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               MANAGEMENT INTERNAŢIONAL

MANAGEMENTUL INTERNAŢIONAL: CONOTAŢII CONCEPTUALE

1. CARACTERISTICILE ŞI CONŢINUTUL AFACERILOR INTERNAŢIONALE

Afacerile economice internaţionale contemporane prezintã o serie de caracteristici:

A. Adâncirea interdependenţelor economice internaţionale:

În ultimele 4-5 decenii (practic, dupã cel de-al doilea Rãzboi Mondial) a avut loc o puternicã dezvoltare şi diversificare a afacerilor economice internaţionale, care a determinat adâncirea interdependenţelor economice internaţionale.

Aceastã creştere se desfãşoarã sub incidenţa revoluţiei tehnico-ştiinţifice contemporane (amplului progres ştiinţifico-tehnic), cât şi sub incidenţa unor factori socio-economici.

B. Relaţiile internaţionale au dobândit un rol important în realizarea progresului economico-social al ţãrilor lumii:

Deşi factorii economici interni ai fiecãrei ţãri rãmân prioritari, performanţele economiilor naţionale sunt condiţionate, din ce în ce mai mult, de participarea lor la circuitul economic mondial (afacerile internaţionale).

C. Sporirea comerţului mondial în ritmuri fãrã precedent:

Adâncirea interdependenţelor economice internaţionale este atestatã de ritmurile înalte de dezvoltare ale comerţului mondial.

În perioada 1951-1995, volumul comerţului mondial a crescut, pe ansamblu, cu un ritm mediu anual de 10%, faţã de numai 1% în perioada interbelicã şi de 5%-6% în perioada de la sfârşitul secolului 19.

D. Diversificarea considerabilã a componentelor şi fluxurilor relaţiilor economice internaţionale.

Astfel, relaţiile economice internaţionale cunosc numeroase forme de realizare care se întrepãtrund, deşi au o existenţã de sine stãtãtoare. Componentele acestora sunt:

a) comerţul internaţional cu mãrfuri tangibile;
b) comerţul internaţional cu servicii (comerţul invizibil), cu servicii bancare, de transport, turism internaţional, transporturi internaţionale, servicii de naturã tehnicã şi tehnologicã;

c) circulaţia internaţionalã de capital şi alte relaţii financiar-monetare: investiţii directe, credite externe, investiţii de portofoliu (cumpãrãri de hârtii dre valoare – acţiuni şi obligaţiuni);

d) cooperarea economicã internaţionalã.

Aceste forme sunt în continuã diversificare, rafinare, şlefuire, realizare şi sunt din ce în ce mai sofisticate.

E. Diversificarea afacerilor internaţionale - are loc nu numai în ce priveşte obiectul acestei diversificãri a componentelor şi fluxurilor relaţiilor economice internaţionale, dar şi în privinţa mijloacelor şi tehnicilor de realizare.

O serie de tehnici mai vechi (licitaţii, burse internaţionale, operaţiuni de reexport, comerţul în contrapartidã) s-au dezvoltat, s-au modernizat, semãnând foarte puţin cu cele existente acum 40-50 ani.

Pe lângã formele mai vechi, au apãrut forme mai noi:

· consulting;

· transfer de tehnologii;

· operaţiuni de leasing, switch, franchising;

· cooperarea internaţionalã în producţie.

F. Internaţionalizarea afacerilor - extinderea ariei geografice în care se realizeazã afacerile internaţionale, creşterea numãrului de ţãri şi de firme în care se realizeazã aceste afaceri.

Acest proces a fost destul de îndelungat şi anevoios şi s-a realizat pe mai multe cãi:
1. – deschiderea drumului mirodeniilor (drumul cu Orientul Îndepãrtat);

2. – calea exporturilor de materii prime din mine şi din plantaţii;

3. – calea industrializãrii.
În toate aceste cãi de internaţionalizare a afacerilor, condiţiile şi motivaţiile internaţionalizãrii au fost diferite; spre exemplu: controlul resurselor materiale este legat de perioada colonialã şi de nevoia de siguranţã în aprovizionare (Anglia, Franţa, Olanda, Germania, USA, Japonia, etc).

