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REZUMAT 

O sarcină dificilă pentru orice producător este stabilirea costului total al produsului sau 

serviciului. Există o varietate de factori care influenţează deciziile managerilor în stabilirea 

preţurilor. Printre aceşti factori menţionăm cererea, concurenţa, metoda de calculaţie a costului 

total, guvernul şi reglementările de piaţă. Target costing reprezintă un instrument pentru a atinge  

costul pe care un client este dispus să îl plătească. Este un proces riguros, care utilizează date şi 

informaţii în serii logice de paşi pentru a determina şi a realiza un cost-ţintă pentru produsul 

fabricat sau serviciul oferit.  

 

CUVINTE CHEIE:  

 Producţie, cost total, costuri pe activităţi, client, target costing, concurenţă. 

 

 

1. INTRODUCERE: NEVOIA IMPLEMENTǍRII DE NOI METODE DE MANAGEMENT 

ŞI ANALIZǍ A COSTURILOR  

 

Stabilirea preţurilor şi a noţiunii de cost a fost necesară atunci când s-a încercat determinarea 

costului unei producţii de industrie pentru prima dată, în UK, în timpul revoluţiei industriale. 

Caracteristici ale revoluţiei industriale: 

 Forţă de muncă directă intensivă şi forţă de muncă directă în pas cu producţia. Forţa de 

muncă era inima producţiei. Deşi se foloseau maşinării, eforturile depuse de forţa de muncă 

dictau viteza producţiei. 

 Un nivel scăzut de costuri relative indirecte şi costuri directe. Foarte puţin era cheltuit pe 

energie, personal, servicii, maşinării, cauzând scăderea costurilor de amortizare, domenii 

tipice costurilor indirecte (cheltuieli generale) în business-ul modern. 

 O piaţă noncompetitivă. Dificultăţi în transport, producţie industrială mondială limitată şi 

lipsa cunoştinţelor cumpărătorului asupra preţurilor concurenţei, reprezentau factori ce 

indicau prosperitatea afacerii, fără prea multe costuri ştiinţifice. Puteau adauga o marjă de 

profit pentru a ajunge la preţul de vânzare (cost-plus pricing). Clienţii tindeau să accepte 

aceste produsele pe care producătorul le avea la dispoziţie, mai mult decât să ceară ceea ce 

voiau. 
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Din moment ce cheltuielile generale reprezentau un element mic din costul total, era acceptabil şi 

practic să se lucreze cu ele într-o manieră destul de arbitrară. Nu s-a depus prea mult efort în 

încercarea de a le controla, deoarece beneficiile ar fi fost mai mici în comparaţie cu controlul ferm 

al forţei de muncă şi al costurilor materiale. Era de asemenea rezonabil să se taxeze cheltuiele 

generale ca şi sarcini individuale de forţă de muncă plătite pe oră.  

 

Majoritatea cheltuielilor generale erau incluse în sprijinul oferit direct forţei de muncă, constând în 

furnizarea unui loc de muncă lucrătorilor, încălzirea şi iluminarea locului de muncă, angajarea unor 

supraveghetori pentru lucrători etc. Lucrătorii direcţi, probabil ajutaţi de maşinării, executau toată 

producţia. La vremea respectivă, serviciile industriale nu reprezentau o parte importantă a 

economiei şi cuprindeau un număr larg de indivizi ce desfăşurau activităţi independente.  Aceşti 

indivizi probabil că nu ar fi fost interesaţi să încerce să facă mai mult decât muncă plătită la oră sau 

zi în timpul lor şi nici să seteze preţuri în funcţie de asta.  

 

În ultimii ani, lumea producţiei industriale s-a schimbat în întregime. Majoritatea este acum 

caracterizată de: 

 

• Capital intensiv şi maşinării în pas cu producţia. Maşinăriile sunt inima unei bucăţi mari din 

producţie, incluzând fabricarea bunurilor, cât şi prestarea de servicii.  

