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Introducere

Actualitatea temei de cercetare. In ultimele dicenii au avut loc schimbări politice, economice si sociale fara precedent, care au modifica in mod dramatic peisajul afacerilor intermnationale. Din aceste prefaceri, mai relevante s-au identificăt apariţia noilor pieţe din Europa de Est, Asia si America Latina, care se estimeaza ca vor contribui la cresterea comertului mondeal in urmatorii 20 de ani cu peste 75%. Pe masura intensificarii relatiilor interstatale majoritatea societatilor transnationale elaboreaza in continuu noi strategii globale in special decizionale de productie şi aplicate anume în aceste pieţi menţionate mai sus. Inţelegerea fenomenului de subcontractare/subproducţie in diferite culturi capata o importanţă din ce in ce mai mare. Obiectivele principale acestei forme de cooperare sunt vaste ca şi avantajele acesteia, datorită cărora partenerii din cadrul acestei cooperări au şanse foarte mari pentru a-şi dezvolta activitatea în planul afacerilor economice internaţionale mărindu-şi cantitatea producţiei exportate, calitatea acesteia astfel mărinduse şi compititivitatea intreprinderii pe plan mondeal. Acordurile de cooperare pe baza de subcontractare/subproducţie duc consecinte importante in economiile nationalale a mai multor state. Acest fenomen nu numai că impulsionează parteneriatul si mediului concurential din ţară, dar şi paralel duce cosecinţe directe la dezvoltarea economiei naţionale a statului.
Actualitatea temei de cercetare se identifică şi prin avantajele penetrării subcontractării, de care poate beneficia din plin Republica Moldova: transferul experienţei practice şi a artei de gestiune a tehnologiilor know-how; subcontractarea/subproducţia posedă caracteristica efectului multiplicator, ce pozitiv se reflectă nu doar asupra ramurilor industriale (care presupun desfăşurarea proceselor de producere) ci şi asupra altor sectoare ale economiei naţionale; se acutizează concurenţa şi sunt favorizate dezvoltarea buisiness-ului mic şi mijlociu; în cazul organizării corecte, stimulării şi gestionării raţionale a acestei relaţii de cooperare este posibilă accelerarea stabilităţii social-economice; se stabilizează gradul de ocupare a forţei de muncă şi creşte nivelul veniturilor populaţiei.

Scopul cercetării prezentul studiu a urmărit reliefarea unei imagini cât mai complete privind procesele de subcontractare (outsourcing, externalizare) şi identificarea actorilor implicaţi mai mult sau mai puţin în acest fenomen, în lume şi în Republica Moldova. Paralel am dorit să prezint la ce consecinţe poate aduce acest fenoment, care sunt punctele slabe şi care sunt punctele tari ce rees din astfel de cooperare. Scopul cercetării impune următoarele sarcini: 

· studierea şi precizarea conceptuală a atractivităţii subcontractuale şi determinarea gradului de influenţă a acesteea asupra deciziei de producţie;

· analiza importanţei subcontractării prin distingerea oportunităţilor şi a dezavantajelor pentru dezvoltarea economică a ţării;

· identificarea factorilor constitutivi ai atractivităţii a subcontractării/subproducerii şi determinarea tendinţelor prioritare de modificare a acestora în condiţiile contemporane.
Suportul teoretico – ştiinţific, metodologic şi support informaţional al tezei. Cercetările realizate constituie analiza investigaţiilor în domeniu, rezultatele fundamentale ale analizei naţionale şi străine cu privire la factorii determinanţi ce influinţează egentul economic de a lua decizia de a subcontracta sau de a subproduce în economia mondeală şi în parte în economia Republicii Moldova. În cadrul investigaţiilor realizate au stat lucrările savanţilor şi cercetătorilor români şi autohtoni: Natalia Lobanov ,Ioan Popa ,Nicolescu O. ,Rodica Zaharia, Albu Alexandru D,Ana BAL ,Anca Gabriela Ilie, Dan Dumitru. 
Însă majoritatea surselor le-am putut consulta mai mult prin Internet- reviste, cărţi, rapoarte, articole care au fost publicate in format electronic-  totuşi, puţine dintre publicaţiile în domeniu le-am putut citi în versiune completă, pentru cea mai mare parte fiind accesibile doar rezumate, capitole separate sau alte forme prescurtate. S-au dovedit utile şi site-urile diferitor instituţii: UNCTAD, TACIS, Ministerului Economiei şi Comerţului, Biroului Naţional de Statistică, precum şi unele articole, rapoarte publicate in Internet pe site-urile Google, “Ziarul Financiar”, “Academiei de Steinţă din Moldova” etc.
Metodologia cercetării a fost posibilă prin intermediul aplicării următoarelor metode: metoda dialectică cu componentele ei: analiza şi sinteza, inducţia şi deducţia, metodele grafice şi tabelare, metodele inerente disciplinelor economice - observaţia, raţionamentul, comparaţia, clasificarea, gruparea; metoda sondajului, metodele sistemice şi analizei statistice. Aplicarea acestor metode a permis o analiză profundă a diferitor fenomene economice.

Structura lucrării. Scopul şi sarcinile cercetării au determinat structura logică a lucrării care cuprinde: introducere, trei capitole, concluzii şi recomandări prezentate în încheiere, anexe, lista bibliografică, adnotaţie

Primul capitol este dedicat aspectelor teoretice ale subcontractării. Includerea acestui compartiment a fost necesară, după părerea mea, pentru a stabili clar ce este subcontractarea, care sunt trăsăturile generale, tipurile care este specificul subcontractării. Pentru eventualii participanţi în acest proces este util să cunoască care sunt principalele motive ale subcontractării, care sunt modalităţile de contractare a cercetărilor ştiinţifice, cum are loc selectarea furnizorului etc., dar şi care sunt dificultăţile pe care le pot întâlni participanţii la acest proces. În acest capitol au fost indicate diferite tipuri de subcontractare, de aceia  în continuare am dezvoltat studiul spre subcontractarea în amănunturi de la companiile din ţările înalt dezvoltate spre unităţile din ţările în curs de dezvoltare sau cu economii mai mult sau mai puţin în tranziţie (numită şi subcontractare completă). De asemenea capitolul face numeroase referinţe la sistemul de coordonare și la limbajul cu care se operează în cadrul acestor relaţii. Totodată capitolul dat redă exemple în cadrul cărora se admite relaţia de subcontractare/subproducţie.
În capitolul următor am căutat să evidenţiez tendinţele, pe plan mondeal a subcontractării pornind de la ideea că subcontractarea face parte dintr-un proces mai larg, de internaţionalizare, în cadrul căruia există interdependenţă între diferite procese (subcontractare completă, colaborare, cercetare comună etc.). De asemenea în cadrul acestui capitol am căutat să descriu cum poate fi folosită externalizarea ca strategie de producţie pe plan internaţional. Astfel, o companie care utilizează această strategie obţine cât plusuri atât şi pirderi( citiţi mai jos). De asemenea uneori nu au existat date separate pentru diferite aspecte ale subcontractareării. Din aceste considerente am analizat tendinţele principale ale externalizării pe plan mondial cu toate consecinţele ce decurg din ea. Unele aspecte ale subcontractării le-am expus în studiile de caz din acest compartiment.

In capitolul III s-a încercat identificarea a cât mai multe exemple de cooperare in baza de contracte de subcontractare: externalizare ştiinţifică, producţie în lohn în Republica Moldova si influienţa acestora asupra balanţei de plăţi. Acest proces a fost destul de anevois din lipsa unor date şi a publicaţiilor în domeniu, din cauza numărului mic de contracte cu companiile străine, iar uneori şi a lipsei de receptivitate din partea unităţilor locale în oferirea detaliilor deşi cunoaşteam existenţa colaborării (invocându-se prevederi contractuale, taina comercială). 

Capitolul I Evolutia şi analiza conceptului de subcontractare/subproducţie
1.1.Difenirea fenomenului de subcontractare/subproducţie
În literatura de specialitate există mai multe definiţii ale fenomenului de subcontractare/subproducţie, care sunt termene relativ mai vechi, dar ca o difiniţie mai nouă pentru acest fenomen poate fi outsourcing-ul, care mai des se întâlneşte în literature de specialitate de limbă engleză sau un termen relative mai nou în limba română- externalizare. În urma studierii literaturei de specialitate, m-am întâlnit cu un fenomen relative asemănător al subproducţiei -producţia în lohn. De aceia în lucrarea dată veţi întălni toate termenele menţionate mai sus.
Subproducţia  cuprinde toate operaţiile bazate pe relaţii contractuale dîntre o firmă principală (ordanator) şi una sau mai multe firme executante în temeiul cărora subcontractanţii fabrică, pe baza documenţiei tehnologia ordanatorului, produse finite sau subansamble, componente, piese care sunt livrate contra cost ordanatorului, acesta asegurând şi comercializarea (integrală sau parţială ) a produsului finit pe piaţa internaţională, sub marca sa.

Din punct de vedere al ordanatorului, subcontractarea este o formă de realizare a producţiei în varianta descentralizată; spre deosebire de producţia integrată care presupune realizarea întregului volum de mărfuri destinate pieţii sau a tuturor componentelor produsului finit în cadrul aceleiaş firme, în cazul subcontractării se transfera fabricarea unei părţi din producţie catre firme terţe, care asigură sublimentarea ofertei de produse finite a ordanatorului sau procurarea a unor componente specializate.  În subproducţia internaţională firma principală deplasează în străinatate o parte din capacitatea de producţie substituind astfel relaţia tradiţonală producţie –export  cu un raport mai complex: transfer de documentaţie tehnică-import produse sau componente –producţie –export.

Din punct de vedere al executantului subproducţia se deosebeşte atât de producţia pentru export cît şi de operaţiile de reexport: producţia subcontrac-tantului nu este destinată comercializarii libere pe piaţă, ci satisfacerii unei cereri specifice, cea a ordanatorului care preia integral sau parţial producţia realizată de executanţi şi are beneficiile şi riscurile comercializarii pe piaţa ezternă. De oarece subcontractanţii realizează un produs cu destinaţie specifică, strict determinat din punct de vede tehnic şi calitativ pentru necesităţile ordănatorului, ei pot întâmpina dificultăţi în desfacerea produsului direct pe piaţă.

Încadrarea subproducţiei ca formă de cooperare industrială se justifică, atunci când ea se caracterizeză prin conlucrarea reală a părţilor şi strânsă intercondiţionare dintre obligaţiile lor. Astfel, pe de o parte ordanatorul are sarcină de a pune la dispoziţia partinerilor săi documentaţia tehnică, know-how-ul şi uneori şi echipamentele, materiile prime şi materialele necesare pentru fabricarea produsului subcontractat; el întocmeşte un caiet de sarcini, însoţit eventual de un prototip, prin care se stabilesc specificaţiile tehnice, termele de lucru, termenele de livrare etc.  Pe de altă parte, subcontractantul poate să aibă ca sarcină fie realizarea unui produs finit ce va fi preluat de ordanator, fie fabricarea de piese, subansamble, etc. ,care urmează a fi preluate integral de ordanator şi incluse în produsul său finit, sau executarea de lucrări parţial, prelucrarea mai avansată a unor semifabricate ale ordanatorului. [7]
În general, se desting două forme de bază ale subcontractării: subproducţia de capacitate şi cea de specialitate. Subproducţia de capacitate presupune fabricarea de către subcontractanţi a unor produse finite identice cu celea realizate de ordanator ,care preia producţia executantului şi o desface sub marca proprie, permiţând eventual şi subcontractantului  să comercializeze, pe o arie limitată şi de regula sub aceiaş marcă restul producţiei. O variantă prezintă producţia de comandă,  situaţie în care ordanatorul, care poate fi o firmă producătoare sau comercială, preia integral şi comercializează exclusiv sub marca sa produsele realizate de subcontractant.

În afacerile economice internaţionale relaţiile dintre ordanator şi executant sun dictate de un sir de obligaţii datorită cărora activitatea de subproducere decurge conform scenariului din contract. Obligaţiile părţilor sunt prezentate in tabelul 1.1 
Tabelul 1.1Principalele obligaţiile pe care şi le asumă părţile în cazul subproducţiei de capacitate sunt următoarele

	Ordanator
	Subcontractant

	1. Să livreze documentaţia în termenul stabelit;

2. Să asigure asistenţa tehnică necesară, pe o perioadă determinată;

3. Să asigure formarea şi specializarea cadrelor care participă la acţiunea de cooperare,

4. Să livreze gratuit modelele de referinţă pentru compararea caracteristicilor tehnice ale produselor la verificare
	1. Să comande la timp şi să procure de la partener sau din alte terţe surse  subansamble, piese, componente etc. pe care nu le-a asimilat în producţie;

2. Să livreze ordanatorului,după un grafic de eşalonare lunară sau trimestrială, cantitatea anuală de prduse pe care acesta s-a obligat prin contract s-o preia;

3. Să asigure pe o perioadă de timp convenită piese de schimb pentru produsele livrate partenerului 




Prisma acţiunii o  reprezintă interesul ordanatorilor de a asigura o ofertă adecvată din punct de vedere calitativ şi al rentabilităţii economice în condiţiile unei creşteri împortante (şi neprevăzute) a cererii pentru produsele sale. În consecinţă, aceste operaţiuni se dezvoltă în ţara ordonatoare sau pe piata internationala, cind firmele respective nu au posibilitatea sau nu considera ca este economic sa-si mareasca propriile capacitati de productie. 

Pe de alta parte, subcontractantul pleaca in realizarea actiunii de cooperare de la ratiuni cum sunt: necesitatea folosirii complete a capacitatii sale de productie, sporirea gradului de utilizare a fortei de munca, accesul mai avantajos la tehnologia moderna. Deoarece productia sa nu este acceptata de catre ordonator decit daca se ridica la nivelul tehnico-calitativ al produsului acestuia, subcontractantul este cointeresat in cresterea performantelor sale productive, beneficiaza de asistenta tehnica si financiara  a ordonatorului. In aceste conditii , la incetarea contractului de cooperare –daca acesta nu a prevazut utilizarea exclusiva a documentatiei – subproducatorul poate sa apara el insusi pe piata, devenind concurent direct al firmei principale.

Subproductia de specialitate  inseamna realizarea de catre subproducatori, in urma unei specializari mai accentuate a unor piese componente, subansamble ce urmeaza a fi integrate in produsul finit al ordanatorului .

Principalele motivatii ale acestui tip  de subproductie se refera la: profilarea  subproducatorului  pe componente respective si, in legatura cu aceasta dotarea tehnica corespunzatoare, specializarea fortei de munca si obtinerea unei productii calitativ superioare si in conditii de costuri mai reduse. Acestea se transpun in cresterea competitivitatii produsului finit, imbunatatirea rentabilitatii economice globale a productiei. In relatiile dintre parteneri apare si se adinceste o diviziune tehnica a muncii, temeiul complementariltatilor economice dintre firmele respective. Aceasta este sursa unor avantaje comparative de productie, care sunt valorficate in procesul cooperarii. Firmele partenere isi vor adapta in mod corespzator structurile de productie, formele de conducere si metodele de organizare a muncii, strategia si tactica comerciala, realizindu-se o cooperare de tip structural. 

Partenerii conlucreaza la elaborarea caietului de sarcini, la dezvoltarea si perfecţionare tehnologiei utilizate, realizează un schimb continuu de informaţii şi experienţă. Subcontractanţii se bucură de autonomie sporită în realizarea producţiei lor, reducându-se în mod corespunzător dependenta de fluctuaţia cererii provenite de la ordonator. În ultima perioadă, subcontractanţii au început sa se afirme pe piaţa mondială  ca producători autonomi, ei desfăcându-şi producţia nu numai în cadrul relaţiilor de subcontractare angajate, ci şi în mod liber pe piaţa externă. 

Una din raţiunile majore ale subproducţiei o reprezintă posibilitatea reducerii costurilor de producţie, a sporirii rentabilităţii, în cadrul firmei ordonate partenerii subcontractanţi sunt aleşi în funcţie de o serie de avantaje economice pe care le prezintă în raport cu întreprinderea ordonătoere: abundenta mâinii de lucru, apropierea şi accesibilitatea surselor de materie primă şi energie, experienţa tehnologică şi performanţele superioare în anumite domenii de producţie.

În subproducţie de capacitate principalul mobil este însă ”deferentiatul de costuri” al axecutanţilor în raport cu firma principală care se refera, în ultima instanţă, la eftinitatea relativă a manoperei(ţinându-se seama şi de incidenţa pe care costul transportului şi măsurile de politică comercială o pot ave asupra costului total al producţiei). 

Una din principalele raţiuni ale delocalizării în deceniile VI, VII, ale unor industrii intensive în muncă ( textile, confecţii, încalţăminte) în diferite regiuni ale lumii a treia –îndeosebi în America Latină şi mai târziu în Asia de Sud-Est- a reprezentat-o tocmai costul mai redus al manoperei în ţarile respective, determinat de factori cum sunt: abundenţa resurselor de muncă, nivelul mai redus al salariului, facilităţile consimţite de statele gazdă pentru investiţia straină. În deceniile VII-VIII s-a produs un nou val de delocalizări având ca obiect anumite ramuri ale industriei grele( siderurgia, chimia grea) şi drept principala raţiune îngreunarea accesului traniţional la o serie de resurse şi scumpire a importului. În condiţiile „ boom”-lui petrolier, în Europa Occidentală s- a produs o „ revezuire sfâşietoare” a industriei petrochimice şi reorientarea investiţiiolr spre regiunii în curs de dezvoltare. Conform unor estimări, până la mijlocul deceniului actual, circa o treime din capacitatea de producţie din aceste ţari a fost redusă.

În cazul subproducţiei de specialitate, pe lângă de diferentialul de costuri se are in vedere efectul economic al specializării avansate atât pe planul rentabilitatii economice, cât şi al calităţii producţiei, precum şi cerinţa creşterii competitivităţii productiei pe piata externă. 

Pentru firmele americane, de exemplu, scaderia competitivitaţii interne în chiar domeniile tehnologiei de vârf şi necesitatea de a se orianta spre producători de componenţe electronice de peste ocean, care produc cu costuri mai reduse, au devenit un subiect major de preocupare în anii, 80. Dacă firmele americane detin încă peste 80% din vânzările de calculatoare pe piaţa mondeală, o cotă tot mai mare din valoarea comercială a acestora este furnizată de firmele din străinătate; cele mai multe terminale sunt realizate în Asia de Sud-Est, iar Japonia are ponderea majoritară în livrările de imprimante şi de dispozitive de discuri. Firma IBM, de exemplu, realizează calculatorul personal de larg consum cu 72% din costuri în afara SUA, respectiv în ţări şi teritorii din Extremul Orient( ţarile de sud –est asiatice produc şi livrează monitorul -10% din costul total şi dispozitivele de discuri -20% din cost). Texas Instruments IMC produce în prezent toate microprocesoarele de 64k în Japonia şi le exportă în SUA, unde firmele Japoneze deţin peste jumătate din piaţa respectivă. 

O altă raţiune a subcontractării este faptul că pe această cale ordonatorul poate sa-şi asigure diminuarea riscurilor în afaceri prin tranferarea unei părţi din acestea asupra executanţilor. Într-adevăr, subproducţia de capacitate este un mijloc de evitare a investiţiilor noi şi implicit a riscurilor legate de acestea. Ordonatorul preferă să incheie contracte de subproducţie pe perioade limitate decât sa-şi angajeze fondurile în procese investiţionare pe termen lung. În cazul încare conjuctura favorabilă pentru produsul său încetează, el are posibilitatea să renunţe progresiv la subcontractanţi, tranferând practica asupra acestora riscurile conjucturale. În cazul subproducţiei de specialitate, ordonatorul are în vedere limitarea riscurilor tehnice ,comerciale şi financiare prin partajarea acestora cu executanţii. 

În prezent se practică şi transferul, aparent paradoxal, al unor tehnologii de ultima oară către producătorii din terţe ţări, inclusiv din ţări în curs de dezvoltare, în acest fel firmele ordonatoare împărţind cu executanţii costurile şi riscurile inerente în aplicarea unor procese noi, în testarea şi punerea în aplicarea a tehnologiilor de vârf. 