În prezent, societãţile transnaţionale orientate spre resurse naturale îşi diversificã acţiunea datoritã faptului cã ţãrile producãtoare de materii prime îşi doresc sã redevinã stãpâni ai resurselor lor.

Internaţionalizarea afacerilor se face în mai multe etape:
1. exportul – permite, mai întâi, dobândirea de experienţã asupra pieţelor adesea mai puţin cunoscute. Acesta prezintã avantajul cã nu necesitã investiţii şi angajamente importante de capital. Aceastã estapã este completatã, în general, de deschiderea de agenţii de vânzare în ţãrile de destinaţie;

2. dacã afacerile prosperã, rezultã cesiunea de licenţã cãtre un producãtor indigen, care cunoaşte mai bine condiţiile culturale, sociale şi poate genera o penetrare mai puternicã pe piaţa localã a produselor respective. În acestã etapã se evitã investiţiile mari şi riscurile ţãrii respective ce ar putea interveni pentru producãtorul iniţial;

3. înfiinţarea unei societãţi mixte sau crearea unei filiale controlate în întregime (se întâlneşte frecvent în ţãrile cu economie de piaţã dezvoltatã).

Acordurile de licenţã şi societãţile mixte sunt singurele variabile posibile pentru ţãrile în curs de dezvoltare.

2. PRINCIPALELE CERINŢE ŞI OBIECTIVE ALE MANAGEMENTULUI

ÎN AFACERILE ECONOMICE INTERNAŢIONALE

Managementul producţiei (sau managementul tradiţional) constituie în continuare o condiţie importantã pentru a asigura prosperitatea întreprinderilor, dar nu singura condiţie pentru dezvoltarea acestora.

În domeniul afacerilor economice internaţionale, managementul se axeazã pe conducerea, în special, a activitãţii de comerţ exterior.

a) Acestã acţiune trebuie sã îndeplineascã o serie de cerinţe esenţiale:
b) evaluarea corectã, pe baza unor studii şi previziuni a posibilitãţilor lor de: export, investiţii, reexport, cooperare economicã internaţionalã şi folosirea marketingului ca o componentã permanentã a conducerii.

c) receptivitatea sporitã faţã de cerinţele dinamice ale economiei naţionale, precum şi ale pieţelor externe, anticipând prompt diferitele fenomene economico-sociale.

d) structurarea aparatului de lucru şi imprimarea unui sistem decizional prin care sã se integreze armonios în sistemul de conducere al economiei din care face parte. Acest aparat trebuie sã ia în considerare politicile comerciale ale statului, promovate pe pieţele internaţionale, şi chiar contextul politic mondial.

e) adaptabilitatea sporitã faţã de condiţiile diversificãrii şi înnoirii ofertei de mãrfuti şi bunuri.

f) necesitatea unei activitãţi continue şi complexe de modernizare, ca urmare a însuşirii unei optici noi faţã de problemele comercializãrii.

g) folosirea unor metode de informare oportune şi rapide, bazate pe tehnicile avansate.

Principalele obiective ale managementului ştiinţific în domeniul afacerilor internaţionale sunt:

a) definirea şi delimitarea pieţelor de desfacere - determinarea de cãtre exportatori a capacitãţilor potenţiale este condiţia prioritarã pentru a asigura o bunã comercializare. În acest scop trebuie definiţi o serie de factori de ordin calitativ şi cantitativ specifici pieţei:

· principalele caracteristici ale pieţei, sub aspectul politicilor şi reglementãrilor referitoare la circulaţia internã şi internaţionalã a bunurilor şi serviciilor, a monedei;

· capacitatea de absorbţie a pieţei;
· nivelul concurenţei indigene şi al celei strãine;
· situaţia concretã a firmelor cu care urmeazã sã contractãm, în special sub aspectul bonitãţii, al solvabilitãţii.

