1000

1 hectometru cub (hm3) 1000 000

_Echivalentin :
0,000 000

1 000 000 000

d) Masa
Unitatea de baza: gramul (g)

T microgram (,ugi | o o‘ooo 001
1 miligram (mg) 0,001

1 centigram (cg) 0,01

1 decigram (dg) 01

1 decagram (dag) 10

1 hectogram (hg) 100

1 kilogram (kg) 1000

1 miriagram (Mg) 10 000

1 chintal (q) 100 000

1 tona (t) _ 1000 000

- e) Capacitate
Unitate de baza: litrul (I)

1 microlitru (i) 0,000 001
1 mitilitru (mi) 0,001
1 centilitru (cl) 0,01
1 decilitru (dI) 0,1
1 decalitru (dal) 10
1 hectolitru (hl) 100
1 kilolitru (k) 1000
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2. SISTEMUL ANGLO-SAXON
a) Lungime

1 Inch (in - ol sau deget)

1 Link

1 Span

1 Foot (ft - picior)

1 Yard (yd - iard)

1 Fathom

1 Rod

1 Chain

1 Cable

1 Furlong

1 Mile (Statute mile - mila)

1 Nautical mile (Sea mile
- mild nautica)

1 League (leghe)

1 Nautical. League (leghe
marind)

=792in 20,11 cm
=9in 22,86 cm
=12in 30,48 cm
=3 ft 91,44 cm
=2yd 1,82m
=2,75 fathoms 502m
=4 Rods 2011 m
= 182,88 m
=10 chains 201,16 m
=8 furlongs 1,609 km
=6076 ft 1,852 km
=3 miles 4,828 km
=3 nauticalmiles 5556 km |

b) Suprafata

1 Square inch (inz fol sau
1 Square foot (ft2 picior patrat =
1 Square yard (yd2 iard patrat)
1 Acre (acru)

1 Square mile (mila patrata)
1 Claim

1 Square Link

1 Square Pole

1 Square Chain

1 Rood

get patrat) ]

= 144 inZ 9,29 dm?
=9 f2 0,836 m?
=4840 yd? 0,405 ha
=640 acres 259 ha
=64025 ft2 0,595 ha
0,04046 m2

25,202 m

404,678 m?
1011,696 m?
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c) Volum

Cubic (|n - tol sau deget cub|c) 16,387 cm"5
1 Cubic foot (ft* - picior cubic)  =17281 in3 28,320 dm’
1 Cubic yard (yd®) =27 fi° 0,765 cm’
1 Cubic load 1416 m
1 Register ton =100 2,832 m
1 Cord =128 ft} 3624 m’°
1 Cubic fathom =216 6,116 m
1 Board foot (bd ft) 2,359 dm
1 Board measure {BM) =1000 bd ft 2359 m

d) Masa

Sistemul troy*)
1 Grain (gr) =20 gr 0,0648 g
1 Scruple =24 gr 1,2958 ¢
1 Pennyweight =24 gr 1,5552 g
1 Dram = 3 scruples 3,8880 g
1 Ounce (0z - uncie) =8 drams 31,1036 g
1 Pound (ib - livra) =120z 373,242 ¢
Sistemul avoir-du-pois**)
1 Ounce (0z - uncie) 28,3494
1 Pound (b - livra) =16 0z 453,584 g
1 Customary stone =81 3,628 kg
1 Legal stone =141b 6,350 kg
1 Quarter (Qt) =281b 12,699 kg
1 Central =100 Ib 45,359 kg
1 Centweight (hundredweight) (ow) =112 1b 50,802 kg
1 Short ton (sh tn - tona scurta) =2 000 Ib 907,185 kg
1Longton (igtn - tona lungd) =22401b 1 016,047 kg

*) Sistemul troy are la baza livra (pound) de 12 uncii (ounces): este folosit in
principal la masurarea masei produselor farmaceutice si a metalelor pretioase.
**) Sistemul avoir-du-pois are la baza livra (pound) de 16 uncii (ounces) si este
utilizat la masurarea masei marii majoritati a marfurilor (cu exceptia pro- -
duselor farmaceutice si a metalelor pretioase).
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e) Capacitate

Pentru marfuri lichide o

Marea Britanie
1 Gill (g!) =4 gl 0,1421
1 Pint (pt) =2 pt 0,5681
1 Quart {qt) =2 pt 11361
1 Imperial galon

(gal UK - galon britanic) =4 qt 45451
1 Peck {pk) =2 gal UK 9,0911
1 Imperial bushel

(bu UK - busel britanic) =4 pk 36,367 |
1 Quarter =8bu UK 290,941
S.UA
1 US liquid quart (Iq qt) 0,946
1 US liquid gallon (Iq gal) 3,7851
1 Barrel 168,987 |
Pentru marfuri solide
Marea Britanie
1 Imperial galion