Subproducţia poate prezenta pentru ordanator şi un mijloc de simplificare a structurilor intreprinderii sale şi de creştere a gradului de adaptabilitate în raport cu condiţiile pieţii. Concentrându-se pe domeniile de producţie cele mai rentabile ,în cazul de subproducţie de specialitate, sau menţenind capacităţile de producţie numai la nivelul „minim garantat” al cererii( in cazul subproducţiei de capacitate) ordonatorul evită încarcarea costului său de producţie şi supradimensionarea aparatului economico-administrativ. Înplus, in cazul de producţie de capacitate se asigură o mai buna adaptare a ordonatorului la fluctuaţiile ciclice ale conjuncturii: în condiţiile unei situaţii favorabile dar fără certitudinea durabilităţii ordonatorul preferă să angajeze subproducţii temporare care nu prezintă dificultăţi în ceea ce priveşte asigurarea fondului de investiţii şi ocuparea forţei de muncă.

Privită din unghiul de vedere al subcontractantului, un avantaj îl reprezintă posibilitatea ca prin contractele de subproducţie sa se asigure o mai bună utilizare a capacităcilor de producţie  saudezvoltarea unor noi capacităţi, creşterea gradului de ocupare a forţei de muncă şi perfecţionarea pregătirii tehnico-profesionale a personalului. În acest sens, în literatura de specialitate se arată că subcontractarea poate să reprezinte un important mijloc de accelerare a procesului de industrializare în ţarile executante, de creştere a importanţii acestora pe piaţa internaţională a produsulor industriale. Practica internaţională arată că performanţele in exportul de manufacturate realizate de o serie de ţări în curs de dezvoltare mai avansate(„noile ţări industrializate”) se doresc într-o anumită masură utilizării avantajoase a acestei forme de cooperare pentru crearea şi dezvoltarea de capacităţi industriale naţioane şi afirmarea progresivă pe piaţa mondeală. Subproducţia reprezintă pentru executant şi un mijloc de import de tehnologie fără angajarea de lichidităţi în valută convertibilă. Pe această cale firmele din ţările în curs de dezvoltare sau alte ţări cu monedă ne convertibilă şi dificite în balanţa de plăţi au acces la tehnologia modernă în condiţiile unor aranjamente compensatorii. În plus, ordonatorul furnizează o tehnologie adecvată atăt cerinţelor realizării produsului/subansamblelor vizate, cât şi în raport cu posibilităţile de producţie ale executanului; totodată, ordonatorul pune la dispoziţie o serie de elemente materiale pentru realizarea producţiei şi asigură asistenţa tehnică de specialitate. 

Subcontractarea poate constitui un mijloc de îmbunatăţire a accesului pe piaţa externă prin depăşirea unor obstacole de politică comercială.Experianţa ţărilor în curs de dezvoltare din Asia de Sud -Est  pune în lumina rolul pozetiv cât şi limitele subcontractării în promovarea exporturilor de produse manufacturate. Într-o primă etapă ,producţia pentru export a acestor ţari a fost orientate cu prioritate înspre bunurile intensive în muncă şi relativ standartizate la care acestea beneficiau de avantaje comparative: textile, încălţămintea, confecţiile reprezintă circa 40% din exporturile de manufacturate ale acestei regiuni. În ultimul deceniu a sporit substanţial exportul de maşini şi aparate elentrice şi electronice ( cota în export s-a dublat practic în mai puţin de 10 ani), dar acesta este mai ales rezultatul unor activităţi de asamblare sau producţie la comandă destinate unor firme din ţarile occidentale.

Această formă de cooperare industrială prezintă însă o serie de dezavantaje şi riscuri pentru părţi. În cazul ordonatorului este vorba de situaţiile de furnizare decatre executant a unor produse ne corespunzătoare calitativ, de întârzierile de livrare, posibilitatea transformării subcontractantului în concurent direct sau indirect, de costurile de gestiune operaţiunii, mai ales când aceasta se realizează cu un număr mare de subcontractanţi. Încazul subcontractantului apar neajunsuri legate de relaţiile de tip ierarhic cu ornanatorul, neparticiparea la comercializarea produsului, modul de stabelire a preţului livrărilor sale ş.a. Pe lângă dezavantaje acestei forme de cooperare industrială se prezint şi o serie de avantaje care le voi arăta in tabelul 1.2 [8] Din punct de vedere legislativ subcontractarea este un acord scris prin care Consultantul (ordanatorul) incredinteaza executia unei parti a serviciilor sale, unei parti terte, anume acest acord dintre ei se considera a fi un subcontract. Consultantul trebuie sa obţina autorizarea in avans de la Autoritatea Contractanta inainte de a intra intr-un subcontract. Aceasta autorizatie se va baza pe serviciile care trebuie sa fie subcontractate si de identitatea subcontractantului aflat in discutie Nici un subcontract nu poate crea relatii contractuale intre oricare subcontractant si Autoritatea Contractanta.
Tabelul 1.2Avantajele părţilor in cadrul subproducţiei internaţionale

	Ordonator
	Subcontractant

	1. Reducerea costurilor de producţie, prin valorifivarea diferenţialului de cost al manoperii

2. Valorificarea situaţilor conjuncturale favorabile fără extinderea capacitaăţilor de producţie

3. Diminuarea riscurilor asociate afacirilor internaţionale 

4. Concentrarea pe activitaţile productive şi comerciale de bază şi creşterea competitivităţii 

5. Posibititatea crearii şi coordonării unor structuri internaţionale productive şi comerciale cu caracter durabil


	1. Utilizarea capacităţilor proprii de producţie, crearea de noi locuri de muncă 

2. Acces la tehnologii fără angajarea de lickidităţi internaţionale

3. Promovarea exporturilor

4. Specializarea mai avansată pe produse/subansamble şi creşterea productibilităţii

5. Posibilitatea afirmării pe piaţă ca producător independent de piese, subansamble, componente etc


Consultantul la rândul său trebuie sa fie responsabil pentru actiunile, greselile si neglijenta subcontractantilor sai a expertilor lor agentior sau angajatilor  ca si cum actiunile, greselile si neglijenta ar fi ale Consultantului. Aprobarea de catre autoritatea Contractnate a subcontractarii oricarei parti a contractului sau angajarea de catre Consultant a unor subcontractanti ca sa execute orice parte a serviciilor nu trebuie sa scuteasca Consultantul de vre-una din obligatiile sale in conformitate cu contractul.

Daca un contractant este gasit de catre Autoritatea Contractanta sau de catre Managerul de Proiect ca fiind incompetent in indeplinirea datoriilor sale, Autoritatea Contractanta sau Managerul de Proiect poate cere Consultantului in continuare, ori sa aduca un subcontractant cu calificarile si experienta corespunzatoare din punctul de vedere al Autoritatii Contractante aceasta ca o inlocuire, sau sa efectueze serviciile singur.  Subcontractantii trebuie sa satisfaca criteriile de eligibilitate aplicabile la adjudecarea contractului.[11] 

Deşi au fost făcute mai multe încercări de unificare acordurilor internaţionale de cooperare, ele diferă atît din punct de vedere a formei, cît si a conţinutului. Faptul acesta se explică prin specificul formelor de cooperare, prin particularităţile contractării în diferite ţări, deosebiri în legislaţie şi alţi factori. De aceia, nu există acorduri de cooperare identiceca formă şi conţinut. Cel mai des se utilizează acorduri de specializare şi cooperare în producţie, de subcontractare, contracte privind livrarea(achizitia)de piese, componente.[6]
1.2.Aspecte teoretice ale fenomenului de externalizare ştiinţifică 
Externalizarea poate include o varietate mare de activităţi: utilizarea serviciilor unor întreprinderi din afară pentru îndeplinirea sarcinilor proprii, transferul procesului de producţie în zone cu forţă de muncă mai ieftină, atragerea resurselor externe pentru soluţionarea problemelor proprii, reducerea propriei activităţi în favoarea procurării unor servicii de la alte companii, cooperarea cu alte firme ş.a. De fapt, externalizarea constituie şi o strategie prin care o organizaţie încredintează funcţionalităţi majore unor furnizori externi, specializaţi în anumite servicii, care devin astfel parteneri-furnizori de servicii cu valoare adaugată. Dacă termenul este relativ nou, atunci conceptul de externalizare nu este de o noutate absolută. Companiile au închiriat întotdeauna servicii din exterior pentru diverse tipuri de operaţiuni interne, tocmai în scopul de a face faţă unor sarcini pe care nu le-ar fi putut realiza pe cont propriu, indiferent că a fost vorba de clădiri, tehnologie, oameni sau alte resurse. Totuşi externalizarea a început să se impună mai clar odată cu dezvoltarea industriei de procesare a datelor, iar apoi s-a extins la foarte multe domenii. Începând cu anii 90 ai secolului trecut conceptul a câştigat în popularitate, iar companiile au început să-şi externalizeze masiv serviciile. Aceasta s-a datorat, în primul rând, creşterii mobilităţii internaţionale a factorilor ca urmare a liberalizării, a globalizării şi a apariţiei noilor tehnologii.
Astăzi aproape orice ţară şi organizaţie îşi externalizează o parte din sarcinile sale. Externalizarea are o utilizare foarte largă: producţie, servicii, finanţe, tehnologii informaţionale, resurse de muncă etc. Externalizarea cercetării, în principiu, nu este foarte diferită de orice alt tip de externalizare a afacerilor. Există diferite modele de contracte de cercetare: cercetări comune, cercetări în colaborare şi externalizare completă. Cercetare comună este atunci când mai mult decât o entitate lucrează împreună, cercetare în colaborare - când un grup de cercetători lucrează împreună reprezentând diferite discipline, externalizare completă - când o entitate efectuează cercetări în folosul alteia.

Procesele de externalizare a cercetării constituie încă un sector mic al externalizării. El necesită mult timp şi cunoştinţe de un înalt nivel pentru a fi aplicat. Pioner în procesele de externalizare a cercetării ştiinţifice este considerată compania General Electric.

În sens larg, externalizarea poate lua următoarele forme:

· Externalizare la nivel de companie prin delocalizare şi împărţirea activităţilor primare. Transferarea unor servicii şi activităţi poate avea loc la filiale din ţară ale companiei sau la filiale de peste hotare;

· Externalizarea în afara companiei. În acest caz, externalizarea unor servicii şi activităţi poate avea loc către companii din aceeaşi ţară sau către companii de peste hotare (numită şi externalizare off-shore).

De ce are loc externalizarea ştiinţifică?
Există o serie de motive pentru care companiile externalizează o parte din activităţile lor. Cele mai des invocate de către actorii procesului de externalizare sunt:

Costuri reduse de exploatare

Acestea se datorează costului mai mic al forţei de muncă la furnizor, dar uneori şi scalabilităţii serviciului sau produsului. O soluţie rentabilă care începe moderat poate fi dezvoltată exponenţial, fără creşterea cheltuielilor şi a resurselor umane. Proiectarea unui astfel de produs se poate executa modular, astfel încât viitoarele adăugiri sau ajustări de concept să poată fi implementate cu uşurinţă.
Îmbunătăţirea producţiei

Deseori serviciile externalizate sunt efectuate de oameni cu cunoştinţe sau deprinderi mai bune, specializaţi în domeniu, compania-furnizoare fiind expertă în activitatea vizată. Apelând la serviciile unor furnizori specializaţi, companiile au acces implicit la investiţiile acestora în tehnologie, metodologie şi oameni - investiţii realizate pe parcursul unor perioade de timp considerabile. Printre capabilităţile acestor furnizori se numără şi experienţa câstigată în domeniul respectiv, prin lucrul cu diverşi clienţi cu necesităţi similare. În plus, contractile încheiate prevăd termene clare de livrare a produselor sau de finalizare a proiectelor şi a parametrilor acestora.

Îmbunătăţirea focusării companiilor

Companiile pot să se concentreze pe o gamă mai largă de segmente de business, în timp ce unele detalii operaţionale sunt lăsate pe seama unui expert extern. Pentru multe companii, singurul motiv pentru care apelează la externalizare este faptul că diferite tipuri de activităţi necesită o mare parte din timpul şi atenţia personalului companiei. 
Resurse interne disponibile pentru alte scopuri

De cele mai multe ori, resursele redirecţionate prin externalizare sunt oamenii. Prin încredinţarea operaţiunilor adiacente unor firme din exterior, compania poate redirecţiona aceşti angajaţi spre alte activităţi cu o valoare adăugată mai mare. De asemenea, vor fi necesare mai puţine investiţii în infrastructura internă.

Împărţirea riscurilor

Companiile care apelează la externalizare, devin în scurt timp mai flexibile, mai dinamice şi mai dispuse la schimbări pentru a face faţă transformărilor impuse de economia actuală. Riscurile asociate investiţiilor pe care o companie le face în diverse zone de business sunt enorme. In momentul în care se apelează la externalizare, aceste riscuri se împart între mai multe companii. Un furnizor de servicii specializate nu face investiţii în numele unei singure companii, ci în numele tuturor clienţilor săi. Prin partajarea acestor investiţii, riscurile suportate de o singură companie se reduc considerabil. 

Alte cauze ale externalizării ştiinţifice de către companii ţin de lipsa unor resurse necesare în cadrul companiei, un control bine ajustat a bugetului prin costuri previzibile, o intrare mai rapidă pe piaţă.

Pentru anumite domenii ale ştiinţei externalizarea se poate produce şi din cauze specifice. Astfel, în domeniul medico-farmaceutic externalizarea oferă următoarele avantaje pentru o companie: 

· se reduce timpul (8-15 ani) necesar pentru dezvoltarea şi punerea pe piaţă a unui nou medicament;
· compania poate converti costurile fixe de menţinere a personalului, expertizei şi capacităţilor necesare pentru testări clinice în costuri variabile;

· înlocuieşte lipsa serviciilor proprii;

· înlocuieşte lipsa cunoştinţelor privind reglementarea afacerilor în ţara respectivă;

· satisface cerinţe de complexitate sporită a testărilor clinice;

· oferă cantitate sporită de date cerute de la testările clinice;

· testările clinice devin multinaţionale şi multiorganizaţionale;

· se deschid posibilităţi largi de recrutare a pacienţilor pentru testări;

· este posibilă prezenţa în zone cu boli regionale.

În industria farmaceutică externalizarea are rezultate importante şi din considerentele că succesul unei mari companii farmaceutice depinde de competenţa în domenii foarte diverse: chimie combinatorie, produse cu circuite integrate, marketing-ul pieţei medicamentelor etc., iar asemenea competenţe este mai uşor de contractat decât de dezvoltat la propria companie.
Totuşi cu excepţia unor exemple întâlnite în literatura de specialitate, motivul principal al externalizării este reducerea costurilor pentru un produs sau serviciu de aceeaşi calitate sau pentru unul îmbunătăţit. Analiza companiilor IBM, Microsoft, Dell, American Express ş.a. a arătat că ele au redus de la 20% până la 70% costurile de salarizare în urma externalizării în India şi China.

Dificultăţi în procesul de externalizare

Externalizarea poate să nu fie convenabilă pentru orice companie. Aceasta se întâmplă atunci când:

· compania este prea mică pentru o externalizare efectivă;

· cultura companiei nu este adecvată pentru externalizare;

· unele agenţii guvernamentale nu permit anumite tipuri de externalizare, de care are nevoie compania.

O cauză a unor procese mai lente în externalizare ţine de adversitatea unor cercuri în ţările dezvoltate. Cercetătorii locali sunt împotriva contractării peste hotare a unui număr mare de servicii ştiinţifice şi asta se poate reflecta în politica statului, prin limitarea proporţiilor procesului de externalizare. Din aceeaşi cauză, unele din companiile multinaţionale nu-şi afişează prea mult activităţile de externalizare ştiinţifică.

Ponderea eşecurilor în relaţiile de externalizare rămâne destul de înaltă. După unele date, de la 40 până la 70% dintre aceste relaţii sunt nereuşite, ceea ce este cauzat de conflictele de interese în cazul contractului de externalizare. Este normal ca beneficiarul să dorească să obţină un serviciu mai bun, la un cost mai redus, iar furnizorul - sa aibă profit. 

Din aceste considerente, o relaţie de externalizare de succes, conform companiei de consultanţă Ernst&Young, trebuie:

· să aibă scopuri şi obiective măsurabile;

· să asigure ambele părţi ale procesului cu beneficii;

· să menţină respectul reciproc şi disponibilitatea de a învăţa unul de la altul;

· să utilizeze o abordare managerială comună, relaţie cu multe nivele;

· să monitorizeze permanent performanţa şi să asigure feedback-ul;

· să stabilească o relaţie periodică, formală şi bazată pe facte;

· să aibă un proces de evaluare a progresului.

Cum are loc externalizarea? Procesul de angajare şi de plată a furnizorului este una cunoscută: o companie contractează un furnizor de externalizare pentru o anumită muncă cu un anumit cost. Sunt însă foarte multe modalităţi de a efectua servicii de externalizare şi foarte multe modalităţi de a încheia contracte de externalizare.
Principalele modalităţi de stabilire a preţulului serviciului într-un contract de externalizare sunt:

Preţ pe unitate: furnizorul stabileşte preţul pe un anumit nivel de serviciu şi clientul plăteşte în funcţie de utilizarea acelui serviciu;

Preţ fixat: clientul plăteşte un preţ invariabil pentru servicii, indiferent de schimbările produse în jur. Pare convenabil pentru clienţi, deoarece costurile sunt predictibile. Dar în acelaşi timp dacă în lume preţurile la acel serviciu scad, clientul oricum plăteşte preţul fixat. Acest preţ, de asemenea, poate fi neconvenabil furnizorului, deoarece el trebuie să realizeze un anumit serviciu chiar dacă sunt necesare activităţi în plus pentru a ajunge la rezultat. 

Preţ variabil: cumpărătorul plăteşte un preţ fix iniţial, dar este prevăzut că pot exista anumite variaţiuni bazate pe furnizarea unui nivel mai ridicat al serviciilor.

Cost-plus: contractul este elaborat în aşa fel că clientul plăteşte furnizorului costurile actuale plus o proporţie determinată din profit. Acest mod de stabilire a preţului nu permite mare flexibilitate în ceea ce priveşte obiectivele afacerii sau schimbări tehnologice şi aduce mici stimulente pentru furnizor.

Preţ bazat pe performanţă: este într-un fel opus metodei cost-plus, cumpărătorul acordă stimulente financiare care încurajează furnizorul să atingă performanţă. În schimb, acest mod de stabilire a preţului prevede ca furnizorul să plătească penalităţi în cazul unor servicii nesatisfăcătoare. Preţul bazat pe performanţă devine popular în domeniul externalizării printre cumpărătorii nesatisfăcuţi în încercările lor anterioare de externalizare.

Împărţirea riscului/beneficiului: acest tip de contract presupune că şi cumpărătorul şi vânzătorul devin parteneri la afacere. În acest caz, clientul şi furnizorul riscă o anumită sumă de bani, dar fiecare se poate aştepta să câştige o proporţie din profit dacă performanţa furnizorului este optimă şi întruneşte obiectivele cumpărătorului.

Cumpărătorul va selecta furnizorul utilizând acel model de stabilire a preţului care corespunde cel mai bine obiectivelor de afaceri pe care cumpărătorul încearcă să le atingă prin externalizare.

Selectarea furnizorului

Este un proces complicat, deoarece nu există încă un mecanism funcţional la nivel mondial. Multe organizaţii menţin un consultant în afară ca să-i ajute cu alegerea furnizorului. Pentru potenţiali furnizori de servicii de cercetare-dezvoltare din Republica Moldova este important să ştie care sunt cerinţele de bază pentru a fi selectaţi:

· furnizorul trebuie să aibă o înţelegere clară a nevoilor clientului;

· furnizorul trebuie să aibă experienţă tehnică necesară;

· furnizorul trebuie să fie obiectiv, stabil din punct de vedere financiar şi etic;

· capacităţile furnizorului trebuie să fie suficiente pentru proiect, echipamentul trebuie să fie modern şi adecvat pentru scopurile proiectului.

Criteriile adiţionale ar putea include:

· cultura furnizorului trebuie să fie similară cu cea a clientului. Deoarece cercetarea ştiinţifică necesită cooperare, furnizorii care împărtăşesc abordări similare a problemelor sunt avantajaţi;

· furnizorul trebuie să fie flexibil, receptiv şi disponibil să împărtăşească cunoştinţele;

· furnizorul trebuie să aloce surse adecvate pentru cercetare;

· furnizorul de servicii ştiinţifice trebuie să aibă o bună reputaţie în cercul de afaceri;

· furnizorul trebuie să aibă experienţă în transmiterea rezultatelor către client.

Cine sunt furnizorii?