Forţa de muncă sprijină efortul maşinăriilor, de exemplu, întreţinerea lor tehnică. Maşinăriile 

deseori dictează ritmul producţiei, iar forţa de muncă acumulează, în medie, 14% din costurile 

totale de fabricaţie. 

 

• Un nivel ridicat de costuri indirecte relative şi costurile directe. Business-ul modern tinde să aibă o 

depreciere mare, servicii şi costuri de energie. Desigur, şi costurile mari de personal şi protecţia 

muncii, abia erau luate în considerare în perioada timpurie a industriei de producţie. În acelaşi 

timp, erau costuri foarte mici (sau inexistente) de forţă de muncă directă. Deşi costurile directe de 

materiale erau importante deseori pentru costul total, o metodă de producţie mai eficientă a dus la 

mai puţină risipă şi implicit, la costuri totale de materiale mai mici, tinzând să facă indirect 

costurile totale (cheltuielile generale) mai dominante. Cheltuiele generale reprezentau 25% din 

costul total de fabricaţie şi 51% din costul total. 

 

• O piaţă internaţională mai competitivă. Producţia, majoritatea sofisticată, este purtată mondial. 

Transportul, incluzându-l şi pe cel aerian rapid, este relativ ieftin. Faxul, telefonul şi, în mod 

particular, internetul asigurau posibilii clienţi că pot găsi rapid şi ieftin preţurile variate ale 

furnizorilor. Pieţele tind să fie foarte competitive ca şi preţ. Consumatorii cer constant produse 

care să se plieze pe cerinţele lor. Ceea ce înseamnă că acele businessuri trebuie să cunoască 

preţurile produselor lor cu un grad mai mare de precizie decât a fost cazul vreodată. Afacerile 

trebuie să abordeze considerabil procesul de stabilire a preţurilor pentru produsele lor. 

 

 

În Marea Britanie, ca şi în multe alte ţări dezvoltate, serviciile industriale domină acum economia, 

angajând majoritatea forţei de muncă şi producând o mare parte din produse. Chiar dacă sunt mulţi 

indivizi liber-profesionişti ce desfăşoară activităţi, mulţi furnizori de servicii sunt afaceri vaste, 

precum băncile, companiile de asigurare sau operatorii de cinema. 
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2. MODELUL DE CALCULAŢIE A COSTURILOR COMPLET ALOCATE – METODA 

TRADIŢIONALǍ  

 

 

Modelul de calculaţie a costurilor complet alocate este o metodă tradiţională de calculare a costului 

total de producţie al unui produs sau al unui serviciu. Această abordare este folosită pentru a deduce 

costul unei activitaţi precum fabricarea unui produs, furnizarea unui serviciu sau crearea unei 

facilităţi. Deducerea modelului de calculaţie a costurilor complet alocate diferă, dacă este cazul 

produselor în serie sau unicat, şi de modul în care sunt distribuite cheltuielile generale.  

Există patru zone de interes din punct de vedere managerial pentru care informaţiile privind costul 

total al produselor sau serviciilor sunt relevante. În primul rând, accesul la situaţia costurilor ajută 

managerii să adopte decizii fundamentate priving preţul şi cantitatea oferită spre vânzare. Pe de altă 

parte, este necesară efectuarea unui control periodic pentru a verifica dacă activitatea se derulează 

conform planificării, iar bugetele sunt calculate pe baza costurilor totale. De aceea, rapoartele care 

compară costurile reale cu cele bugetate trebuie raportate tot la costurile totale (Burns et al., 2013).  

  

Evidenţierea eficienţiei relative este un alt element de interes pentru manageri. Informaţiile privind 

costul total al produselor pot ajuta managerii să compare două modalitaţi de producere diferite 

pentru a vedea care are un grad de eficienţă mai mare. De asemenea, pentru a măsura profitul sau 

veniturile, trebuie să existe o comparare între veniturile din vânzări şi cheltuielile asociate.  

O pondere semnificativă din aceste cheltuieli asociate o reprezintă costul de producere, care, în 

final, divine un indicator ce ajută la măsurarea performanţei activităţii.  