(gal UK - galon britanic) 4,545
1 Imperial bushel

{bu UK - busel britanic) =8 gal 36,367 |
1 Strike =2bu UK 72,7351
1 Barrel (baril) =36 gal 163,654 |
1 Quarter = 4 strikes 290,941 1
1 Chaldron =4,5 quatres 1309,248 |
1 Load =40 bu UK 1454,7001
1 Last = 80 bu UK 2909,440 |
S.UA.
1 US dry quart (dry qt) 1,1011
1 US peck (pk) 8,809
1 US bushet (bu) 35,239 |
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Grau

3. UNITATI DE MASURA SPECIAL UTILIZATE
PENTRU ANUMITE MARFURI CARE FAC
OBIECTUL COMERTULU!I INTERNATIONAL

Baril

Busel

Busel comert interior
Busel pentru import

-Busel pentru export

Busel

Busel

Busel

Hectolitru grdu moale
Hectolitru gréau tare
Hectolitru grdu de primavara
Hectolitru grau de toamna
Quarter comert interior
Quarter import Londra
Quarter import Huile
Quarter import Bristol
si Birmingham

Orez

Baril

Busel

Busel

Busel

Busel orez decorticat
Busel orez nedecorticat
Cos orez decorticat
Cos orez nedecorticat
Coiang Djakarta
Coiang Semarangk
Coiang Surubaia

Koku orez nedecorticat

"Sac

Marea Britanie
Australia
Marea Britanie
Marea Britanie
Marea Britanie
Canada

Noua Zeelanda
S.UA.

ltalia

italia

Suedia

Suedia

Marea Britanie
Marea Britanie
Marea Britanie

Marea Britanie

SUA.
Australia
Canada
SUA.

Sri Lanka
Sri Lanka
Birmania
Birmania
Indonezia
Indonezia
Indonezia
Japonia
Brazilia

127,00
27,22
28,58
28,12
21,22
27,22
27,22
21,22
75,00
78,00
79,00
78,00

228,61

224,98

217,72

203,21

73,48
19,05
20,41
20,41
29,03
20,87
34,04
20,87

1 668,00
1729,00
1 853,00
150,00
58,00
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Sac India 76,20
Sac S.UA. 45,36
Orz '

Baril Marea Britanie 101,61
Busel Australia 22,68
Busel import orz furajer Marea Britanie 22,68
Busel import orz pentru bere  Marea Britanie 25,40
Busel orz indigen Marea Britanie 25,40
Busel Canada 21,77
Busel Noua Zeelanda 22,68
Busel SUA. 21,77
Hectolitru Olanda 68,00
Hectolitru orz de toamna Olanda 64,00
Hectolitru orz cu 2 randuri Suedia 69,00
Hectolitru orz cu 6 randuri Suedia 64,00
Quarter import orz furajer Marea Britanie 181,44
Quarter import orz pentru bere  Marea Britanie 203,21
Koku Japonia 108,75
Ovaz

Baril Marea Britanie 88,91
Busel Australia 18,14
Busel import Marea Britanie 18,14
Busel marfa indigena Marea Britanie 19,05
Busel Canada 15,42
Busel Noua Zeelanda 18,14
Busel S.UA. 14,52
Hectolitru Olanda 50,00
Hectolitru Suedia 51,00
Quarter import Marea Britanie 145,15
Quarter marfa indigena Marea Britanie 152,41
Koku Japonia 78,75
Last Olanda 1 500,00
Porumb

Busel Australia 25,40
Busel Marea Britanie 27,22
Busel Canada 2540
Busel Noua Zeelanda 2540
Busel boabe S.UA. 25,40
Busel stiuleti SUA 31,75
Cos Myanmar 29.03
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-0 1. : 2.
Quarter Marea Britanie 217,72
Koku Japonia . 131,25
Last Olanda 2 000,00
Sac Brazilia 58,00
Secara
Busel Australia 27,22
Busel Marea Britanie 21,22
Busel Canada 25,40
Busel SUA 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
o Z;n

Lamai
Busel
Lada
Lada
Lada
Mere
Baril de 120 livre
Baril de 126 livre
Baril de 140 livre
Baril

Busel

Busel

Busel

Lada

Lada

Lada de 46 livre
Lada de 48 livre
Pere

Busel

Busel

Australia
Israel
Canada
SUA

Marea Britanie
Marea Britanie
Marea Britanie
Canada
Australia
Marea Britanie
SUA.

Marea Britanie
Canada
SUA.