Drept furnizori de produse şi servicii ştiinţifice pot fi atât companiile specializate, cât şi instituţiile de cercetare-dezvoltare. Există entităţi care fac şi servicii de externalizare pe langă alte activităţi, dar sunt şi companii care se ocupă exclusiv de aceasta. Drept exemplu de companii specializate pot servi, în domeniul farmaceutic, aşa-numitele CRO – Contract Research Organization. Acestea sunt recunoscute pe plan mondial şi formează deja o industrie aparte. În acelaşi timp, în domeniul famaceutic prestează servicii de externalizare centre academice medicale, companii de servicii de laborator, organizaţii de management ş.a. Uneori mai multe companii care prestează servicii de externalizare se unesc formând asociaţii. Acest fenomen este mai bine dezvoltat în industria tehnologiilor informaţionale (IT), de exemplu Information Technology Association Of America (ITAA), National Association of Software and Service Companies (NASSCOM) din India, Asociaţia Română pentru Industria Electronică şi Software (ARIES) etc.

Un element deosebit de interesant ce determină un anumit comportament investiţional al întreprinzătorului este decizia de a produce sau a cumpăra [4]. Acest lucru induce comportamente specifice ale producătorului având implicaţii deosebit de profunde ce afectează semnificativ firma. În dorinţa de a reduce costurile şi totodată pentru un control mai eficient al activităţii, producătorii consideră mai avantajos din punct de vedere economic subcontractarea producţiei. Subcontractarea producţiei determină modificarea organizării structurale a firmei, scăzând importanţa departamentelor de producţie şi crescând ponderea departamentelor de marketing – vânzări şi cercetare – dezvoltare. Trebuie considerate reduceri masive de personal şi realocarea resurselor. Avantajul acestui tip de producător este, în primul rând, flexibilitatea ridicată a procesului de producţie – vânzare, acesta nedepinzând de fluctuaţiile de producţie sau ale forţei de muncă. Exemplific acest fapt prin exemplul unei firme mari româneşti – Dacia SA, ce execută diverse operaţii ce necesită un volum mare de forţă de muncă, firma s-a confruntat până în 1998 cu o creştere rapidă a numărului de salariaţi şi implicit a costurilor directe (salarii, bonificaţii) şi indirecte (unităţii administrative suplimentare). O dată cu privatizarea către Renault, situaţia s-a schimbat radical, o parte importantă a subansamblelor au fost produse de diverşi furnizori. Rezultantă directă este modificarea organizatorică a firmei, creşterea rolului compartimentului marketing - comercial şi de prognoză în condiţiile în care măsurile de subcontractare a activităţii vizează reducerea costurilor generale şi îmbunătăţirea calitativă a producţiei.

Generalizând, s-ar putea face economii consistente pentru fiecare producător de automobile din România dacă s-ar lua decizia de a investi în producătorii de subansamble; ar creşte gradul de specializare al acestora, îmbunătăţindu-se calitatea produselor şi reducând costurile. Un alt aspect important al problemei consider că este flexibilizarea continuă a programelor de producţie la contractant (deoarece un producător specializat poate găsi resurse diverse pentru îmbunătăţirea calitativă a producţiei şi schimbarea programelor de producţie). În cele mai multe cazuri, iniţiatorul unor astfel de modificări dobândeşte un avantaj concurenţial puternic deoarece concurenţii fimei nu vor reuşi să-şi reorienteze programele de producţie într-un ritm suficient de rapid şi eficient. O altă exemplificare a celor de mai sus este dată de firma Casio, care, în condiţiile în care principalii concurenţi aveau o organizare pe baza funcţiilor tradiţionale de proiectare tehnologică, marketing, producţie apelând la o integrare verticală. Casio a rămas şi astăzi o firmă care pune accentul pe proiectarea tehnologică, marketing şi pe activitatea de ansamblare investind mai mult în cercetare-dezvoltare şi mai puţin în activitatea de producţie (care este în multe cazuri subcontractată) şi în canalele de distribuţie. Forţa firmei Casio constă în flexibilitatea sa. Cunoscând inabilitatea concurenţilor de a introduce rapid noi produse, firma Casio a adoptat o strategie de accelerare şi scurtare a ciclului de viaţă al produsului. Mai mult, lansând pe piaţă calculatorul de buzunar superplat Casio a redus şi preţul acestuia pentru a descuraja toţi concurenţii ce încercau să lanseze un produs asemănător. 

Ca urmare a restructurării firmei Casio costurile directe au scăzut cu peste 60%, flexibilitatea procesului de producţie a crescut, profitabilitatea firmei a înregistrat creşteri spectaculoase. Există totuşi şi riscuri semnificative, respectiv: neonorarea unor comenzi către clienţi din cauza unor probleme la furnizor, lipsa de control calitativ al producţiei (mai ales de serie mare).Structura organizatorică a intreprinderii casio e prezentată in figura din anexa 4  [1]
1.3 Subcontractarea/subproducţia-rezultatul cooperării. 

Specializarea şi adâncirea în diviziunea internaţională a muncii, plasează relaţiile economice internaţionale pe un nou curs, determinat atât de nevoia şi lupta pentru a accede la cele mai noi realizări ale ştiinţei şi tehnologiei universale, cât şi de accesul la resursele de capital şi de informaţii ce se formează diferit ca structură şi mărime în cadrul economiei naţionale sau a unor uniuni de state luate separate.

Toate statele lumii şi companiile industriale au devenit conştiente că marile probleme ale progresului contemporan nu mai pot fi soluţionate izolat. Eforturile proprii, oricât de mari ar fi disponidisponibilităţile individuale, nu mai asigură condiţiile necesare ritmurilor cerute de noua revoluţie tehnologică, care să gare să garanteze aficianţa necesară acestor activităţi.
În aceste condiţii tot mai adâncă interdependenţa dintre economiile naţionale, dintre diferite companii industrial, instituţii de cercetari ,dintre unităţile comerciale şi de servicii, a apărut, o noua formă superioară de relaţii- cooperarea şi colaborarea economic.

Profesorul Al. Albu defineşte cooperarea economic internaţională ca o formă superioară de relaţii bilateral sau multelaterale dintre agenţi ecomonomici din diferite state, sau dintre statele naţionale , care au drept scop principal realizarea prin eforturi conjugate şi pe baza unor înţelegeri contractuale a unor obiective sau activităţi conexe, fie ele de producţie, fie ele de cercetare, comerciale sau de servicii, eşalonate în timp, în scopul obţinerii unor profituri care să fie oricum mai mari decât suma profiturilor ce ar fi fost obţinute de către fiecare parte acţionănd separate.[5]
Conceptul de „cooperare” este tangibil cu “subproducţie” sau „co-producţie”, respectiv desemnează orice proces de producţie (iar termenul de „producţie” nu trebuie privit doar în sens strict fizic) în care două sau mai multe părţi pun în comun resurse prezente (atât tangibile cât şi intangibile) pentru a obţine unprodus viitor.

Prin prisma definiţiei avansate conceptului de cooperare, se poate identifica o

tipologie largă a acordurilor de cooperare. În primul rând, în funcţie de forma juridică

pe care o îmbracă relaţia de cooperare, se pot identifica:

1. Cooperarea pe bază contractuală. Părţile încheie contracte prin care se specific natura aporturilor individuale ca şi modalitatea de împărţire a câştigurilor, dacă acestea pot fi cuantificate. Este vorba de o producţie în comun (co-producţie), deşi, după cum am menţionat deja, termenul de „producţie” trebuie privit dintr-o perspectivă generală. Părţile pun în comun bunuri prezente în speranţa obţinerii unor bunuri viitoare. 

În cadrul acestei tip de acorduri de cooperare, putem include consorţiile din domeniul cercetării & dezvoltării, respectiv cele în care partenerii pun în comun un set de factori de producţie – resurse materiale, financiare, de competenţe a forţei de muncă, etc. – în scopul obţinerii în comun a unor drepturi de proprietate intelectuală sau industrială care pot fi ulterior utilizate de către fiecare partener în propriile scopuri.

2. Cooperarea instituţionalizată, concretizată în înfiinţarea de societăţi-mixte. Deosebirea faţă de consorţii derivă în primul rând din apariţia unei noi entităţi juridice în care ambele firme partenere sunt acţionare, de regulă după formula 50-50%. Instituţionalizarea relaţiei de cooperare poate fi semnul unor obiective specifice ale partenerilor. 

Atunci când firmele decid să coopereze prin intermediul societăţilor-mixte, ele vizează în esenţă două dimensiuni. În primul rând, este vorba de crearea unei noi entităţi căreia îi va fi acordată o „libertate de acţiune totală” de către firmele partenere (vezi societatea-mixtă Fuji-Xerox). Din acest punct de vedere, societatea-mixtă devine o afacere de sine stătătoare. În al doilea rând, firmele pot alege încorporarea datorită perceputelor riscuri ridicate pe care le implică activitatea comună. Din acest punct de vedere, în locul cocoperării pe baze contractuale, firmele decid să îşi limiteze expunere la limita investiţiei realizate. Cele mai sugestive exemple sunt societăţile mixte între firme din ţări dezvoltate - ţări în curs de dezvoltare sau societăţile-mixte

 din domeniul prospectării de resurse, care vor fi abordate pe parcursul aceste lucrări.

3. alianţele strategice sau cooperarea la nivel de formulare de strategie de afacericare poate rămâne şi la un nivel pur informal. Acest tip de cooperare nu este ca regulă generală în măsura în care partenerii nu îşi asumă obligaţii contractual reciproce explicite ci doar se angajează la un anumit tip de comportament. Alianţel estrategice pot îmbrăca diferite forme de guvernanţă şi chiar se pot concretiza exclusi vîn tranzacţii de piaţă.

Din acest punct de vedere, se poate, de exemplu, afirma că relaţia dintre Coca-Cola şi McDonald’s este o alianţă strategică. Fiecare reprezintă partenerul de afaceri cel mai important al celuilalt şi, cu mult mai important, există conştientizarea unei dependenţe reciproce în ceea ce priveşte succesul. Spre deosebire de Pepsi-Cola, care a optat pentru strategia de a se integra pe verticală prin achiziţionarea unor numeroase reţele de localuri de alimentaţie pentru a-şi asigura piaţa de desfacere a produsului său de bază (Pizza Hut, Taco Bell, etc.), relaţia dintre Coca – Cola şi McDonald’s se bazează exclusiv pe un gentlemen’s agreement. Coca Cola nu va putea da în judecată

McDonald’s pentru faptul că acesta din urmă desface şi alte produse concurente în reţeaua sa de localuri dar cele două companii sunt conştiente că reputaţia şi reţeta succesului de afaceri a fiecăruia depinde într-o măsură importantă, deşi nu absolută, de celălalt.

Un caz particular al relaţiilor de cooperare între două firme este cel al existenţei unor participaţii încrucişate (engl. „cross equity”), respectiv situaţia în care fiecare dintre parteneri devine acţionar la celălalt partener (ca regulă, acţionar minoritar). Trebuie făcută observaţia că aceste participaţii încrucişate vizează anumite obiective care ţin de cooperarea de natură strategică a celor două firme. O astfel de situaţie nu are o semnificaţie economică ci doar una strategică, fiind semnul unei determinări manifeste (adresată terţi) a partenerilor de a acţiona pe termen lung. În calitate de acţionari, partenerii pot fi reprezentaţi în Consiliul de Administraţie al celeilalte firme, acolo unde pot avea rol major în influenţarea strategiei de afaceri a firmei respective.

Pe lângă această clasificare care vizează guvernanţa relaţiei de cooperare, se poate realiza o taxonomie complexă a acordurilor de cooperare,  Garrette şi Dussauge fac o interesantă trecere în revistă a acordurilor de cooperare dintre firmele concurente, cu un accent pus pe industria constructoare de automobile.

Autorii identifică diferite tipuri de astfel de acorduri:

1. alianţe de co-integrare: firmele fabrică în comun anumite componente, pe care le integrează ulterior în produse finite proprii, desfăcute sub mărci diferite. Autorii dau ca exemplu acordul dintre Peugeot, Renault şi Volvo privind producerea în comun a motoarelor V6 sau a acordului dintre Volkswagen şi Renault privind producerea în comun a unor cutii de viteze.

2. alianţe de pseudo-concentrare: partenerii din cadrul acestui tip de accord realizează în comun un produs finit unic, care, deşi poate fi comercializat în final sub propriile lor mărci, rămâne identic din punctul de vedere al caracteristicilor tehnice. Cazurile cele mai cunoscute provin din industria de apărare la nivel european ca şi al industriei constructoare de avioane. Produse precum avionul de vânătoare Tornado (construit în comun de către DASA, Alenia şi British Aerospace) dar şi Eurocopter, Euromissile, Ariane (îniţiative între firma germană DASA şi cea franceză Aerospatiale) ş.a.m.d. În domeniul construcţiilor de avioane, se remarcă iniţiative precum Concorde (BA şi Aerospatiale) sau Airbus (Aerospatiale, BA şi DASA).

Este de remarcat că acest din urmă tip de acorduri, care efectiv, pe o piaţă liberă, înseamnă o fuziune virtuală dintre producători (în măsura în care, din perspective consumatorilor, nu mai există nici un elemente de diferenţiere între produsele finale) se întâlneşte cu preponderenţă – ca să nu spunem exclusiv – în domenii care nu sunt supuse condiţiilor de piaţă şi care se manifestă printr-o prezenţă absolută a statului (în calitate de proprietar al companilor respective, considerate de o importanţă strategic din punctul de vedere al intereselor naţionale dar şi de principal – dacă nu singur - cumpărător). Sectorul nu cunoaşte, în mod evident, o piaţă liberă a controlului corporaţional.

Cooperarea interanationala in productie reprezinta relatiile (legaturile) specifice in domeniul productiei. Esenţa ei constă în faptul că producătorii independenţi din diferite ţări ,activînd în comun,fabrică producţie cu destinaţie specială, constituind elemente ale produsului final. 
Subproductia- livrarea sau schimb de component

Cooperarea în cadrul livrărilor pieselor componente se realizează, de regulă, între firmele care se află într-o dependenţă reciprocă directă din punct de vedere al specializării. Ea se bazează pe specializarea internaţională pe piese, agregate, alte părţi componente sau pe etape ale procesului tehnologic. Apelînd la cooperare, părţile tind să-şi  accentueze gradul de specializare, obţinînd concomitent, fără investiţii suplimentare considerabile, un profit maxim pe seama economiei de cost şi creşterii volumului de producţie finită. În acest sens pot fi utilizate diferite metode. Prima din ele presupune un schimb de componente în conformitate cu condiţiile de specializare stabilite în prealabil, iar asamblarea produsului finit se face de catre fiecare partener în mod automat. O altă metodă presupune, că unul din parteneri furnizează piese, componente către celălalt, ultimul efectuîn asamblarea produsului   finit.În cadrul primei metode fiecare partener se specializează pe componente în fabricarea cărora despune de cele mai înalte performanţe tehnice( bazate adesea pe propriile brevete  de invenţie), experienţă cheltuieli mai reduse. Are loc un schimb de produse semifinite, dar pot avea loc şi livrări de produse finite (echipament electric, aparate etc.) utilizate ca componete la asanblarea produsului finit. Un astfel tip de cooperare este mai mul specific pentru relaţiile intrafirmă ale companiilor internaţioanale. Respectiv compania-fiică aflată în străinătate efectuoiaza asamblarea produsului finit pentru comercializarea lui pe piaţa locală, primind anumite componente de la alte companii-fice, livrîndule în acelaşi timp alte componente şi detalii, fabricate în conformitate cu programul de specializare intrafirmă şi structura legăturilor din cadrul corporaţiei.

Recent, acestă metodă de cooperare are o largă utilizare şi în relaţii intrafirmă, în deosebi între marile companii din industria aerospaţială, automobilului, electronocă, textilă, poligrafică etc.

În cadrul celei de-a două metodă intreprinderile producătoare de anumite comonente, interdependente tehnologic şi specialzate pe piese produc şi livrează produse către întreprinderea principală(ordonator), care efectuiază asamblarea produsului finit(nave aerospaţiale, automobile ,echipamente). În firmele internaţionale în postură de întreprindere-ordanator cel mai des apare compania-mamă. Aceasta dispune de o reţea de firme subcontractante  autonome, care o asigură cu componente. Relaţiile dintre ordanator şi subcontractanti formează un sistem complex, care necesită o sincronizare a livrărilor ca volum şi în timp, corelarea deciziilor tehnice şi tehnologice de fabricare.

Acestă metodă presupune că întreprinderile specializate livrează ordanatorului din altă ţară piese, semifabricate în conformitate cu cerinţele lui strict determinate, sau pe baza specificaţiilor clientului. Ordanatorul prezintă în detalii parametrii tehnico- economici ai produsului şi alte date speciale ale produsului convenit.

Deşi au fost făcute mai multe încercări de unificare acordurilor internaţionale de cooperare,ele diferă atît din punct de vedere a formei, cît si a conţinutului. Faptul acesta se explică prin specificul formelor de cooperare, prin particularităţile contractării în diferite ţări, deosebiri în legislaţie şi alţi factori. De aceia, nu există acorduri de cooperare identiceca formă şi conţinut. Cel mai des se utilizează acorduri de specializare şi cooperare în producţie, de subcontractare, contracte privind livrarea(achizitia)de piese, componente.[8]
1.4. Teorii cu privire la conceptul de subproducţie/subcontractare
Teoria costurilor comparative
Pornind de la teoria costurilor comparative formulată de catre Adam Smith, numita adesea  ori si teoria avantajului relativ, potrivit careia fiecare ţară, -la nivelul economiei nationale firma, intreprindere- urmează sa se specializeze în confectionarea acelor produse pentru care despune de costuri absolute mai mici, în comparatie cu alte ţari.”Dacă o tara straină ne poate furniya bunuri mai ieftine ,scrie A.Smith, decit le-am putea produce noi, e mai bine sa le cumparam de la ea, cu o parte a produsului activitaţii noastre utilizate într-un mod în care putem trage un oarecare folos”.
In prisma aceastei teorie in relatiile economice internationale de astazi, foarte bine se observă că o firmă care in contextu globalizării este în acelaşi timp si consumator şi producator, este în vesnica cautare a celor mai mici costuri de consum. Multiple contracte de cooperare in special celea de subcontractare, incheiate  dintre  ordanatori  cu mai multi parteneri de productie din tari diferite, au drep scop final de a obtine produse de calitate inalta la costuri de productie minime. 

Teoria valorificării imperfecţiunilor pieţei

Prin prisma acestei teorii explicarea subproducţiei depăşeşte cadrul concurenţei perfecte şi pleacă de la ceea ce numesc economiştii „imperfecţiunile pieţei” care conferă întreprinderilor multinaţionale unul sau mai multe avantaje competitive fată de întreprinderile naţionale.

Conform acestei teorii o întreprindere, care are cât de cât cexperienţă şi expertiză în conducerea şi organizarea producţiei, cu tehnologii de producţie învechite, poate fi  subcontractată de către o firmă multenaţională din cauza forţei ieftine de muncă  poziţie geografică favorabilă şi nu în ultimul rind resurse naturale, aceste avantaje fiind folosite pentru obţinerea de profituri, iar imperfecţiunea pieţei în cunoştinţe trebuie valorificată în întregime prin participarea directă în străinătate. 

Această teorie precizează două premize a subcontractarii:

· Firma ordănătoere trebuie să obţină un profit superior decât în ţara sa dacă doreşte să acopere riscurile şi costurile legate de derularea operaţiunii care are loc într-un mediu politic şi legal distanţat şi diferit.

· De altă parte pentru ca o întreprindere subcontractată să obţină aceste lucrări , trebuie să posede un avantaj asupra firmelor concurente, avantaj ce nu va putea fi obţinut de firmele locale.

Din punct de vedere al acestei teorii ,într-o lume cu concurenţă perfectă pentru bunuri şi factori, subcontractarea sau subproducţia nu poate exista. Pentru ca subcontractarea să prospere trebuie să existe imperfecţiuni pe piaţa bunurilor şi factorilor inclusiv rezultate ale procesului recent şi intervenţie a guvernelor sau întreprinderilor care să afecteze regulile concurenţei libere prin segmentarea pieţei.