Aprecierea acestor factori trebuie sã ducã la nişte concluzii prin care sã se determine dacã o piaţã este suficient de mare şi sigurã pentru a permite desfãşurarea unor operaţiuni rentabile de comerţ exterior.

b) determinarea mobilurilor de achiziţie ale cumpãrãtorilor - oferind un produs sau un serviciu la export, orice întreprindere porneşte de la prezumţia cã la baza achiziei acesora stau anumite mobiluri sau trãsãturi comportamnetale ale cumpãrãtorului.

De aceea, înainte de a se difuza orice gen de informaţii cu privire la produs, trebuie luaţi în considerare aceşti factori de ordin motivaţional. Dupã identificarea acesor factori, se încearcã precizarea factorilor cu rol principal în influenţarea comportamentului de cunpãrare a clienţilor.

Deci, cercetarea de piaţã nu trebuie sã se limiteze la economiile naţionale sau la unele zone ale ţãrii. O concepţie corectã de marketing ia în considerare nevoia ca exportatorul sã cunoascã cât mai exact motivaţia realã a consumatorilor finali (a clienţilor) ai produselor pe care le exportã.

c) adaptarea la cerinţele pieţei - întreprinderea în care se realizeazã producţia pentru export (dacã face comerţ direct (singurã)) va trebui sã colaboreze cu întreprinderea de comerţ exterior (cazul comerţului indirect) şi va trebui sã se adapteze permanent şi operativ la condiţiile pieţei, de unde rezultã realizarea unei concordanţe între sortimentele de produse oferite, a calitãţii acestora pentru a le corela cu solicitãrile dinamice ale pieţelor externe.

d) plasamentul (distribuţia) produsului - presupune mişcarea în timp şi spaţiu a produsului. Firma exportatoare trebuie sã selecteze acele canale de distribuţie ce sã asigure o cât mai rapidã vânzare a produselor. Alegerea unui canal de distribuţie trebuie sã satisfacã cât mai deplin exigenţelecumpãrãtorilor.

e) asigurarea unei comunicãri cu consumatorul - comunicarea este o premisã importantã a încheierii tranzacţiei internaţionale. Exportatorii trebuie sã difuzeze informaţii permanente ce sã ducã la crearea unei atitudini favorabile a consumatorilor faţã de produse, servicii, faţã de furnizori, care sã ducã la provocarea deciziei de cumpãrare.

f) negocierea şi contractarea tranzacţiilor de comerţ exterior -
· acestea includ activitãţile ce se desfãşoarã din momentul în care se realizeazã un prim contract între partenerii de afaceri şi pânã la transferul propriu-zis al produsului. Aceste activitãţi se referă la:

· pregãtirea şi desfãşurarea negocierilor;

a) contractarea cu întregul arsenal de probleme ca: cantitatea şi calitatea mãrfii, preţul, condiţiile de livrare şi de platã.

h) desfãşurarea activitãţilor post-vânzare.
Rãspunderea firmei nu înceteazã odatã cu vânzarea şi livrarea produsului cãtre consumatorul final. Un exportator autentic trebuie sã urmãreascã comportarea produselor şi sã intervinã pentru înlãturarea eventualelor deficienţe, deoarece nemulţumirile cumpãrãtorilor pot anula tot ce s-a realizat în prealabil.

· Între acţiunile ce trebuie întreprinse, menţionãm:

· realizarea integralã a condiţiilor din contractul de garanţie;

· furnizarea promptã de piese de schimb;

· serviciile de garanţie şi postgaranţie.

Toate acestea permit realizarea unui flux de informaţii ce duce la adaptarea viitoare a producţiei la cerinţele şi exigenţele pieţei.