SUA

Australia
Marea Britanie

21,717
29,94
35,38
35,38

54,43
57,15
63,50
61,24
19,05
18,14
21,717
18,14
19,96
20,87
21,77

20,41
21,77
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g |
Busel
Busel
Lada
Portocale
Busel
Lada
Lada
Lada
Lada

1
Canada
SUA
S.UA.

Australia
Brazilia
Israel
Jamaica
SUA.

22,68
21,77
22,68

21,77
34,02
36,29
34,02
35,38

Cacao
Sac
Sac
Sac
Sac
Sac
Sac
Cafea
Sac
Sac
Sac
Sac
Sac
Sac
Sac
Sac
Sac
Sac
Sac
Sac
Ceai
Dan (picul)
Kin
Lada
Lada

Brazilia
Camerun
Coasta de Fildes
Ecuador

India

Indonezia

Tari africane
Arabia Saudita
Brazilia
Columbia
Costa Rica
Cuba
Republica Dominicana
Ecuador

India
Indonezia
Mexic
Nicaragua

R.P.Chineza
Japonia

India

Indonezia (Java)

60,00
63,50
65,00
68,00
72,58
72,58

60,00
83,00
60,00
60,00
70,00
90,00
75,00
90,00
77,00
60,00
60,00
70,00

60,50

0,60
53,50
50,00
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0
Lada
Ladita
Ladita
Kandi

Sac
Sac

Zahar (din trestie)

1
Sri Lanka
India
Sri Lanka

India
Brazilia
Cuba

d) Materu prlme textlle

Bumbac

Balot R.A. Egipt
Balot presat cu presa hidraulica R.A. Egipt
Balot presat cu presa cu aburi  R.A. Egipt
Balot India

Balot Pakistan

Balot Sudan

Balot S.UA

Kandi India

Kantar R.A. Egipt
Kantar Maroc

Kantar Turcia

Lana

Kandi India

Balot spalata Australia

Balot nespalata Australia
Balot lunga Australia

Balot scurta Australia

Balot Argentina
Balot spalata Noua Zeelanda
Balot nespalata Noua Zeelanda
Last Marea Britanie
Sac Marea Britanie
Pek Marea Britanie

in'id[ograme -

180,00
381,90
336,96
181,44
177,80
181,40
226,80
355,62

44,93

50,80

56,45

267,00
100,00
136,00
149,70
140,20
420,00
145,00
152,00

1983,00
165,26
108,96
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e) Titei si produse petroliere
Unitati de capacitate pentru cotatii pe piata
Unitate de ,mésura ' :

Barl SUA. ”=42 US. Gallons 159,00
Baril U.K. = 42 Imperial Gallons 190,901 |

» Greutatl specuflce

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 0,865 728
33 0,860 7,33
34 0,855 7,37
35 0,850 742
36 0,845 746
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
Benzina pentru aviatie _ 0,70-0,78 9,1-8,2
Carburanti auto 0,71-0,79 9,0-8,1
Petrol lampant 0,78-0,84 8,2-1,6
Ganzolind 0,82-0,90 7,8-71
Carburanti Diesel 0,82-0,92 7,8-6,9
Uleiuri minerale 0,85-0,95 7,5-6,7
Pacura 0,92-0,99 6,9-6,5
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Greutati medii

 Tara “Densitate "
producatoare merhe la:

. #5%C =
Arabla Saudita 134,825 742
Bahrain 136,462 7,33
Indonezia 128452 778
Irak 133671 748
Iran 132,170 7,57
" Kuwait 136,630 7,32
Mexic 143,184 6,98
S.UA. 137476 7,27
Venezuela 145,985 6,85
Gazolina 0,680 108,108 9,25
Benzina 0,750 119,243 8,39
Petrol lampant ' 0810 130,366 7,67
Carburanfi Diesel 0,850 135,136 7,40
Pacura 0,960 152,623 6,55
Uleiuri minerale 0,950 151,033 6,62

4. ALTE UNITATI DE MASURA

1 pogon =5011,7891 rg

1 préjind pogoneasca =208,8245m

1 falce = 14321,9520 m?
1 prajina falceasca = 179,0244 m2

1 jugar = 5754,6515 m?

1 verst =1066,78 m
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jabele
_: de
ltransformari

Lungimi
I ,@ x =

Denumirea Simb

e
0,278 0,0254

Inci/Inch in , 0,0833

Picior/Foot ft 3048 12 1 0,333 0,3048
Yard/Yard yd 915 36 3 1 0,915
Metru/Metre m 1000 3937 328 1,093 1
Mila/Mile  miimie - - - 1760 1610

Suprafete

Inci/patrat/

Squareinche sq.in 6,45 1 - - -
Picior patrat/

Square foot sq.ft 929 144 1 - -
Yard patrat/

Square yard sq.yd 8361 1296 9 0836 1
Metru patrat/

Square metre m®> - 1550 10,76 1 12

Acru/Acre  acre -
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