Teoria avantajului de monopol sau oligopol

Avantajele de monopol ale unei firme multinaţionale cuprind două categorii: cunoştinţe superioare şi economia de scară (producţia de masă).Deţinerea cunoştinţelor superioare permite întreprinderii multinaţionale să creeze produse diferenţiate cu trăsături fizice şi psihologice care le disting de produsele concurenţei. Astfel întreprinderea obţine un control al preţurilor produsului şi desfacerii, care-i aduce o „rentă economică” din activele sale de cunoştinţe. Întreprinderea multinaţională produce bunuri şi servicii diferenţiate, în baza unor cunoştinţe pe care poate să le transfere pe o piaţă străină fără costuri sau la costuri foarte reduse.

Avantajul de monopol reflectă şi faptul că subcontractarea are loc mai ales în ramurile industriale intensive în cunoştinţe, atât tehnologice cât şi de comercializare, cunoştinţe care pot fi dobândite într-un mediu sofisticat, care este concentrat de obicei în ţările dezvoltate. De asemenea avantajul de monopol îl pot avea şi ţarile unde se practică forţa de muncă ieftină cum ar fi China. Datorită acestui fapt în China un număr mare de întreprinderi lucrează ca subcontractant.
Teoria eclectică

Conform acestei subproducţia nu poate fi determinată în baza unei singure teorii. Astfel, subcontractarea reprezintă un fenomen complex care poate fi explicat în baza avantajelor utilizate în 3 teorii: proprietatea, internalizarea, şi avantajele localizării;

Această teorie se bazează pe ipoteza că o întreprindere se va angaja în relatii de subroducţie dacă sunt îndeplinite 3 condiţii:

Posedarea avantajelor nete de proprietate, în special active intangibile care sunt exclusive şi specifice firmei pe o perioadă îndelungată – avantaje distinctive ale firmei. Internalizarea avantajelor sale prin extinderea activităţii proprii – avantaje de internalizare. Factori şi condiţii specifice ţării de localizare – avantaje de localizare.

Capitolulul II Subcontractele/subproducţia pe plan mondial şi impactul lor asupra comerţului internaţional

2.1. Subcontractarea ca strategie globală. Delocalizarea
De maximă importanţă în fundamentarea unei strategii globale, şi în special a deciziei de producţie, este echilibrul pe care marile corporaţii îl caută la ora actuală între componentele pe care să le fabrice în uzinele proprii (’in house’) şi cele a căror producţie să o subcontracteze altor firme străine (’outsourcing’). Subcontractarea prezintă numeroase avantaje: pe lângă o mai mare flexibilitate, care îi permite corporaţiei să aleagă un alt producător dacă anumite condiţii economice, sociale sau legate de barierele comerciale se schimbă în ţara respectivă, ea permite îmbunătăţirea structurii costurilor firmei(în cazul în care costurile menţinerii şi coordonării unei structuri integrate vertical ar fi prea mari; la aceasta se adaugă dificultăţile inerente stabilirii preţurilor de transfer într-o firmă cu o structură greoaie), care, în plus, poate beneficia şi de lărgirea cererii pentru produsele sale dacă practică offsetting-ul. 

Dezavantajele acestei strategii de producţie apar atunci când sunt necesare investiţii din partea subcontractanţilor în active specializate, care să necesite costuri investiţionale mari şi care să conducă la o dependenţă crescută a acestor producători de firma iniţială. Pericolul creării unei relaţii de dependenţă este valabil însă şi pentru firma care subcontractează fabricarea anumitor componente, care tot din cauza necesităţii investiţiilor în active specializate ar putea găsi foarte greu alţi producători care să le accepte. In plus, subcontractarea mai are ca dezavantaj faptul că firma se teme ca secretele sale de fabricaţie şi know-how-ul să se piardă; de aceea, marile corporaţii care recurg la această practică îşi stabilesc o competenţă de bază (core competence) într-o operaţiune în care deţin un avantaj competitiv deosebit (tehnologii unice de fabricaţie, o îndemânare deosebită a personalului, echipei manageriale, etc.), obţinut în urma multor ani de experienţă în fabricarea acelui component şi cumpără celelalte componente de la diverşi producători cu care a stabilit în prealabil alianţe strategice. Colaborarea se va baza astfel pe o relaţie durabilă, în avantajul ambelor părţi. Producţia în uzinele proprii devine o practică eficientă în general când e nevoie de investiţii în active specializate, când integrarea verticală este necesară pentru a proteja anumite secrete tehnologice, sau atunci când compania se dovedeşte mai eficientă în realizarea unei operaţiuni decât potenţialii producători externi. 

Deciziile de acest tip sunt foarte importante în sectoare cum ar fi cel al automobilelor, în alcătuirea cărora intră peste 10000 de componente. Astfel, firmele constructoare se confruntă frecvent cu alegeri de acest fel: divizia europeană a companiei Ford, de exemplu, produce doar 45% din valoarea unui Ford Fiesta, restul de 55% fiind realizat de producători externi. 

Un exemplu elocvent în acest sens îl furnizează compania Boeing care a fost nevoită să recurgă la o schimbare în strategia sa la începutul anilor ’90. In ciuda faptului că deţine o cotă de piaţă uriaşă pe piaţa fabricării aparatelor de zbor, 60%, competiţia acerbă cu rivalul său direct, Airbus, a condus la creşterea puterii de negociere a companiilor aeriene, care, în plus, treceau printr-o perioadă de pierderi, în care se confruntau mai ales cu problema neocupării avioanelor. Dificultăţile pe care le traversau majoritatea companiilor aeriene au condus la scăderea comenzilor pentru noi aparate, lipsa resurselor financiare necesare cumpărării unui nou avion prelungind durata utilizării unui aparat de zbor. Astfel, dacă înainte „perioada de viaţă” a unui Boeing 737 era recunoscută a fi de 15 ani, multe companii aeriene îl utilizau chiar şi 25 de ani. Pentru constructorii de aparate de zbor, aceasta s-a tradus într-o situaţie critică: în 1994, Boeing şi Airbus au primit în total 150 de comenzi pentru noi aparate, în scădere de la 700 în 1989. În aceste condiţii, Boeing a optat pentru o strategie agresivă în privinţa preţurilor, care să le permită companiilor aeriene aflate în dificultăţi financiare să poată cumpăra din nou mai multe aparate. Capacitatea sa anterioară de a creşte preţurile nu mai era de mult fezabilă; rămânea posibilitatea scăderii costurilor şi astfel, în 1993 compania a recurs la o revizuire globală a deciziilor sale de producţie/cumpărare (make-or-buy). Strategia de subcontractare a avut la bază analizarea posibilităţii ca operaţiunile care vor fi subcontractate altor producători să se fie realizate mai eficient din punct de vedere al costurilor decât ar fi putut să o facă Boeing. În acelaşi timp, compania a avut în vedere şi riscul strategic asociat acestei alegeri, şi a decis că nu va subcontracta nici o activitate care să fie parte a avantajului său competitiv pe termen lung (cum ar fi fabricarea aripilor, pe care Boeing a reţinut-o drept competenţă-nucleu). În plus, Boeing a recurs la acoperirea riscului operaţional aferent unei asemenea strategii (adică apariţia dependenţei de anumiţi furnizori) prin livrări de la mai mulţi ofertanţi, a căror localizare a fost gândită şi prin prisma cererii potenţiale. Compania a practicat offsetting-ul, în sensul că, dacă a preconizat creşterea cererii într-o anumită ţară, a decis să subcontracteze o parte a producţiei de componente unor firme locale, o tehnică strategică întâlnită dealtfel şi în alte sectoare. 

Prima decizie de acest fel a fost subcontractarea producţiei materialului izolant care căptuşeşte interiorul fuselajului unui avion pentru prototipurile 737 şi 757, unor producători din Mexic, operaţie care s-a soldat cu economisirea a 50 de milioane de dolari pe an. Recurgerea la outsourcing a diminuat costurile totale ale companiei cu 600 de milioane de dolari pe an între 1994 şi 1997, şi atunci când strategia de subcontractare se va înfăptui în întregime, se preconizează că Boeing va produce doar 48% dintr-un aparat civil de zbor. 

 În sectorul telefoniei mobile s-a înregistrat tendinţe similare. La începutul lui 2001, Ericsson a anunţat că va renunţa la fabricarea telefoanelor mobile în uzinele proprii, concentrându-şi activităţile pe dezvoltarea de tehnologie. Producţia a fost transferată în uzinele companiei Flextronics International, al treilea producător mondial de electronice , iar Ericsson a realizat în continuare activităţile de cercetare, design, marketing şi de vânzare. Ericsson a vindut companiei Flextronics toate capacităţile sale de producţie a telefoanelor GSM din Statele Unite, Brazilia, Malaiezia, Suedia şi Marea Britanie. Flextronics mai produce telefoane mobile şi pentru Motorola şi Siemens. Decizia a fost luată în urma diminuării profiturilor companiei şi a pierderilor înregistrate de divizia de telefoane mobile, pierderi de peste 1 miliard de dolari, timp în care vânzările companiei au scăzut cu peste 17%. În acelaşi timp, compania Flextronics a redirecţionat aproape toată capacitatea de producţie a telefoanelor Ericsson către uzinele sale din China şi Malaiezia. [19]
Nu este prima schimbare strategică de acest fel înregistrată în industria telefoanelor mobile: tendinţa a fost iniţiată de Qualcomm, care a decis în decembrie 2000 să vândă capacităţile sale de producţie firmei Kyocera, iar la începutul anului 2001, Motorola a renunţat la uzina sa de la Harvard şi a disponibilizat în acest fel 2500 de muncitori; se pare că Nokia va fi următorul mare producător care va subcontracta producţia de celulare. 

Industria producătoare de încălţăminte sportivă a dus această mişcare până la extrem: companii ca Nike sau Reebok s-au desprins total de operaţiunile de fabricaţie care sunt efectuate de firme din ţări unde salariile sunt foarte scăzute.[3]
 Delocalizarea internaţională a producţiei
Un efect al transnaţionalizării vieţii economice este „delocalizarea” – transferul unei producţii interne în străinătate. Acest fenomen are la bază următoarele considerente mai importante:

1. prelungirea ciclului de viaţă al produsului;

2. minimizarea costurilor de fabricaţie; 

3. ocolirea barierelor vamale; 

4. evitarea fiscalităţii excesive; 

5. extinderea concurenţei oligopolistice.

Delocalizarea vizează produse standardizate (textile, confecţii, electronice, automobile, nave maritime, dar şi hardware si software). Ea s-a produs mai întâi pe axa Nord-Nord, pentru ca apoi să includă şi ţări în dezvoltare. De ani buni, deja, ţări în dezvoltare din Asia de Sud şi Sud-Est, din America Latină, cunoscute ca producătoare mai ales de produse primare, au devenit producătoare şi exportatoare de produse manufacturate – intensiv consumatoare de forţă de muncă. Această nouă evoluţie a structurilor economice ale ţărilor în dezvoltare este pusă în evidenţă de statisticile comerţului internaţional. „Delocalizarea” presupune noi forme de organizare internaţională a producţiei, cum sunt: filiale comune (joint venture) acordurile de licenţă, subcontractarea (producţia de componente, subansamble, nu de produse finite).

De regulă, „delocalizarea” este controlată de firma-mamă, fie printro filială externă proprie, fie prin aranjamente cu firme locale – subcontractanţi. Aceştia produc conform specificaţiilor tehnice ale STN, devenind părţi componente ale sistemului productiv al transnaţionalelor. Noile tehnologii de comunicare facilitează considerabil legăturile dintre ordonatori (STN) şi subcontractanţi. Firma americană Nike – numărul 1 mondial în domeniul echipamentului sportiv – are relaţii de subcontractare cu 40 de firme din diferite ţări asiatice. Ea transmite designul, elaborat la nivel central, prin intermediul unui satelit către un subcontractant din Taiwan, care apoi îl difuzează operativ firmelor executante. Firmele americane de electronică, după ce produc semiconductorii la sediile din SUA, îi transportă pe calea aerului către firmele subcontractante din zona asiatică, unde sunt asamblaţi în circuite integrate, care apoi sunt trimise, pe aceeaşi cale, în SUA, pentru testare şi distribuire. Se urmăreşte astfel asigurarea standardelor de calitate. „Delocalizarea” înseamnă deplasarea producţiei oriunde este profitabil. Când însă, datorită profiturilor realizate, STN trec la modernizarea tehnologiilor (introducerea robotizării, de exemplu), se conturează un fenomen în sens invers, adică o relocalizare. În aceste condiţii, avantajul oferit de existenţa unei forţe de muncă mult mai ieftine în diferite părţi de pe glob îşi pierde importanţa.[2]
2.2.Tendinţe globale ale externalizării ştiinţifice

După cum am văzut în capitolul anterior există diferite tipuri de externalizare ştiinţifică. Toate acestea fac parte dintr-un proces mai larg, de internaţionalizare a cercetării-dezvoltării, proces care în mare parte este stimulat de companiile multinaţionale. 

Dacă mai înainte companiile multinaţionale îşi efectuau cercetările în ţările lor de origine, în prezent ele caută aceste servicii peste hotare, deseori stabilindu-şi capacităţi de cercetare-dezvoltare în terţe ţări, care sunt în creştere în unele ţări în curs de dezvoltare, în ţările Europei de SE şi CSI. Astfel, din anul 1993, când Motorola a creat primul laborator de cercetare-dezvoltare străin din China, numărul de unităţi de cercetare-dezvoltare în această ţară a atins cifra de 700. Activităţile de cercetare-dezvoltare ale firmei General Electric, cea mai mare companie multinaţională în lume, implică în India 2400 persoane în diverse domenii, ca motoare pentru avioane, consumabile durabile şi echipament medical. Aşa companii farmaceutice ca Astra-Zeneca, Eli Lilly, GlaxoSmithkline, Novarts, Pfizer şi Sanofi-Aventis efectuează cercetări clinice în India. Pornind practic de la zero la mijlocul anilor 90 ai secolului trecut, contribuţia Asiei de SE şi E la designul semiconductoarelor pe glob a atins aproape 20% în anul 2002. STMicroelectronics are unele semiconductoare proiectate în Maroc. Exemplele ar putea continua.

Companiile multinaţionale sunt principalii promotori ai procesului de internaţionalizare a  cercetării-dezvoltării. Din circa 677 miliarde dolari cheltuiţi pe plan mondial în anul 2002 pentru cercetare-dezvoltare aproape jumătate revin acestora. Companiile multinaţionale cheltuie în scopuri ştiinţifice mai mult decât unele ţări importante. Astfel, companiile Ford Motor (cheltuieli în domeniul cercetării-dezvoltării de circa 7,2 miliarde dolari), DamlerChrysler (5,9), Siemens (5,7), General Motors (5,4), Pfizer (4,8), Toyota Motor (4,6), IBM (4,4), GlaxoSmithKline (4,4), Matsushita Electric (4,3), Wolkswagen (4,3) fac mai mari investiţii în ştiinţă decât Rusia. Cele mai mari investiţii în cercetare-dezvoltare pe plan global sunt concentrate în câteva ramuri ale industriei: tehnologii informaţionale (IT), industria automobilelor, farmaceutică şi biotehnologii.

Activităţile de cercetare-dezvoltare devin din ce în ce mai internaţionalizate în cadrul companiilor. Astfel, companiile transnaţionale germane şi-au stabilit peste hotare în anii 90 ai secolului trecut mai multe unităţi de cercetare-dezvoltare decât în precedenţii 50 de ani. Între 1993 şi 2002 cheltuielile pentru cercetare-dezvoltare la filialele străine ale companiilor transnaţionale au crescut de peste 2 ori, ajungând la 67 miliarde dolari în 2002 (16% din cheltuielile pentru cercetare-dezvoltare a sectorului de afaceri).

O tendinţă nouă şi notabilă în internaţionalizarea ştiinţei este creşterea volumului activităţilor de cercetare-dezvoltare susţinute de către companiile multinaţionale în ţările în curs de dezvoltare. Tipul de activitate de cercetare-dezvoltare, efectuată la comanda companiilor multinaţionale, variază considerabil după regiuni şi state. Astfel, în anul 2002, ¾ dintre activităţile de cercetare-dezvoltare din ţările în curs de dezvoltare din Asia, efectuate pentru companiile americane, aveau tangenţă cu produsele electronice şi de computer, iar în India peste ¾ din cheltuielile companiilor americane pentru cercetare-dezvoltare se refereau la servicii, în special la dezvoltarea de programe de computer. În Brazilia şi Mexic produsele chimice şi echipamentul pentru transport însumează peste jumătate din toate cheltuielile de cercetare-dezvoltare ale SUA în aceste ţări.

Deseori companiile multinaţionale îşi creează unităţi de cercetare în alte ţări, dar în acelaşi timp încheie şi contracte de cercetare cu firme şi institute locale. De exemplu, Toyota deţine un centru tehnic Asia-Pacific în Tailanda, Motorola are o reţea de centre de cercetare-dezvoltare în China, iar Microsoft – un centru de cercetare-dezvoltare în Bangalore (India), dar toate contractează suplimentar unităţi de cercetare-dezvoltare din diferite ţări, pentru anumite servicii.

Dacă e să ne referim la externalizarea completă, putem menţiona că cea mai mare dezvoltare a cunoscut-o contractarea serviciilor ştiinţifice în domeniul tehnologiilor informaţionale. Încurajate de aceste realizări multe companii au căutat oportunităţi de a extinde procesul de externalizare ştiinţifică şi în alte domenii. Astfel, unele companii tehnologice au semnat contracte importante de cercetare. În afară de IT externalizarea ştiinţifică are o influenţă vizibilă  în inginerie, farmaceutică şi biotehnologii. În prezent, piaţa serviciilor de externalizare ştiinţifică completă este încă mică, dar se presupune o lărgire însemnată a ei în viitor.

În industria tehnologiilor informaţionale externalizarea este un fenomen strategic, cu lideri ai ramurii aşa ca Intel, Microsoft, Motorola, Texas Instruments care investesc în centre din China şi Accenture, AMD, Cisco Systems, Google, IBM, Microsoft ce beneficiază de servicii de externalizare de la centre din India. Numai Microsoft plănuia să investească suplimentar în cercetare-dezvoltare în anii 2004-2006 circa 400 milioane dolari în India şi circa 750 milioane în China. Firma de consultanţă Frost&Sulivan estimează că piaţa de externalizare ştiinţifică a IT în India va creşte de la nivelul de 1.3 miliarde dolari anual (2004) până la 9 miliarde dolari în anul 2010. Conform companiei de cercetare a proceselor de interacţiune a afacerilor şi tehnologiilor AMR Research acest fapt va însemna dislocarea a 800 mii de locuri de muncă în IT din SUA în India.[21]
Un alt domeniu cu investiţii majore în cercetare-dezvoltare, ştiinţele vieţii, începe să fie implicat în procesul de externalizare ştiinţifică din ce în ce mai mult. Analiştii economici au estimat că firmele din farmaceutică şi biotehnologii au cheltuit circa 57 miliarde dolari pentru cercetare-dezvoltare în anul 2005, din care circa 14 miliarde au fost folosiţi pentru externalizarea serviciilor oferite de industria Organizaţiilor de cercetare prin contract (CRO industry). După datele firmei de servicii financiare în medicină UBS Warburg, din cele 30 miliarde de dolari pe care industria farmaceutică din SUA i-a investit în cercetare-dezvoltare în anul 2001, circa 20-25% au fost cheltuite pentru externalizări. Companiile farmaceutice mari din SUA şi Europa se află sub presiunea de a reduce costurile cercetării-dezvoltării, care au atins un nivel greu de imaginat. Centrul Tufts pentru Studii de Dezvoltare a Medicamentelor a estimat că costul lansării reuşite a unui nou medicament pe piaţă a fost de 897 milioane dolari în anul 2003. Astfel că se simte necesitatea de a micşora costurile, iar multe companii îmbrăţişează conceptul de externalizare. Drept exemplu pot servi aşa giganţi farmaceutici ca GlaxoSmithKline şi  Eli Lilly care încearcă, prin colaborarea cu companii de biocercetare din Asia, să reducă costurile pentru cercetare-dezvoltare în procesul lansării noilor medicamente. Şi firma Procter & Gamble a declarat că doreşte ca până în anul 2010 jumătate din serviciile ştiinţifice pentru noile sale produse să vină din exterior, comparativ cu 20% în prezent.

Analiştii estimează că în 2008 circa 30% din cercetările clinice vor fi efectuate în afara SUA şi Europei de Est. China, Europa de Est şi America Latină sunt pieţe cu potenţial în creştere de obţinere a granturilor pentru cercetări clinice. Se asteaptă ca volumul serviciilor oferite de către organizaţiile de cercetare prin contract să sporească, iar valoarea totală a contractelor să atingă  cifra de 20 milioane dolari în anul 2010.

Competitivitatea celor mai importante companii CRO se bazează pe expertiza medicală şi ştiinţifică în domenii terapeutice specifice, abilitatea de a conduce testări la o scară mare în locaţii strategice, furnizarea capacităţilor de management a bazelor de date, furnizarea serviciilor statistice şi regulatorii, abilitatea demonstrată de recrutare pentru studii a cercetătorilor principali şi a pacienţilor şi abilitatea de a integra tehnologiile informaţionale cu sistemele de îmbunătăţire a eficienţei contractului de cercetare. În prezent este clar că marile companii multinaţionale de cercetare în bază de contract sunt forţa principală în dezvoltarea medicamentelor prin externalizare. Piaţa CRO este dominată de către 4 companii, care deţin peste 50% din piata totală a externalizării în domeniu. Cea mai mare este Quintiles, căreia îi revine circa 28% din piaţă, urmată de Covance (17%), Parexel (7%) şi PPDI (6%) (Jayashree, 2005). Alte companii CRO includ ClinTrials Research, Kendle International, Applied Analytical Industries şi Phoenix International Life Sciences. Se atestă şi procesul de cumpărare a firmelor mici de către aceste companii.

Un număr tot mai mare de companii de instrumente medicale de asemenea îşi externalizează cercetarea-dezvoltarea. Se estimează că în present se externalizează peste 15% din cercetările acestor companii, iar acest indice este în creştere, datorită în parte şi necesităţilor sporite în urma fenomenului de îmbătrânire a populaţiei.

În domeniul ingineriei, o dezvoltare rapidă a are externalizarea proiectării, de la clădiri până la lucruri mici, cum ar fi ceasurile sau jucăriile. Companii ca Dell, Motorola, Philips cumpără proiectarea completă a unor dispozitive digitale de la furnizori asiatici, asamblându-le la produsele proprii şi realizându-le sub nume propriu. Poate una dintre cele mai ambiţioase noi companii de externalizare în domeniu este Flextronics, cu filiale atât în Asia (India, China), cât şi în Europa de Est (Ucraina), care deja a dezvoltat echipament de reţea, imprimante, claviaturi şi alte detalii de computer pentru aşa firme ca Nortel Networks, Xerox, HP, Motorola şi Casio Computer. 

În industria automobilelor de asemenea au loc procese de redistribuire a activităţilor de cercetare-dezvoltare, fiind caracteristice atât contracte de cercetare cu alte firme, cât şi stabilirea unor centre proprii de cercetare-dezvoltare în alte ţări. Ca exemple pot servi producătorul de sisteme şi sticlă pentru automobile Visteon, care investeşte în centre de cercetare-dezvoltare din China, şi General Motors, care a ales India pentru anumite servicii ştiinţifice. Iar liderul sistemelor tehnologice industriale General Electric, avea angajaţi în anul 2003 6 mii de cercetători şi ingineri în 10 ţări străine.

Studiul global al firmei de cercetare şi analiză economică Economist Intelligence Unit - EIU din anul 2004 a relevat că firmele redistribuie structura produselor inovaţionale în lume. Circa 70% dintre companiile analizate angajează peste hotare persoane în cercetare-dezvoltare, iar 52% dintre acestea au declarat că sporirea cheltuielilor în cercetare-dezvoltare peste hotare este o prioritate. Dintre centrele de peste hotare în care ar dori să investească 39% au indicat China, 29% - SUA şi 28% India. După cheltuielile actuale India este cel mai mare recipient în domeniul externalizării cercetării-dezvoltării.

De obicei companiile multinaţionale au contracte pentru cercetări ştiinţifice cu mai mulţi furnizori. Astfel, compania Hewlett-Packard contracteză servicii ştiinţifice şi de proiectare de la firme taiwaneze: pentru computere (Quanta şi Hon Hai Precision), imprimante (Lite-On), servere şi  MP3 playere (Inventec), camere digitale (Altek). Oficialii firmei apreciază că acum ei cheltuie cu 60% mai puţin timp pentru a aduce un nou concept pe piaţă.

Totuşi o parte dintre companii sunt circumspecte în a continua contractarea serviciilor ştiinţifice de la companii de externalizare. Astfel, compania Motorola, conform oficialilor săi, nu doreşete sa extindă nivelul actual de procurare a serviciilor şi va continua să execute lucrul de proiectare critic la unităţile sale. Însă ei doresc să-şi întărească propriile laboratoare din India, China şi Europa de Est.

Deşi există diferite păreri privind formele pe care le va lua internaţionalizarea cercetării-dezvoltării (externalizare completă, filiale ale companiilor multinaţionale, alianţe, colaborări etc.), majoritatea experţilor estimează că acest proces va continua, iar argumentele ar fi următoarele:

· presiunea competitivităţii asupra companiilor va rămâne puternică, ceea ce va forţa firmele să fie mai inovative;

· nevoia pentru o flexibilitate mai mare în domeniul cercetării-dezvolării ca răspuns la schimbările tehnologice rapide solicită un număr însemnat de cercetători cu o variată specializare şi aceasta necesită localizarea activităţilor de cercetare-dezvoltare acolo unde aşa lot de cercetători este disponibil;

· îmbătrânirea populaţiei în multe ţări dezvoltate conduce la o asigurare insuficientă cu personal specializat, ceea ce face companiile multinaţionale să caute talente în alte părţi;

· prin procesele cumulative de studiere, în care sunt implicate instituţiile şi întreprinderile locale, ţările care participă în procesul de internaţionalizare a cercetării-dezvoltării îşi vor întări treptat propria capacitate de a efectua mai multe cercetări. E adevărat că în prezent puţine ţări în curs de dezvoltare, în frunte cu China şi cu India, precum şi unele economii din Europa Centrală şi de Est întrunesc cerinţele necesare pentru o participare masivă în acest proces.

Din analiza proceselor de externalizare în lume, dar şi din evaluările efectuate la nivel de firmă de către diferiţi cercetători se poate constata că:

· Piaţa serviciilor de externalizare ştiinţifică completă este încă destul de mică (externalizarea ştiinţifică la scară mare este în fazele sale iniţiale; externalizarea ad-hoc există de mulţi ani, dar achiziţionarea unei mari cantităţi de servicii ştiinţifice de la furnizori externi este nouă);

· Încă relativ puţine companii la moment îşi externalizează cantităţi mari de servicii de cercetare la furnizori externi. Un număr însemnat de companii mari şi-au deschis propriile unităţi de cercetare peste hotare şi multe companii angajează ocazional furnizori de servicii ştiinţifice;

· Volumul serviciilor de externalizare ştiinţifică este în continuă creştere; mulţi experţi din companii consideră că externalizarea ştiinţifică va creşte în următorii ani pentru companiile din vest, iar ele se vor concentra asupra analizelor, consultării etc.;

· Externalizarea ştiinţifică este cel mai bine dezvoltată în sectorul tehnologiilor informaţionale, urmat de cel al industriei farmaceutice, ingineriei şi biotehnologiilor;

· Cele mai importante ţări beneficiare ale externalizării ştiinţifice sunt India, urmată de China, alte ţări asiatice, iar în ultima perioadă se evidenţiază şi ţările din Europa Centrală şi de Est;

· Majoritatea contractelor de cercetare între companii multinaţionale şi firme, instituţii de externalizare se datorează unor contacte personale, fără existenţa unui proces riguros de selecţie;
· Procesele de externalizare ştiinţifică sunt strâns legate cu alte tendinţe ale internaţionalizării cercetării-dezvoltării cu care sunt interdependente, iar îndeplinirea condiţiilor necesare externalizării ştiinţifice permite atragerea investiţiilor străine în ştiinţă şi prin alte forme;
· Există mulţi experţi şi manageri în domeniul cercetării care sunt sceptici sau chiar îngrijoraţi privind externalizarea ştiinţifică. Totuşi se pare că majoritatea acestor opinii sunt cauzate de frica “deplasării” locurilor de muncă ori alte impacte negative asupra perspectivelor profesionale în ţările dezvoltate; 

Companiile care au contractat cantităţi mari de servicii ştiinţifice au o părere mult mai bună despre beneficii,[9] influenţa acestora asupra potenţialului lor de creştere şi impactul pe termen lung. 

2.3. Subcontractarea/subproducţia  internaţională; studii de caz

Japonia.

Modelul economic japonez este diferit de cel american. Dacă Statele Unite au sărit peste etapa feudală de dezvoltare, nu acelaşi lucru se poate spune despre Japonia. Astăzi, economia ca şi întreaga viaţă socială sunt puternic impregnate de vechile tradiţii. S-a ajuns la un fel de simbioză care s-a dovedit, totuşi, profitabilă pentru aproape toată lumea. Săracă în resurse naturale, Japonia a mizat pe resursele umane, pe disciplina seculară a populaţiei, pe un orgoliu naţional deosebit care a generat un asemenea spirit de sacrificiu.

 Modelul japonez se caracterizează prin rolul jucat de stat. După război, în condiţiile distrugerii celei mai mari părţi a capacităţilor industriale, au fost puse bazele unei strânse cooperări între stat şi întreprinderi, în scopul edificării unei strategii de refacere şi relansare. Ministerul Industriei şi Comerţului Internaţional (MITI) s-a dotat cu instrumente legislative foarte puternice pentru a controla orientarea capitalului spre sectoarele prioritare şi pentru a filtra oferta şi cererea de tehnologii străine. El a contribuit din plin la realizarea unei noi industrii. A avut însă prudenţa de a restrânge partea întreprinderilor publice şi de a încuraja iniţiativa particulară.

 Treptat, Japonia a ajuns să posede o extraordinară forţă fondată pe sistemul său de organizare a firmelor în cadrul unor reţele – faimoasele Keiretsu, ale căror firme sunt legate prin participaţii financiare încrucişate sau prin relaţii privilegiate clienţi-furnizori. Această structură asigură o stabilitate în relaţiile dintre firme, un climat de cooperare.

Numeroase firme japoneze au adoptat un model „toyotist”, opus modelului „fordist” (american). Firmele „toyotiste” sunt transnaţionale industriale înconjurate de un foarte mare număr de mici firme subcontractante, în timp ce firmele „fordiste” sunt transnaţionale integrate pe verticală. Pe liniile de producţie japoneze, salariaţii (având un statut stabil) cumulează un maximum de operaţiuni, rămânând polivalenţi; de partea americană, o ierarhie strictă veghează ca sarcini foarte fragmentate şi repetitive să fie efectuate, în condiţiile unei ambianţe de nesiguranţă a locului de muncă. O altă diferenţă majoră: la modelul „toyotist”, cererea este aceea care ghidează producţia şi impune logica diferenţierii produsului, în serii scurte, pentru a ţine cât mai mult seama de gustul consumatorilor; în cazul modelului „fordist”, oferta este aceea care îşi impune logica, prin standardizare, pentru a facilita fabricarea şi a reduce costul. Aceste două modele de gestiune sunt, aşadar, opuse radical.

Pe măsură însă ce în economia japoneză dereglementarea financiară a progresat, puterea MITI s-a redus în favoarea sectorului privat. Reculul statului a însemnat o alocare a capitalului care a privilegiat sectoarele imediat rentabile, în detrimentul celor cu rezultate vizibile pe termen lung. Capacitatea întreprinderilor de a prevedea şi a se pregăti pentru evoluţiile pe termen mediu şi lung (simbolizată de viziunea MITI) şi care constituia un avantaj comparativ esenţial s-a diminuat. Legăturile privilegiate cu subcontractanţii autohtoni au cedat pasul în favoarea furnizorilor străini, mai competitivi. Cu toate acestea, experţii consideră că modelul nipon nu şi-a epuizat posibilităţile care vor permite Japoniei abordarea secolului al XXIlea cu şanse reale. Modelul japonez se va adapta noilor date ale mediului intern, cât şi ale celui extern. El nu va dispărea şi nici nu se va alinia total modelelor occidentale.

Concluzionind prin intermediul „marilor programe”, guvernul orientează activităţile întreprinderilor în ceea ce priveşte resursele, procedeele şi liniile de fabricaţie; şi cum „marile programe” antrenează în general un număr mare de întreprinderi legate între ele prin filiere de producţie sau prin mecanisme de subcontractare, această orientare poate influenţa atât ritmul activităţii economice generale, cât şi structura industrială. Unii văd în acest lucru un important mijloc de intervenţie economică care ar putea deveni mai eficace decât politica conjuncturală, bazată pe instrumente monetare şi fiscale. [3]
Aerostar

In procesul aderarii Romaniei  la UE , in economia tarii a fost efectuate  multe schimbari  si modificari in economia si infrastructura acesteia. Un numar mare de companii si firme mixte incepeau sa caute iesirea pe piata Uniunii Europene care ofera noi posibilitati si legaturi de parteneriat. 

Una din astfel de companii este S.C. AEROSTAR S.A. Bacau, care pe parcursul anilor 1996-2007 a incheiat contracte multeanuale de subcontractare cu companii de talie mondeala:
Conversia unor avioane de pasageri in avioane de transport marfa.Grupul BAE Systems, care activeaza in domeniul apararii si in cel aerospatial, a desemnat compania AEROSTAR drept contractor principal al acestui program, care a fost lansat la sfarsitul lunii ianuarie 2007.

1. Prima etapa a programului prevede conversia a doua avioane BAE 146-200. Lucrarile la prima aeronava vor fi finalizate la mijlocul anului 2008.

Valoarea contractului cadru de mentenanta si conversie, este de maxim 12.800.000 USD si a fost semnat pentru o perioada de 3 ani.

2. A doua afacere demarata de AEROSTAR in anul 2007 s-a materializat prin semnarea unui contract cadru , pe o perioada de 5 ani, pentru fabricatia de chesoane pentru avioanele AIRBUS A320 si A321, in valoare de 24.000.000 USD. Valoarea contractului pentru anul 2007 era de 313.220 USD.

3. Obiectul contractului multianual incheiat de AEROSTAR cu firma Messier Dowty este subcontractarea fabricatiei unor trenuri de aterizare pentru avioane din clasa “aviatie generala”. Livrarile anuale se ridica la valoarea de 1.140.000 euro. Valoarea minima a contractului este de 2.000.000 euro iar valoarea maxima este de 8.000.000 euro.

4.A patra afacere demarata de compania AEROSTAR in anul 2007, prin semnarea unui contract multianual in valoare de 13.200.000 euro, se refera la subcontractarea fabricatiei de aerostructuri, pentru un client nou. Contractul a fost semnat pentru o perioada de 10 ani. In primele 6 luni ale anului 2007 s-a continuat aplicarea strategiei de dezvoltare stabilite pentru perioada 2006-2010.

In ceea ce priveste piata militara, societatea a actionat pentru valorificarea pietei disponibile aferenta platformelor aflate in expertiza sa si pentru cresterea capabilitatii de a oferi solutii integrate pentru cerintele si nevoile care au fost identificate pe piata locala si de export.[12]
S-au concentrat eforturile pe cele doua directii principale de actiune in domeniul aviatiei civile: intretinerea de avioane civile si fabricatia de aerostructuri, componente, subansamble si ansamble de aviatie.

Datorita acestor contrate S.C. AEROSTAR S.A. BACAU in anul 2007 si-a marit cifra de afaceri de la 49.883.726 lei din anul 2006 la 52.175.348 lei.

 Din cifra de afaceri realizata, societatea a vandut pe piata interna 25.278.352 lei iar la export 26.896.996 lei, reprezentand 51,55 % din total vanzari.[10]
Consecinţele firmelor subcontractate asupra lucrătorilor
O metodă populară de păcălire a auditorilor este de a menţine o „fabrică model“, în care inspectorii sunt bineveniţi, în vreme ce grosul producţiei este subcontractat altor fabrici. În timp, furnizorii dezvăluie adesea auditorilor identitatea subcontractorilor, dar la fel de adevărat este că în multe cazuri nu o fac. Într-un grup de patru fabrici obişnuite din China deţinute de acelaşi proprietar, una este certificată SA8000 -standart de condiţii de muncă eliberat de către Social Accountability International după care fabricile furnizoare pot plăti firmelor de audit în conformitate cu acest standard-şi oferă lucrătorilor cu adevărat condiţii de muncă relative bune din toate punctele de vedere – motiv cert pentru care sunt obţinute contractele de la câţiva cumpărători internaţionali care suportă presiunea internaţională, între care companiile Disney şi Walmart. Lucrătorii din celelalte trei fabrici din grup sunt convinşi că activitatea acestei fabric model este subcontractată fabricilor lor, unde condiţiile de muncă sunt considerabil inferioare. Dacă au loc sau nu subcontractări ilegale, standardele diferite impuse de cumpărători diferiţi arată cu claritate că unele subcontractări sunt mai responsabile în ce priveşte respectarea standardelor decât altele. În timp ce cumpărători precum Marks şi Spencer & Disney fac achiziţii din unităţi cu acreditare SA8000, şi condiţii de muncă model, cumpărători mai puţin riguroşi, între care Etam & WE, coboară în obscuritate, apelând la unităţi cu condiţii care permit exploatarea lucrătorilor.

„În perioadele extrem de încărcate, lucrătorii sunt solicitaţi să lucreze până la două dimineaţa şi chiar peste noapte, fără a primi în compensaţie o zi liberă. În sezonul de vîrf, pe durata a câteva luni consecutive nu s-a acordat nici o zi liberă. Numai când comenzile sunt mai puţine lucrătorii pot avea una sau două zile libere pe lună. Lucrătorii din aceste două fabrici au reclamaţii foarte grave legate de nesfîrşitele ore lucrate, extenuare şi stres.“

Un consultant al unei firme din India, specializat în primirea auditurilor, a aflat că discreţia privind identitatea subcontractorilor este foarte obişnuită. În alte ocazii, subcontractorii au nevoie doar să completeze nişte formulare de auto-evaluare – o asemenea practică deschizând, în mod evident, larg poarta abuzurilor angajatorilor lipsiţi de scrupule, care pot crea o falsă impresie prin intermediul formularelor de auto-evaluare. Trebuie spus că auditorilor acreditaţi SA8000 li se cere să auditeze toţi subcontractorii, ca procedură standard, şi că atunci când furnizorii sunt prinşi că acoperă subcontractori, aceasta îi poate costa certificarea sau chiar pierderea comenzilor de la cumpărător.[20]
Airbus in cautarea subcontractanţilor noi
Istoricul Airbus A380
1991- Airbus cere partenerilor sai sa propuna diverse proiecte pentru un avion de mari dimensiuni 
Ianuarie 1993 – Boeing face public un proiect asemanator cu cel al Airbus 
Iunie 1993 – Boeing se decide sa construiasca avionul, iar Airbus initiaza propriul sau proiect – A3XX
1996- Airbus Craft Division incepe sa proiecteze motoare pentru viitorul avion
2000 – Este initiata campania de marketing a A3XX (viitorul A380)
2002- Incepe productia componentelor in 15 fabrici.
Februarie 2004 – Rolls-Royce livreaza in Toulouse primele motoare; prima aripa este produsa in Tara Galilor
Mai 2004 – Asamblarea finala a gigantului A380
Aprilie 2005 – Primul zbor al A380
2006 – A fost livrat primul avion companiilor aeriene Singapore Airlines, Quantas si Emirates
Crearea EADS presupunea a fi cel mai favorabil, cel mai îndrăzneţ şi cel mai faimois proiect al secolului şi presupunea  venituri colosale. Insă la finele anului 2006, majoritatea adepţilor acestui proiect  erau şocaţi de obstacolele economice şi de alt gen în activitatea proiectului. În prima jumătate al anului 2007, directorul diviziei britanice a companiei Iain Gray, a declarat pentru Reuters,  că Airbus intentionează să  majoreze la 50 ponderea activitatilor externalizate de la 20-25 odata cu inceperea productiei modelului A350  în baza acordurilor de subcontractare cu firmele nipone. Cresterea ponderii outsourcingului va oferi Airbus acces la tehnologii dezvoltate de alte firme, va permite reducerea costurilor si limitarea riscurilor valutare cu care s-au  confruntat până acum, a afirmat Gray. Pe langa noile tehnologii din domeniul fibrelor de carbon, exista oportunitati sporite de implicare a industriei japoneze in productia aeronavelor Airbus. Însă eşecurile EADS se tineau în lant. La 11 iunie2007 directorul de strategie al grupului aerospatial european EADS Jean-Paul Gut si-a anuntat demisia. Acesta a renuntat la functie in urma neintelegerilor cu cei doi manageri generali ai companiei - unul francez si altul german - referitoare la structura acesteia. O altă problemă, a apărut pe fondul intarzierilor legate de lansarea pe piata a modelului gigant A380, din această cauză Sindicatul Airbus a anuntat  ca aproape 7.000 de angajati ai companiei si-ar putea pierde locul de munca. Franta era să fie cea mai afectată ţară din cele patru in care activeaza Airbus, intrucat mai multi de jumatate dintre angajati care erau  disponibilizati locuiau in Hexagon. Această problema Airbus a tinut capul de afis al dezbaterilor politice in campania prezidentiala, iar noul presedinte francez, Nicolas Sarkozy, a opinat ca statul francez ar putea sa intervina printr-o infuzie de capital, asa cum s-a intamplat in cazul grupului de inginerie Alstom, aflat in pragul falimentului in 2004.
În acelaşi an Boeing a intrat puternic pe piata ruseasca: la contractul semnat cu Aeroflot se  adauga un protocol privind extinderea cooperarii cu producatorul rus de aeronave Suhoi. Producatorul american acorda deja consultanta firmei Suhoi la activitatile de proiectare, marketing si productie a avionului Suhoi Superjet, iar extinderea colaborarii presupunea infiintarea unor centre de pregatire a personalului de zbor. Pentru Airbus, pierderea unui asemenea contract insemna punerea in aplicare a planului de restructurare. Cumparatori pentru uzinele care ar urma sa fie inchise exista deja, asa cum este producatorul american de fuzelaje Spirit AeroSystems.

Însă cel  mai mare obstacol cu care s-a confruntat EADS era depricierea dolarului. Daca situatia actuala va continua, "vom fi nevoiti sa renuntam la o serie de proiecte de dezvoltare" si " Airbus cauta sa-si delocalizeze o parte din productie, mutand-o in zona dolarului, " si sa gasim subcontractanti in aceasta zona”, a declarat Louis Gallois, seful EADS. Anuntul este ultimul dintr-o serie de avertismente ale executivilor companiei producatoare de aeronave care se arata ingrijorati de aprecierea, aparent inexplicabila, a monedei europene, care a atins pragul de 1,50 dolari, este „foarte clar o amenintare pentru existenta noastra, nu imediat, ci pe termen lung”scrie Bloomberg. declaratie preluata de Yahoo Economie (24 noiembrie), aratand ca in aceste conditii, firma nu mai poate face proiecte de viitor   
EADS a anuntat ca deprecierea monedei americane necesita reducerea cheltuielilor companiei franceze cu un miliard de euro peste cele 2,1 mld. euro planificate anterior.

Productia Airbus este concentrata pe piata europeana, costurile fiind exprimate in euro, in timp ce vanzarile sunt calculate in dolari, la fel ca in cazul celorlalte companii din industria aeronautica. Declinul monedei americane in raport cu euro a complicat desfasurarea planului de restructurare, deoarece costurile respectivelor unitati "nu mai sunt aceleasi de acum cateva luni", a mai declarat Gallois. EADS a anuntat in luna septembrie intentia de a vinde fabricile Airbus din Laupheim si Augsburg din Germania, ca parte a planului de restructurare Power8. 
Unii critici au interpretat acest proiect ca un afront adus la adresa Americii si o prima Constitutie a unei atat de discutate si tergiversate Uniuni Europene.
Ca sa intelegeti o parte din riscurile la care se supun cele patru tari implicate in proiect, ar trebui sa aflati ca sumele investite se ridica la ordinul miliardelor de dolari. Astfel, compania Airbus a investit aproape 16 miliarde 


USD, cu doua mai mult fata de bugetul estimat, la care se adauga inca 4,3 miliarde USD din finantari europene. Airbus ar trebui sa primeasca cereri pentru inca 100 de avioane, in afara celor 149 deja comandate, pentru a acoperi doar costurile de productie.
"Vom vinde mai mult de 250 de avioane. Vom vinde 700-750. Este un avion care va zbura timp de 30-40 de ani fara sa poata fi depasit tehnologic", sustinea în 2005 Noel Frogeard, CEO al Airbus.  "S-a construit un alt Concorde? A construit Airbus un avion mai degraba pentru imaginea sa, decat pentru pasageri?", se intreba purtatorul de cuvant al Boeing pentru Europa, Charles Miller.

Airbus 380 repezinta cu adevarat o inovatie a tehnicii; cu toate ca detine cu doar 35% mai mult spatiu pentru pasageri, avionul a fost conceput ca un "Ritz al aerului" cu 49% mai mult loc pentru facilitatile de lux, oferind pasagerilor: sali de conferinte, baruri si restaurante, cafenele, sali de gimnastica, magazine si biblioteci, in afara cabinelor – veritabile camere de hotel de cinci stele.
O alta problema spinoasa o ridica atat competitorul (Boeing), cat si conducerea Statelor Unite care a depus de aproape doi ani o plangere la World Trade Organization (WTO)acuzand finantarea din bugetele statelor membre ale Uniunii Europene pentru acest proiect. Riposta a fost cat se poate de prompta, amintind cu aceasta ocazie Statelor Unite ca si proiectul pentru alt avion de mare capacitate –747 Dreamliner – a fost finantat substantial din bugetul statului. Din acel moment, cele doua continente au initiat negocierile, fara insa a ajunge la un acord pana in prezent.[19]]
        Airbus este parte a consortiului European Aeronautic Defense and Space Company (EADS) care, datorita vanzarilor inregistrate, a reusit sa surclaseze Boeing pentru prima data in 2004, compania dorind sa-si asigure monopolul construind "un gigant al aerului", strategie initiata de Boeing in anii ’70, odata cu lansarea avionului  747. Airbus estimeaza o cerere de 1.250 de avioane, cu o capacitate de cel putin 400 de locuri, pentru urmatorii 20 de ani, in timp ce Boeing mizeaza pe o cerere de 300-400 de avioane de dimensiune medie.
 O a treia problema care ar putea sa apara in viitor a fost evidentiata de directorul Centrului European de Studii Politice din Bruxelles, Daniel Gros: "Succesul va fi acela de a depasi toate aceste probleme (inregistrarea unui cuantum de vanzari care sa depaseasca investiile si incetarea animozitatilor cu Statele Unite – n.e). Dar realul pericol este reprezentat insa de politicienii care vor vedea in acest avion un campion european si vor incerca sa construiasca replica in tarile lor."
        Dar, pentru a gazdui avionul, aeroporturile (40 deja semnatare a contractului incheiat cu Airbus) vor suferi modificari radicale ale infrastructurii, costurile ridicandu-se la alte 2,3 miliarde de dolari. [19]]
În închiere putem afirma că EADS în frunte cu proiectul Airbus , în prezent reprezintă un “schelet format din mii de oase şi organisme ” care sunt frabricate prin toată lumea , iar la rândul lor acestea sunt unite prin contracte multeanuale de subproductie. În caz dacă unul sau mai multe din adeste subcontracte vor fi anulate din cauza fluctuaţiilor valutare  şi nu vor fi restabelite cu alţi subcontractanţi, acest schelet are toate şansele să se prăbuşească şi dacă dolarul va menţine în viitor aceeaşi poziţie faţă de euro, EADS, va avea de ales doar schimbarea producţiei în afara zonei euro cum poate fi SUA, Japonia ba chiar China, iar pe baza acestor schimbări, EADS va fi nevoită să-şi caute noi subcontractanti, însă aceste schimbări nu sunt bine privite de către topmanagerii consortiului EADS. Dânşii bine îmţeleg că aceste schimbări vor avea consecinţe grave cum ar fi cheltuieli adăugătore, riscul de a pierde noi contracte etc
Capitolur III Rolul subcontractării/subproducţiei in Republica Moldova
3.1 Influienţa subcontractării/subproducţiei asupra comerţului exterior al Republicii Moldova 

Procesul de cooperare în Republica Moldova din an în an capătă o insemnătate tot mai amplă pentru viaţa economia naţională a RM. Tot mai multe intreprinderi autohtone din diferite sfere economice conlucrează cu agenzi economici din străinătate in diferite domenii, dar majoritatea din ei cooperează pe baza de contracte de subcontractare: subproducţie, producţia in lohn, externalizare ştienţifică etc.

Destrămarea Uniunii Sovietice a determinat modificări în orientarea geografică a comerţului exterior al Republicii Moldova. Devenind stat independent, Republica Moldova a obţinut posibilitatea să-şi stabilească de sine stătător relaţiile comercial-economice cu toate ţările lumii, inclusiv şi cu republicile fostei Uniuni Sovietice. În relaţiile sale cu alte ţări ale umii, pune la bază principiul respectării independenţei şi suveranităţii naţionale, egalităţii în drepturi, avantajul reciproc, neamestecul în afacerile interne, nerecurgerea la forţă şi la ameninţarea cu forţa.

Principalii parteneri ai Republicii Moldova din cadrul Uniunii Europene sunt: Germania, Italia, Franţa, Austria volumul comerţului cu aceste ţări fiin cel mai mare. 

Volumul comerţului cu Germania începând cu anul 2000 a fost în creştere. Din Germania se importă utilaj pentru încălzirea centrală, utilaj tehnologic pentru prelucrarea cărnii şi îmbutelierea vinului, combine pentru recoltat şi treierat, tractoare, autovehicule pentru transportarea mărfurilor şi se exportă suc de mere concentrat; o pondere importantă deţin textilele şi încălţămintea care sunt prelucrate în lohn. 

Volumul comerţului cu Italia a înregistrat, de asemenea, creşteri, de la 7,9 mil.$ în 1992 la 313,2 mil. $ în 2006. Volumul exportului a cunoscut o creştere continuă dar lentă de la 1,6 mil. $ în anul 1992 până la 116,8 mil. $ în 2006. Volumul importului, a înregistrat o creştere mai mare, de la 6,3 mil. $ în 1992 până la196 mil. $ în 2006. Din Italia se importă: vitrine frigorifice şi părţi de vitrine şi de utilaj pentru filtrarea băuturilor. Principalele produse exportate sunt: articole de îmbrăcăminte şi încălţăminte fabricate în lohn, piei de bovine brute şi depilate.[25] 

Comerţul cu Franţa a avut o evoluţie uşoară de creştere, volumul valoric al comerţului exterior crescând de la 0,2 mil. $ în anul 1992 până la 34,9 mil. $ în 2002, iar ponderea s-a majorat de la 0,2% până la 2,1%. Soldul balanţei comerciale a fost cronic deficitar, variind între 2 mil. $ şi 17 mil. $. Principalul produs la export este miezul de nucă, iar la import predomină: produse cosmetice, construcţii din metal, utilaj tehnologic pentru fabricarea şi îmbutelierea vinului.

Relaţiile comerciale cu Austria s-au intensificat după ce a devenit membră a Uniunii Europene, înregistrând în anul 1998 o pondere de 2,5% din valoarea totală a comerţului exterior, după care a scăzut până la 1% în 2002. Soldul balanţei comerciale, de asemenea, este deficitar, accentuându-se în anul 2001 la –17,2 mil. $. La export predomină seminţele de floarea-soarelui, miezul de nucă, orzul, sucul de mere concentrat; iar la import: computere şi părţi pentru computere.[19]]
În anul 2006, exporturile moldoveneşti pe piaţa UE au atins un volum estimat la 368001,4 miiUSD, în timp ce importurile au ajuns la nivelul de 837460,5 mii.USD balacţa comercială fiind in -469459,1 miiUSD. Circa 40% din exporturile spre ţările UE, ca şi în anul 2002, le-a constituit producţia în lohn, fabricată la întreprinderile din industria uşoară. R.Moldova a exportat în ţările UE textile şi articole din textile ,în baza unor contracte de producere în lohn încheiate de întreprinderile "Ionel", "Artima", "Zorile", "Fabrica de piele", cu parteneri din Europa Occidentală. Dinamica comertului in anul 2000 şi 2006 cu principalii parteneri ai RM din UE este prezentată in tabelul 3 de mai jos.
Tabelul 3 Dinamica comerţului în anul 2000 şi 2006
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Elaborate de autor in baza datelor din Anuarul Statistic al RM din 2007
Dintr-o perspectivă macroeconomică această evoluţie a comerţului exterior a condus la o accelerare a dezvoltării şi performanţei economice. Dezvoltarea durabilă în continuare a sectoarelor exportatoare poate contribui la creştere socio-economică continuă dar performanţa sectoarelor cheie se bazează pe factori de avantaj comparativ, mai ales pe costul mic al forţei de muncă şi al materiilor prime. În realitate o mare parte din exporturile către UE sunt generate de industriile care folosesc în mod intensiv forţa de muncă şi resursele naturale. Acestea sunt de obicei produse cu valoare adăugată mică şi conţinut tehnologic scăzut şi care depind de costul mic al forţei de muncă şi de materiale importate (ex.: textile, încălţăminte şi accesorii).  

În acelaşi timp mai mult de jumătate din deficitul comercial cu UE este generat de industriile cu conţinut tehnologic intensiv. Sectorul de îmbrăcăminte, spre exemplu, a devenit  mare sector exportator. Deşi acest lucru poate fi parţial atribuit unui mai mare grad de competitivitate acesta este şi rezultatul relaţiilor de subcontractare sau nişelor create prin reorientarea exportului către alte produse şi sectoare productive în ţările nou intrate in UE, în ultimul val de extindere. Asemenea avantaje competitive sunt uşor de erodat şi de pierdut. Ele reprezintă condiţii temporare de competitivitate şi nu pot fi susţinute. Moldova nu trebuie să depindă de asemenea factori pentru a-şi continua dezvoltarea economică. Economia autohtonă are un nivel de competitivitate relativ scăzut în context european şi Moldova a atras investiţii mai mici per capital, comparativ cu alte ţări din regiune, datorită absenţei unui cadru legislativ transparent şi datorită unei competiţii regionale accentuate. Decalajul competitiv faţă de restul ţarilor membre UE nu poate fi ignorat dată fiind importanţa pieţei europene pentru Republica Moldova. Este foarte probabil ca acest decalaj să crească dată fiind perspectiva unei şi mai mari liberalizări şi integrări a comerţului mondial, lăsând exportatorii moldoveni într-o situaţie critică. În ciuda deschiderii continue a comerţului exterior şi în ciuda performanţelor semnificative ale exporturilor, exporturile autohtone încă nu sunt diversificate îndeajuns. 
Acest lucru se datorează în parte faptului că puţine întreprinderi au activităţi inovative sau de cercetare în dezvoltarea produselor si serviciilor lor. O scurtă privire prin principalele exporturi ale Moldovei relevă rapid că majoritatea sunt sectoare tradiţionale. Există puţine industrii care folosesc în mod intensiv tehnologie noua. Prin urmare prioritatea strategică a Republicii Moldova trebuie acum să fie avantajele competitive, dezvoltarea capacităţii şi competenţei sectoarelor exportatoare, atragerea de investiţii locale şi străine pentru IMM prin contracte de subproducţie şi de crearea unei economii care să poată să se dezvolte în condiţii de comerţ liber într-o piaţă din ce în ce mai globalizată. ISD reprezintă o sursă de capital, de know-how, tehnologie şi aptitudini manageriale şi stimulează creşterea economică. Moldova trebuie să devină un pretendent mai bun pentru absorbirea investiţiilor străine directe, mai ales a celor orientate spre export. 
Un lucru trebuie să fie limpede că avantajele competitive nu apar din protecţionism, cote şi acces preferenţial pe piaţă. În realitate aceste măsuri pot avea un efect negativ asupra performanţelor economice deoarece scad motivaţia întreprinderilor pentru eficienţă, calitate şi inovare.

În continuare voi face o referinţă asupra sectoarelor din Republica Moldova care cel mai activ contribuie la indicele exportului şi frecvent se practică relaţiile de subcontractare sau de subproducere anume producerea in lohn
Industria uşoară

În prezent această ramură este una din cele mai dezvoltate şi prospere ramuri ale economiei naţionale. Situţia ce s-a creat în ultimii ani în sfera comerţului se datorează creşterii constante a exporturilor din ramura dată, din care 40% din export formează producţia în lohn, contribuind pozitiv la crearea balanţei comerciale. Având în vedere colaborarea cu partenerii comerciali reprezentanţi din ţările UE, CSI şi SUA, este cazul să afirmăm că ramura dată prosperă. Conform datelor statistice, putem observa o tendinţă constantă de creştere a exportului integral (aproximativ 80%), inclusiv exportul producţiei autohtone în ţările CSI (cca 16%), ţările Europei Centrale şi de Est (cca 10%) şi serviciile (cca 53%). Pe parcursul ultimilor ani lista mărfurilor exportate s-a extins (ex. covoare, piele de box, prosoape flăuşate, articole textile etc). Produsele ce promovează brandurile naţionale sunt în mare parte exportate în ţările CSI (Federaţia Rusă, Ucraina, Armenia, Kazahstan etc.) şi ţările Europei Centrale şi de Est (România), U.E.

 Realizarea treptată a proceselor de restructurare în sferele de producţie, în activitatea economico-financiară a contribuit la stabilizarea activităţii întreprindreilor şi a permis o asigurare a creşterii capacităţilor de producţie, ceea ce direct s-a reflectat asupra volumului de producţie şi a contribuit la extinderea producţiei pe pieţe externe. Totodată, trebuie de menţionat, că în prezent unele întreprinderi, având mari posibilităţi, utilizează capacităţile sale de producţie la nivel de 60-95%, din cauza lipsei de materie primă sau contractelor de producţie, sau pieţelor de realizare a producţiei fabricate etc. Plus la toate, unele întreprinderi, având experienţa activării in lohn îşi redirecţionează capacitatea lor de producţie spre fabricarea mărfurilor proprii. Această tendinţă se manifestă prin crearea colecţiilor de îmbrăcăminte proprii, investind sursele financiare proprii şi creditele bancare alocate pentru perfectarea tehnologiilor noi, mai avansate, etc. Este în proces de implementare la şi sistemul de amnagement al calităţii ISO 9000, care permite ridicarea calităţii şi competitivităţii producţiei fabricate, orientarea acestora spre realizarea pe pieţele externe, şi nemijlocit contribuie la ridicarea nivelului mangementului şi marketingului. 

Cele mai puternice ţări partenere în domeniul dat sunt Italia, Germania, SUA, Olanda, Belgia, România, Rusia, Slovenia, etc. Pentru utilizarea deplină a capacităţilor existente şi modernizarea sectoarelor de producţie este necesar de a atrage investiţii străine, inclusiv fondarea întreprinderilor mixte cu capital străin.

Sectorul de producere a covoarelor este bine dezvoltata. În sectorul dat sunt antrenaţi aşa producători ca „Covoare Ungheni” S.A. care 80% din volumul total al producţiei exportă în Franţa, Ucraina, România, Danemarca, Canada şi SUA;  „Floare-Carpet” S.A. avînd premii internaţionale de calitate exportă producţia sa în Germania, SUA, Franţa, Ucraina. Evoluţia exporturilor de covare este arătate în anexa 3.1 
Sectorul de producere a confecţiilor este compus în mare parte din companii mici şi mijlocii avînd numărul mediu scriptic al muncitorilor până la 100 de angajaţi şi cîteva companii mari cu numărul mediu scriptic al angajaţilor aproximativ de 400 de persoane. Majoritatea întreprinderilor activează în baza contractelor de tip lohn şi produc marfă pentru companiile străine în special pentru ţările UE, comercializând pe piaţa internă o mică parte din producţie.

Principalele întreprinderi antrenate în sectorul de confecţionare a îmbrăcămintei sunt S.A. “Centrul de Modă ” exportând producţia finită în Italia şi Germania şi conlucrînd cu partenerii comerciali din CSI şi ţările Baltice; S.A. “Ionel ” care s-a manifestat pozitiv la expoziţii din SUA, Italia, Franţa, CSI; S.A. „Dana” fiind întreprinderea prestatoare de servicii pentru consumatori din Canada, SUA, Italia, Anglia, Germania; S.A. „Tricon” fiind producător de articole tricotate colaborează cu companiile străine din Germania, Italia, Austria şi România; Î.M. „Infinity Inc.” S.R.L., fiind companie Moldo-turco activează pentru export avînd utilaj modern şi nou. Evoluţia exportul de articole şi accesorii de îmbrăcăminte este arătată în (anexa 3.2)
Sectorul maşini, echipamente şi prelucrarea metalelor

Sectorul dat activează în continuare în condiţii de utilizare a capacităţilor de producţie foarte reduse, cu un grad avansat de uzură fizică şi morală. Din lipsa unor surse şi programe de investiţii străine directe, sectorul maşini, echipamente şi prelucrarea metalelor funcţionează în baza surselor financiare obţinute din sursele proprii şi credite bancare alocate. Concomitent, în scopul asigurării competitivităţii produselor fabricate şi majorării volumului vânzărilor, inclusiv şi celor destinate exportului, a fost elaborat Programul de implementare în producere a tehnicii şi tehnologiilor noi pe anii 2004-2008. Realizarea acestui program a fost pus în sarcina unui grup de întreprinderi avansate. 
La momentul actual sectorul cuprinde circa 148 întreprinderi cu un număr de 37000 angajaţi. Din acestea, 50 întreprinderi produc pentru export, iar restul sînt ateliere mici, obiectul de activitate al cărora sânt reparaţiile sau producerea de stocuri mici de mărfuri pentru comercializarea pe piaţa locală. Sectorul se caracterizează prin utilizarea scăzută a capacităţilor de producţie şi uzura fizică şi morală avansată a acestora. În ultimii 10 ani investiţiile în acest sector au fost reduse. Totodată, din cauza salariilor mici faţă de nivelul înalt de calificare a personalului tehnic, unele întreprinderi au stabilit relaţii de subcontractare cu companii din Vest. Însă cooperarea cu aceste companii este limitată din cauza problemelor existente în cadrul întreprinderilor, cum ar fi: abordarea diferită a modului de calculare şi a ofertelor de preţuri competitive, organizarea ineficientă a producţiei şi neoptimizarea proceselor tehnologice.

Cu toate aspectele negative existente în sector, în ultimii doi ani se observă o tendinţă pozitivă, determinată de reluarea livrărilor unor tipuri de produse pe pieţele CSI.

În perioada următoare structura exportului din acest sector nu va suferi mari schimbări. Exportul pe piaţa CSI va creşte, ceea ce va crea premise pentru reutilarea întreprinderilor. Exporturile pe pieţele vestice vor fi dominate în continuare de relaţiile de subcontractare. Totodată, dezvoltarea relaţiilor cu companiile de pe aceste pieţe va depinde de posibilităţile întreprinderilor de a implementa sisteme de proiectare şi design (CAD/CAM) în fazele de fabricare şi dezvoltare a produselor şi de implementare a sistemelor de calitate ISO. Factorii care vor determina succesul acestui sector vor fi cei legaţi de tehnologie, organizare şi marketing. Un sector în continuă dezvoltare este producerea mecanismelor electronice programabile, fiind înfiinţate întreprinderi noi specializate în producerea sistemelor de control automat al echipamentului diagnostic etc.

Alte sectoare, cum ar fi industria chimică, farmaceutică etc. la moment nu au o contribuţie semnificativă în volumul exportului. Majoritatea întreprinderilor ce activează în domeniile menţionate sunt orientate în special spre producerea pentru piaţa internă. Totodată, pe parcursul ultimilor ani unele întreprinderi au efectuat investiţii semnificative în dezvoltarea producţiei, au apărut, de asemenea, întreprinderi noi cu capacităţi de producţie moderne şi abilităţi manageriale, ale căror produse sânt capabile să concureze cu produsele din import. Strategia pentru aceste sectoare trebuie să fie orientată spre atragerea/stimularea investiţiilor şi dezvoltarea relaţiilor de cooperare cu companiile din Vest prin subcontractare, producerea de mărfuri în bază de licenţă (de exemplu, medicamente) sau sub marca partenerului străin.

Sectorul informaţional şi produse electronice

Sectorul IT este de o importanţă strategică pentru economie, deoarece este legat de toate celelalte industrii. Maturitatea şi competitivitatea multor sectoare se bazează puternic pe folosirea de IT. Sectoarele know-how din RM sunt reprezentate de elaborarea şi dezvoltarea de software şi hardware. Ţările potenţiale pentru export a acestor produse sunt Germania, Franţa, Italia şi Irlanda. Deficitul de aptitudini în sectorul tehnologiei avansate din UE reprezintă posibilitatea de realizare pentru companiile din RM. Este de menţionat faptul că acest sector in economia RM in viitor, va avea o influienţă tot mai puternică dacă procesul de externalizare se va menţine la nivelul actual. In continuare în subcapitolul urmator voi face o referinţă mai amplă asupra procesului de externalizare din Moldova.

3.2 Externalizarea ştiinţifică în Republica Moldova (2000-2007)
Cazurile de externalizare ştiinţifică identificate în Republica Moldova se referă fie la noile tehnologii informaţionale, fie la domeniile ştiinţifice care tradiţional au fost puternic dezvoltate, încă din perioada sovietică.

Domeniul tehnologiilor informaţionale (IT)

Există o serie de unităţi locale care prestează servicii de externalizare în acest domeniu companiilor străine. Cea mai importantă companie de consultanţă şi servicii IT din Moldova este firma constituită în decembrie 2003 sub denumirea „Compudava”, care numără în prezent peste 190 de specialişti IT, prestează servicii software de cea mai înaltă calitate, în exclusivitate unor companii de prestigiu din Uniunea Europeană. Implementând cele mai moderne standarde de lucru şi utilizând tehnologii de ultimă oră, „Compudava” a devenit una dintre cele mai importante companii din Moldova, care exportă produse intelectuale pe piaţa occidentală. Acest lucru a fost confirmat şi de certificarea acesteia, în 2004, de către British Standard Institute, conform standardului ISO9001 în domeniul protecţiei softului, iar apoi şi a standardului ISO27001, fiind  prima companie în regiune care a obţinut aceste certificate.[21]

Datorită performanţelor sale, din 5 octombrie 2006, compania „Compudava” a fost acceptată de grupul Endava, una dintre cele mai importante organizaţii de servicii IT care oferă consultanţă, dezvoltare software, suport şi servicii de externalizare din Europa şi a devenit compania Endava Moldova, fiind unul dintre cele 3 centre ale acestei companii importante (Londra, Bucureşti, Chişinău). Compania Endava este partener al Microsoft, IBM, Oracle şi ale companii renumite în domeniul IT.

Endava Moldova realizează servicii de externalizare în domeniul arhitecturii, implementării şi managementului unor sisteme de business critice de volum mare si cu un grad ridicat de securitate pentru unele dintre cele mai mari organizaţii la nivel mondial.

În condiţiile în care numai cele mai mari organizaţii se pot specializa în toate domeniile de activitate, competenţele de bază ale companiei Endava Moldova legate de sisteme de tranzacţionare cu grad ridicat de securizare a permis companiei să-şi consolideze competenţele în anumite sectoare-cheie de activitate la nivel internaţional. Clienţii companiei desfăşoară activităţi în domenii foarte competitive cum ar fi: servicii financiare, tehnologie IT, telecomunicaţii şi media, iar strategia lor de business depinde de implementarea cu succes şi suportul acestor sisteme IT complexe.

Compania Endava susţine realizarea proiectelor clienţilor săi pe parcursul ciclului de viaţă al implementării unei tehnologii de la proiectare la dezvoltare, implemenatre şi servicii de suport operaţional pentru infrastructura Enterprise.

În afară de avantajele oferite de resursele înalt calificate ale  companiei şi costurile mai scăzute în comparaţie cu firmele occidentale, Endava Moldova este selectată drept furnizor de servicii şi datorită:

· proximităţii culturale: echipa este una europeană, mulţi angajaţi au făcut studii în Europa, iar această proximitate este foarte importantă în comunicarea cu clienţii;

· proximităţii geografice: aceasta asigură întâlniri rapide ori de câte ori este nevoie, precum şi coordonarea activităţii cu celelalte centre ale companiei Endava;

· fusului orar apropiat, ceea ce asigură colaborarea în timp real.

Unul dintre cele mai reprezentative proiecte ale companiei Endava Moldova, conform directorului de proiecte al acesteia, Radu Grosu, este cel realizat la solicitarea firmei Cable & Wireless. Această firmă este una din cele mai mari în lume în domeniul comunicaţiilor, inclusiv a telefoniei mobile, cu clienţi în peste 70 de ţări ale lumii. 

Proiectul a prevăzut dezvoltarea unui centru multimedia pentru transmiterea mesajelor textuale, video, audio şi foto între diferite reţele de expeditori şi pentru generarea unei note de plată pentru participanţi. Sarcina de bază era de a dezvolta un sistem destul de flexibil pentru a se putea acomoda la viitoarele modele de plată pentru operatori. 

De aceea sistemul de înregistare a numerelor telefonice a fost un element crucial, alături de aspectele ce ţin de performanţă şi complexitate. Suplimentar, proiectul a solicitat o interfaţă complexă pentru sistemul de plată al companiei Cable & Wireless în vederea înregistrării şi stabilirii preţului pentru diferite reţele de telefonie mobilă.[19]
Însă, datorită solicitării clientului ca sistemul să fie flexibil, cerinţele tehnice nu au putut să fie foarte exact specificate. În acest fel, cercetătorii de la compania Endava Moldova au trebui să lucreze foarte creativ. În final firma Cable & Wireless a rămas foarte satisfăcută cu serviciul primit, iar acest rezultat i-a permis să-şi dezvolte importante avantaje în concurenţa cu alte firme similare.

Inginerie, nanotehnologii şi domenii înrudite

Cercetătorii de la Universitatea Tehnică a Moldovei au încheiat contracte ştiinţifice cu întreprinderi industriale de peste hotare în domeniul transmisiilor planetare precesionale: angrenaje, tehnologii de fabricare, calcul ingineresc şi în domeniul elaborării sistemelor de conversiune ale energiilor regenerabile. 

Astfel, pentru perioada 2004-2006, Universitatea Tehnică a Moldovei (UTM) a semnat un contract de cercetare cu compania germană ARP GmbH, Alpirshbach din Stutgart (Design of a New type of Gearing for Crushing Equipment advantageous from the point of view of its cost),  care prevede elaborarea de procedee şi dispozitive de prelucrare a roţilor dinţate a transmisiei precesionale, construcţii de transmisii precesionale. În anul trecut în urma contractării de către această companie, UTM a proiectat două tipodimensiuni de reductoare precesionale de diferite dimensiuni pentru utilajul de mărunţit aşchiile metalice produs de această întreprindere, de asemenea a efectuat studii privind descripţia analitică a configuraţiei roţilor dinţate în transmisia precesională, a elaborat procedura prelucrării configuraţiei non-standard a transmisiei roţilor printr-un instrument ce execută rotaţii în jurul unei axe fixe, care este perpendiculară axei de rotaţie a semiprodusului. În baza aceluiaşi contract, UTM a executat o mostră a reductorului precesional cinematic. Suma contractului a fost de 50,5 mii Euro. Conform prof.V.Dulgheru, reprezentant al UTM în acest proiect, la sfârşitul anului a fost luată decizia de a prelungi contractul şi pentru anul 2007.

O altă direcţie de cercetare de la această insituţie de invăţământ superior tehnic ce s-a bucurat de atenţia unor potenţiali investitori străini este elaborarea mecanismelor de acţionare precesionale pentru Complexul Robo​tizat de Extracţie a Concreţiunilor Feromanganice de pe fundul Oceanului Planetar. Au avut loc contacte cu persoane interesate din SUA şi China, dar până la semnarea unor contracte de externalizare ştiinţifică încă nu s-a ajuns.

Anterior, Univesritatea Tehnică a avut contracte de colaborare şi cu unele unităţi economice din spaţiul post-sovietic. În baza contractelor cu concernul Gazprom şi cu Uzina de Turbine din Kaluga (Rusia), instituţia a elaborat instalaţie pilot, documentaţie tehnică şi tehnologie ce se referă la Turbomotor precesional reactiv cu ejecţie a armăturii pentru con​ducte de gaz. Deoarece, din considerente de securitate utilizarea motoarelor electrice pentru acţionarea armăturii gazoductelor este limitată, se utili​zează turbinele reactive cu ejecţie. În acest scop, cercetătorii de la Universitatea Tehnică au utilizat transmisiile precesionale, care posedă capacitate portantă ridicată, raport de transmitere foarte mare în elaborarea mecanismelor de acţionare a armăturii gazoductelor.

Alte contracte ale UTM încheiate cu parteneri din Rusia vizau mecanismele de acţionare a aparatelor cosmice de zbor: 

· modulul electromecanic precesional pentru platforma de sca​nare (P=0,12kW, i=-299), (pentru Asociaţia de Cercetare şi Producere „Kometa”, or. Moscova);

· modulul electromecanic precesional cu motor electric special (P=0,08kW, i=-2115), (pentru Întreprinderea cu destinaţie specială din or. Krasnoiarsk).

Institutul de cercetări ştiinţifice ELIRI, profilat pe elaborarea şi distribuirea microcircuitelor turnate şi a produselor realizate în baza acestora, cu instalaţii pentru producţia microcircuitelor hibride şi a altor aparate de măsurare şi electrice, este probabil cazul cel mai de succes în domeniul externalizării a unei instituţii ştiinţifice din Republica Moldova. Institutul ELIRI dispune de un sector de producţie experimental dotat cu utilaj de sudat, de prelucrare a metalelor, de ştanţare. [19]

Institutul a îndeplinit lucrări conform contractelor de cercetare cu firmele străine de aproape 3 milioane lei, în anii 2001-2005 şi peste 1 milion de lei, în anul 2006. În anul 2006, conform directorului instituţiei dr.E.Badinter, ELIRI a îndeplinit comenzi pentru întreprinderi din SUA, Israel, Rusia şi Ucraina, iar în anii 2001-2005, în afară de acestea au mai beneficiat de serviciile oferite companii din Coreea, Anglia, China şi România. În conformitate cu prevederile contractuale, Institutul ELIRI a îndeplinit lucrări ştiinţifice şi a elaborat: 

· microconductoare cu proprietăţi fizice speciale (pentru clienţi din Coreea şi China);

· convertoare miniaturale de măsurare a mărimilor electrice şi neelectrice (Israel, Rusia);

· divizoare de înaltă tensiune (Coreea, Rusia);

· aparate pentru măsurarea mărimilor neelectrice (Rusia, Ucraina, România);

· microcircuite integrate hibride (SUA).

Spre exemplu, în anul 2002, Institutul a elaborat, în conformitate cu contractul încheiat cu Korea Research Institute of Standards and Science, un divizor de înaltă tensiune la curent continuu DVE-100, iar începând cu anul 2003 şi până în prezent, cercetează şi elaborează, la comanda companiei Natrox Electronics, INC, USA, microcircuite integrate hibride. Mai mult decât atât, Institutul „ELIRI” a organizat producţia experimentală a produselor în serie la uzine din Ucraina, Belarusi, România şi Coreea de Sud.[23]

Şi alte companii cu activităţi de cercetare-dezvoltare în domeniul microelectronicii şi construcţiei de maşini (uzina “Topaz”, Institutul de cercetare şi design tehnic al energiei “TehInform Energo” SRL ş.a.), au contracte de colaborare cu firme mari de peste hotare (din Rusia, Belgia, Italia, Israel, România).

În ultimii 10-15 ani instituţiile din domeniu au încheiat mai multe contracte cu companii din spaţiul post-sovietic şi România. Iată câteva exemple:

· contractul între Centrul de Ştiinţă şi Inginerie „Informinstrument” S.A. şi S.C. „Baneasa” S.A. (România) privind tehnologia epitaxială de creştere a straturilor groase de GaAs cu transport de gaze pentru diode ultrarapide de putere la ten​siuni pana la 600V, destinată producţiei convertizoarelor semicon​ductoare ultrarapide de putere;

· contractul între Uzina „Topaz” şi S.C. „Mecanică Fină”, Bucureşti (România) privind cronofotograful auto (pentru transportul auto pentru marfă (de la 1,5 t) şi pasageri (de la 11 locuri);

colaborarea între Biroul specializat de construcţii al Institutului de Fizică Aplicată şi Calea ferată a Belarusiei privind diagnosticarea defectelor şi prognoza dezvoltării lor pentru locomotive cu motor Diesel ş.a.

Medicină-farmaceutică

Contrar tendinţelor pe plan mondial, acestui sector din Republica Moldova nu-i sunt caracteristice colaborări ştiinţifice importante cu firme din străinătate. 

Cea mai prezentă companie pe piaţa farmaceutică a Moldovei este Gedeon Richter, unul dintre cei mai mari producători de preparate medicamentoase din Europa, care număra peste 100 de ani din momentul lansării primului remediu farmaceutic, iar în Moldova această companie are aproape un deceniu de activitate. Această companie conlucrează cu savanţi de la catedre ale Universităţii de Medicină şi Farmacie şi cu clinicele ei în dezvoltarea unor noi preparate medicamentoase. Totuşi, după cum ne-a relatat dr.V.Rotaru, reprezentant al companiei în Republica Moldova, nu sunt încheiate contracte cu instituţii, compania atrâgând cercetători individuali, în special de la clinicele de cardiologie, dermo-venerologie şi ginecologie, iar obiectul cooperării sunt testările clinice. Biotehnologii, agricultură.[24]

În acest domeniu au existat în perioada anterioară legături între instituţiile de cercetare-dezvoltare din Republica Moldova şi agenţi economici din spaţiul post-sovietic (de ex. furnizarea tehnologiilor de prelucrare a produselor alimentare destinate folosirii în spaţiul cosmic). Unele dintre aceste legături s-au păstrat şi până în prezent. Astfel, Institutul de Fitotehnie „Porumbeni” colaborează activ în baza contractelor cu agenţi economici din Rusia, Belarusi, Kazahstan şi Ucraina. Cercetătorii de la Institut au creat mai mulţi hibrizi de porumb pentru partenerii din aceste ţări. Ca urmare, pe piaţa Belarusiei hibrizii de porumb creaţi şi furnizaţi de Institutul de Fitotehnie „Porumbeni” constituie circa 80%.

În afară de aceste exemple de externalizare ştiinţifică completă, sunt prezente în Republica Moldova şi alte forme de colaborare între unităţi de cercetare locale şi companii străine. Probabil unul dintre cele mai interesante mecanisme care ar putea avea perspective este cel susţinut de către Fundaţia SUA de Cercetare şi Dezvoltare Civilă (CRDF). Este vorba de 2 programe, care sunt de fapt stimulente pentru iniţierea proceselor de externalizare ştiinţifică, şi anume: First Steps to the Market Program (FSTM) şi Nexts Steps to the Market Program (NSTM). Primul program promovează noi cercetări ştiinţifice pentru sectorul industrial şi dezvoltarea colaborării dintre companiile americane şi cercetătorii din ţările post-sovietice, inclusiv Republica Moldova. O condiţie de participare a firmelor private americane este cofinanţarea (circa 20% din total). În cadrul celui de-al doilea program se facilitează implementarea cercetărilor ştiinţifice din Republica Moldova la companii americane. Compania din SUA, participantă în program, trebuie să acopere toate cheltuielile ce ţin de partea americană şi o parte a cheltuielilor echipei din Moldova (în total nu mai puţin de 50%). Proiectele trebuie să includă studiul pieţei, elaborarea unui business-plan de dezvoltare şi cercetările precomerciale necesare pentru a pregăti tehnologiile selectate pentru piaţa comercială.

Se speră ca, ulterior, cooperarea dintre companiile americane şi cercetărorii moldoveni, începută în cadrul acestor programe, să continue în baza principiilor externalizării ştiinţifice.

Astfel, în anul 2006 a început o colaborare între Institutul ELIRI şi compania Natrox Electronics din New-York privind cercetarea şi elaborarea de către specialştii moldoveni a unui utilaj în bază de microprocesoare destinat controlului producţiei şi asigurării calităţii laptelui, care să corespundă standardelor internaţionale (Research and development of the multipurpose microprocessor device for parameters gaging, and dynamic testing methods of milking equipment). Contractul încheiat prevede că cercetătorii de la Institutul ELIRI, majoritatea, în trecut, lucrători în complexul militar:

· efectuează cercetări şi optimizează procedurile pentru măsurarea parametrilor relevanţi ai echipamentului de muls laptele la vaci;

· elaborează un utilaj multifuncţional, care constă din ecran, imprimantă, bază de informaţie, asigurat cu sensori de presiune, contor etc. Suplimentar, va fi elaborat un program de calculator (soft);

· integrează noile instrumente de măsură într-un transformator artificial de date: analiza automată a amplitudinii şi frecvenţei fluctuaţiilor de vacuum în echipamentul de muls, proceduri de testare a acestor maşini ş.a.

Partenerii au estimat că în urma implementării rezultatelor obţinute în producţie volumul anual al vânzărilor poate ajunge la 1,75 milioane dolari pe an.

Aceiaşi parteneri, Institutul ELIRI şi compania americană Natrox Electronics au mai încheiat anterior (în 2004) un contract, ce a prevăzut cercetarea şi elaborarea de filtre compacte antizgomot de înaltă performanţă bazate pe microconductori speciali în sticlă (Research and development of compact high-performance anticlutter filters based on amorphous magnetic and coaxial glass-coated microwire). Elaborate în bază de materiale avansate, aceste filtre atenuează puternic zgomotul. Ele îndeplinesc cerinţele SMD şi ultimele cerinţe ce ţin de fiabilitate, conductibilitate, masă, dimensiuni şi proprietăţi operaţionale. Proiectul a prevăzut, de asemenea, dezvoltarea unor procese micrometalurgice de turnare a conductorilor din aliaje speciale, elaborarea tehnologiei de fabricare a conductorilor amorfo-magnetici şi coaxiali prin acoperirea cu sticlă şi diferite materiale semiconductoare.
Se apreciază că filtre antizgomot pentru diferite scheme, circuite de reglare, linii electrice de energie, linii de comunicaţii etc. sunt produse de o serie de companii. Piaţa acestor produse este activă. Competitivitatea filtrelor propuse, elaborate în cadrul proiectului, este asigurată de proprietăţi mai bune pentru consumator (o atenuare mai eficientă a zgomotului şi dimensiuni mai mici) în comparaţie cu produsele existente. Filtrele antizgomot în baza conductorilor turnaţi nu se produc în lume şi nu există informaţie că s-ar afla în proces de elaborare.

Un alt exemplu de colaborare moldo-americană este cea între Universitatea de Stat din Moldova şi Goddard Space Flight Center din Maryland, proiectul lor axându-se pe elaborarea tehnologică a suportului de înregistrare a informaţiei cu rezoluţie înaltă în prelucrarea imaginilor  din aer şi imaginilor de satelit (Technological Development of High-Resolution Recording Media for Integrate Airborne and Satellite Imaging Systems). Cercetarea a avut drept scop optimizarea structurii suportului de memorare fototermoplastic (PTPM), modificarea tehnicilor de prelucrare a imaginilor în PTPM pentru fiecare aplicaţie specifică, perfecţionarea echipamentului de înregistrare bazat pe PTPM şi implementarea unor noi proceduri de înregistare în PTPM.

Se estimează că rezultatele proiectului dezvoltă competitivitatea tehnologiilor bazate pe PTPM în SUA şi pot fi transferate spre alte aplicaţii, aşa ca prelucrarea multispectrală a imaginilor, holografia, calculele optice ş.a.

Universitatea Tehnică a Moldovei a colaborat cu American Scientific Corporation din California în domeniul elaborării complexelor robotizate de extracţie a concreţiunilor fero-mangani​ce (The Elaboration of Submersible Robot Complex Drive Mechanism for Ferro-manganese Concretion Extraction). Cercetările efectuate au inclus studierea stării şi a dinamicii transmisiilor de elemente ale angrenajelor precesionale multiple, optimizarea parametrilor lor, executarea unor mostre cu parametri optimali, evaluarea utilizării lor potenţiale în echipament în serie. 
Cercetători şi ingineri de la Institutul de Fizică Aplicată şi de la compania „Mezon” au efectuat investigaţii ştiinţifice la solicitarea companiei Neo-Source din Texas (AnaLib). Scopul a fost de a elabora o colecţie de programe de utilizare multiplă. Studiul a prevăzut proiectarea circuitului, proiectarea fizică şi implementarea câtorva blocuri analoage Integrated Circuit cells. În prima fază a proiectului se testează capacităţile organizaţiilor din Republica Moldova, abia apoi compania americana îşi asumă responsabilităţi de susţinere financiară necesară cercetărilor.
Un caz mai special, pe plan local, îl reprezintă parteneriatul între compania Coca-Cola Bottlers Chişinău SRL şi Uniunea Inventatorilor din Moldova, încheiat la finele anului trecut. Contractul presupune utilizarea ambalajului din plastic după consumul Coca-Cola pentru crearea mecanismelor de generare a energiei eoliene şi solare.[6]

3.3. Studiu de caz:„Mold-Plastchim” SRL 

 Fără ajutorul unei companii specializate, „Mold-plastchim” SRL a implementat cu succes sistemul calităţii conform cerinţelor standardului internaţional ISO 9002:1994. Drept rezultat, s-a produs un salt calitativ în activitatea întreprinderii. 
Întreprinderea mixtă moldo-română „Mold-Plastchim” SRL este profilată pe producerea sacilor şi sforii din polipropilenă, destinate transportării diferitelor produse granulate sau pulverulente nealimentare şi alimentare. Fondată în 1999, şi-a început activitatea în iunie 2000. Luând în considerare ca această întreprindere  activiază pe piaţa RM aproape de 7ani realizări ei sunt remarcabile:

· Satisfacerea cererii pieţei din R. Moldova în proporţie de 70 la sută.

· Parteneri: aproape toate fabricile de zahăr şi panificaţie din republică, mori, diverse firme mici.

· Majorarea volumului de producere a determinat scăderea preţului la marfă cu 50 la sută, ceea ce a condus la eliminarea concurenţei.

· Managementul eficient, pregătirea personalului, curăţenia din secţii plasează ÎM „Mold-Plastchim” la nivelul companiilor europene, unde există o cultură avansată a producţiei. 

Perspective
În prezent, compania depune eforturi susţinute pentru a recertifica sistemul calităţii conform cerinţelor versiunii ISO 9002:2000 (SM EN ISO 9001:2002)

 Duce tratative pentru exportul mărfii sale în România, Polonia, Rusia, Ucraina.

Dacă vom analiza startul acestei mici companii, putem cu prudenţă să afirmăm că ea a realizat a lucrare grandioasă. Cu un aparataj la mâna a doua, au produs în primul an de activitate -2000, circa 3 mln. de saci, de un singur model, cifra de afaceri fiind de 1,5 mln. lei. 

Paşi importanţi spre succes 

2001-2002 – Retehnologizarea întreprinderii. Diversificarea produsului. Procurarea unui utilajul modern şi performant a determinat creşterea capacităţii de producere până la 7 mln. saci/an şi 40 tone de sfoară. Gama produselor s-a diversificat până la 9 tipuri de cilindri pentru saci. 

2001 – Managementul calităţii. Întreprinderea implementează, fără nici o asistenţă, sistemul calităţii conform standardului internaţional ISO 9002:1994. Astfel, s-a extins sfera potenţialilor clienţi. Existenţa certificatului de calitate este o condiţie obligatorie la încheierea contractelor cu importante companii din republică. Managerul Vasile Vasiliev a studiat modalităţile de implementare a sistemului de management al calităţii în timpul stagiului în Germania. 

2003 – Subcontractarea activităţilor de comercializare a produselor. „Mold-Plastchim” a procedat la o diferenţiere de sarcini, concentrându-şi efortul la procesul de producere, iar responsabilitatea totală pentru vânzări a fost delegată Companiei „ABS” SRL. Volumul vânzărilor s-a dublat, cifra de afaceri săltând la 8 mln.lei/an. Astfel, a fost preluată metoda clasică a economiei de piaţă occidentale, unde centrul de producere se desprinde foarte clar de cel de comercializare. 

2004 – Extinderea activităţii. A fost creată o secţie pentru reciclarea sacilor şi a altor produse din polipropilenă. Deoarece utilizarea granulelor reciclate nu este admisă în producţia proprie, compania intenţionează să o comercializeze unor agenţi economici interesaţi. 

Cheia succesului

Succesul companiei se datorează implementării sistemului de management al calităţii. Cu ajutorul acestui sistem, au instaurat disciplina de producere, au transformat întreprinderea în una bine organizată. Totodată, sistemul de calitate ISO le dă garanţia că vor atinge obiectivul de bază: îmbunătăţirea permanentă a calităţii produselor, precum şi satisfacerea tuturor exigenţelor şi aşteptărilor clienţilor lor. Dacă aceştia ar solicita containere de ambalat, vor face tot posibilul ca să le producă şi să fie de foarte bună calitate. Totodată, standardul ISO contribuie la crearea unei imagini bune pe piaţă a întreprinderii.[19]
Închiere

La finele lucrării aveţi imaginea unui fenomen dinamic plin de surprise plăcute şi neplăcute. Întrarea în jocul afacerilor economice internationale, subcontractarea sau în lucrarea dată aţi întâlnit echivalentul fenomenului ca subproucţie, externalizare, nu este o decizie nici întâmplătoere nici binevolă. Este, în unele cazuri, condiţia de existenţă a agentului economic care activează pe piaţa internaţională.

În baza factorilor determinanţi, care şi determină agentul economic să parcurgă la o astfel de relaţie de cooperare, putem concluziona că:

1.     Subcontractarea /subproducţia industrială se justifică atunci când ea se caracterizează prin cunlucrarea reală a părţilor şi strânsă intercondiţionare dintre obligaţiile agenţilor ecomnomici (ordanator şi executant). Astfel, pe de o parte ordanatorul are sarcină de a pune la dispoziţia partinerilor săi documentaţia tehnică, know-how-ul şi uneori şi echipamentele, materiile prime şi materialele necesare pentru fabricarea produsului subcontractat, iar subcontractantul poate să aibă ca sarcină fie realizarea unui produs finit ce va fi preluat de ordanator, fie fabricarea de piese, subansamble, etc.,care urmează a fi preluate integral de ordanator şi incluse în produsul său finit, sau executarea de lucrări parţial, prelucrarea mai avansată a unor semifabricate ale ordanatorului. Producţia fabricată de subcontractant în baza cererii ordanatorului, va fi acceptată numai atunci când ea va atinge nivelul tehnico-calitativ. Din aceste considerente, subcontractantul este impus de către ordanator să-şi redice performanţele sale productive; 

2.   Întreprinzătorul poate decide subcontractarea unei părţi a producţiei atunci când se înregistrează reduceri importante de cost şi, datorită specializării, produse îmbunătăţite calitativ. Este contraindicată subcontractarea unor repere care au o importanţă decisivă în cadrul unui produs complex (caroseria sau motorul în cazul unui producător auto);
3.   Folosind subcontractarea ca strategie  de producţie se pot evita costuri relativ mari, concomitent şi cheltuieli  neprevăzute care pot reese din producerea subansamblelor, iar diminuarea acestor costuri duc la surplusuri în activele întreprinderii, la rândul său, aceste surplusuri de capital sunt investite.
4.   Contractele de subproducţie asigură o mai bună utilizare a capacităţilor de producţie influinţează direct la creşterea a gradului de ocupare  a forţei de muncă şi perfecţionarea tehnico-profesională a personalului.

5.     Subcontractarea duce in urma sa avantaje mari pentru intreprinderile mici şi mijlocii. Anume această strategie poate contribui pozitiv asupra competitivitaţii a agentului economic;
6.   Un plus remarcabil al subproducţiei este că pe lângă intensificarea relaţiilor de parteneriat, subcontractarea dă posibilitate intreprinderilor mici, necunoscute pe piaţa internaţională să se afirme pe piaţa mondeală ca producători autonomi disfăcându-şi producţia în mod liber pe piaţa externă;

7.    Subproducţia de capacitate oferă companiei ordanatorului avantajul de a evita investiţii noi şi implicit a riscurilor legate de acestea;
8.   Pentru ţările în curs de dezvoltare subcontractarea constituie un mijloc de imbunătăţirea accesului pe piaţa externă prin depăşirea unor obstacole de politică comercială. Concomitant creşterea volumul exporturilor influinţează pozitiv şi direct asupra balanţei comerciale a statului

În urma investigaţiilor pot fi scoase în evidenţă anumite recomandări:
1. Perfecţionarea sistemului legislativ trebuie să se bazeze pe rezultatele unor sondaje sociologice speciale care permit evidenţierea problemelor reale ale subcontractanţilor potenţiali. Să se treacă de la nivelul relaţiilor guvern → întreprindere la relaţia inversă întreprindere → guvern. Actele normative ce-şi aşteaptă aprobarea să fie aduse la cunoştinţă întreprinzătorilor cu cel puţin o jumătate de an înainte de promolgare, să fie create site-uri unde antreprenrii îşi pot expune opinia vizavi de aceste legi;
2. O colaborare reciprocă între STN şi universităţile locale ale ţării-gazdă, care se poate finaliza doar cu avantaje pentru ambele părţi: pregătirea unui personal calificat, noi proiecte de cercetare tehnico-ştiinţifică, implimentarea rezultatelor cercetărilor, adoptarea noilor tehnologii la condiţiile reale ale economiei naţionale, mărirea gradului de absorbţie a inovaţiilor prin intermediul sporirii numărului personalului pregătit în domeniu, monitorizarea tendinţelor tehnologice mondiale şi selectarea acelor tehnologii pe care le poate asimila ţara în dependenţă de potenţailul său naţional;
3. Crearea condiţiilor atractive pentru CTN în scopul implantării unor centre de producere pe teritoriul Republicii Moldova: folosirea forţei de muncă calificată, posibilitatea de a lărgi piaţa de desfacere a produsului finit – prin intrarea cu produse finite nu doar pe piaţa ţării încare s-a investit (căci potenţialul de consum al Republicii Moldova este destul de modest), ci şi posibilitatea de export pe pieţele cu potenţial de consum mare ale ţărilor vecine (Federaţia Rusă, Ucraina) cu care Republica Moldova poate încheia acorduri de evitare a barierelor vamale şi tarifare
4. Setul de propuneri în vederea înviorării activităţii întreprinderilor la mezonivel vor fi promovate cu un succes mult mai mare în cazul cînd vor fi elaborate proiecte de investiţii de importanţă naţională prin crearea unor societăţi pe acţiuni în scopul implementării acestor proiecte: pachetul de control să aparţină statului, iar celelalte acţiuni să fie vîndute populaţiei (este posibilă emiterea de obligaţiuni convertibile pe termen de 10 ani); după o anumită perioadă de timp compania să fie în întregime vîndută acţionarilor;
Amplasarea geografică a Republicii Moldova nu-i permite să întîrzie cu dezvoltarea economică, iar posibilităţile reale de relansare a economiei sunt atragerea investiţiilor atît intermediul investitorilor străini, cît şi a celor naţionali. În principiu,în condiţiile globalizării, expansiunii regionale continui şi dezvoltării furtunoase a tehnologiilor, investitorii străinipe care iar interesa sa subcontracteze agentul economic autohton reprezintă viitorul promotor al dezvoltării economice internaţionale, dar trebuie apreciat şi potenţialul autohton al economiei naţionale a RM – aptitudinile şi resursele financiare de care dispun investitorii naţionali şi, nu în ultimul rînd, fluxurile de capital provenite de peste hotarele ţării.
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Anexa 3.1

Exportul de covoare în anii 2002-2004 (mii dolari SUA)
	Denumirea ţării
	2002
	2003
	2004

	Total, din care:
	6408,0
	6833,2
	10563,0

	Ţările CSI
	5864,9
	5441,8
	8647,0

	RUSIA
	4884,5
	4368,3
	5438,1

	UCRAINA
	971,2
	1018,5
	3092,8

	Ţările Uniunii Europene
	23,7
	94,8
	404,5

	POLONIA
	8,3
	0,0
	235,7

	GERMANIA
	0,0
	19,8
	106,3

	GRECIA
	0,0
	0,0
	38,2

	Ţările Europei Centrale si de Est
	302,3
	947,1
	1159,7

	ROMANIA
	270,6
	922,0
	1159,7

	BULGARIA
	0,0
	25,1
	0,0

	Alte ţări
	217,1
	349,5
	351,8

	TURCIA
	136,1
	149,6
	102,3

	AUSTRALIA
	37,8
	133,2
	74,7


Anexa 3.2 
Exportul de articole şi accesorii de îmbrăcăminte în anii 2001-2004

pe zone geografice şi principalele ţări (mii dolari SUA)

	Denumirea ţării
	2001
	2002
	2003
	2004

	Total, din care:
	90850,2
	97175,0
	118509,8
	155886,1

	Ţările Uniunii Europene
	70683,6
	72357,1
	85534,1
	111619,7

	ITALIA
	35242,2
	38773,2
	47712,6
	61361,2

	GERMANIA
	28311,2
	27199,4
	29606,9
	36843,4

	BELGIA
	2326,6
	2574,7
	3543
	6319,8

	OLANDA
	3137,2
	2301,1
	2234,3
	3765,2

	MAREA BRITANIE
	1239,1
	1289,1
	1967,5
	2088,9

	AUSTRIA
	81,3
	23,3
	238,8
	484,9

	CEHIA
	85,7
	0,0
	67,0
	260,8

	POLONIA
	230,7
	157,4
	130,9
	162,4

	Alte ţări
	29,6
	38,9
	33,1
	333,1

	Ţările Europei Centrale si de Est
	2889,6
	3294,3
	7121,4
	12028,6

	ROMANIA
	2889,6
	3293,1
	7117,1
	12028,4

	Alte ţări
	0,0
	1,2
	4,3
	0,2

	Ţările CSI
	440,7
	654,5
	685,4
	753,5

	RUSIA
	0,0
	122,9
	677,1
	649,5

	UCRAINA
	424,6
	491,0
	8,3
	5,0

	KAZAHSTAN
	0,0
	34,5
	0,0
	99,0

	Alte ţări
	16836,3
	20869,1
	25168,9
	31484,3

	SUA
	15039
	14952,7
	21773,5
	28568,6


Anexa 4
Structura organizatorică a firmei Casio
                           Iniţial                                                                  După restructurare
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Angajaţi: 32,750                                   
                Angajaţi: 32,750                                                     Angajaţi: 15,800

        Costuri directe : 32 mil USD                                 Costuri directe : 12 mil USD

Timp de implementare decizională: 30 zile         Timp de implementare decizională: 18 zile
Aneza 5
Motivele de aplicare a subcontractării in RM
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Elaborată  în baza proiectului Viziune şi Strategie privind Investiţiile Străine Directe şi

Dezvoltarea Exportului pentru perioada 2006-2010, iunie 2006

Adnotare

la teză de licenţă cu tema:

„Subcontractarea /subproducţia în afacerile economice internaţionale; studii de caz”

Teza de licenţă este dedicată studierii fenomenului de subcontractare şi impactul acesteia asupra afacerilor economice internaţionle, cum influenţează asupra nivelului de dezvoltare a întreprinderii în cadrul economiei mondeale, asupra costurilor de producţie, a capacităţii de producţie în general asupra economiei mondeale. 

În lucrare a fost dezvoltat conceptul de subcontractare/subproducţie pe plan internaţional şi conceptul de externalizare stiinţifică pe cât şi producţia în lohn în Republica Moldova

Teza conţine o analiză amplă a factorilor determinanţi care determină intreprinderea să parcurgă la subcontractare/subproducţie, care sunt aspectele pozitive ale ei şi care sunt aspectele negative.

A fost evaluată situaţia curentă a externalizării stienţifice din Republica Moldova, problemele cu care se confruntă, inclusiv sectoarele unde se poate intrebuinţa externalizarea ştienţifică. Au fost analizate relaţiile dintre intreprinderile şi instituţiile locale cu celea din exteriorul ţării. Concomitant în teză au fost incluse date statistice care reflect dinamica comerţului şi am redat influienţa producţiei în lohn şi impactul ei asupra indicilui de export- import  în balanţa comercială a RM
De asemenea în unul din compartimente al lucrării date a fost propusă subcontractarea/subproducţia ca strategie de dezvoltare globală. Ea fiind una din strategiile promotaoare ale producţiei internaţionale. 
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Sheet1

				Anul		Export mii $		Import mii $		Volumul comerţului

		Germania 2000		2000		36195.6		87648.7		123844.3

		Germania 2006		2006		51919.1		214125.2		266044.3

		Italia 2000		2000		36322.2		48954.3		85276.5

		Italia 2006		2006		116869.3		196319.8		313189.1

		Austria 2000		2000		5641.4		6844.4		12485.8

		Austria 2006		2006		13145.2		23376.6		36521.8

		Franţa 2000		2000		7922.3		19972.8		27895.1

		Franţa 2006				23854.7		62679.4		86534.1