 

Modelul de calculaţie a costurilor complet alocate conduce la identificarea cantităţii totale de 

resurse, măsurate în unităţi monetare, sacrificate pentru a atinge un obiectiv. Metoda ia în 

considerare toate resursele utilizate pentru împlinirea obiectivului stabilit. Prin urmare, dacă 

obiectivul este satisfacerea cererii unui client, modelul de calculaţie va include toate costurile  de 

fabricare şi distribuţie ca parte a costului total. Pentru a obţine valoarea costului total, se vor aduna 

elementele care generează costuri şi se vor aloca produsului sau serviciului oferit.  

 

Modelul se bazează pe presupunerea că toate costurile de întreţinere ale unei întreprinderi reprezintă 

parte a costului de producţie. Pentru a obţine toate informatiile necesare calculării costului total este 

necesar să existe o abordare sistematică ce însumează elementele generatoare de cost şi le distribuie 

unitar pe baza unor criterii rezonabile. Deşi criteriile diferă în funcţie de aprecierea personală a 

managerilor, punctul de plecare este constituit din diferenţierea costurilor în costuri directe şi costuri 

indirecte.  

Costurile directe sunt acele costuri care se pot măsura în raport cu cantitatea produsă. Costurile 

indirecte sunt generate de alte elemente şi activităţi care nu pot fi măsurate în raport cu cantitatea 

produsă. Costul total al oricărei comenzi reprezintă suma costurilor directe şi procentul alocat de 

costuri indirecte (Burns et al., 2013). 
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Figura 1: Ponderea costurilor directe, respetiv indirecte 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

O altă modalitate de a clasifica costurile pentru a determina costul total al unui produs este în 

funcţie de variaţia faţă de cantitatea produsă. Aşadar, în acest caz se poate vorbi despre costuri fixe 

– care nu se modifică în funcţie de cantitatea produsă – şi costuri variabile – a căror valoare este 

determinată de cantitatea produsă, în sensul că atunci când aceasta creşte, creşte şi valoarea 

costurilor variabile.  

 

Este important să nu se confunde costurile indirecte şi directe cu costurile fixe şi variabile. Chiar 

dacă însumate separat, ambele categorii reprezintă costul total de producţie, acestea rămân 

independente. Spre exemplu, un cost poate fi fix, însă nu se poate determina dacă este direct sau 

indirect.  

 

Ceea ce modelul de calculaţie a costurilor complet alocate propune este identificarea tuturor 

costurilor indirecte şi alocarea lor în funcţie de un criteriu prestabilit fiecărei unităţi produse. Pentru 

a face acest lucru este necesară identificarea elementelor care generează astfel de costuri în funcţie 

de mărime şi complexitate, expertiză şi performanţă (Burns & Quinn &Warren, & Oliveira, 2013).  

 

Următorul pas constă în separea acestor elemente în centre de cost pe produs şi centre de cost pe 

servicii, pentru a putea genera un criteriu relevant de alocare a costurilor. Odată identificate centrele 

de cost pe produs şi pe servicii, se poate trece la alocarea costurilor în funcţie de acestea.  

 

Etapele alocării sunt următoarele: 

1. Alocarea costurilor indirecte pe centre de cost. 

2. Repartizarea costurilor indirecte generale între centrele de cost. 

3. Calcularea costurilor totale pe fiecare centru. 

4. Repartizarea costurilor centrelor de cost pe servicii pe centrele de cost de produs. 

5. Cacularea valorii totale a costurilor ce urmează a fi alocate. 

6. Calcularea ratei de alocare a costurilor pe fiecare centru. 

7. Adunarea costurilor indirecte alocate pe măsură ce produsele trec prin centrele de cost de produs 

(Burns et al., 2013). 
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Este necesar să subliniem, în privinţa costurilor indirecte – mai ales a celor generate de centrele de 

cost pe produs – că acestea trebuie excluse din rapoartele pentru uz extern, fiind alocate pe baza 

unor criterii arbitrare.  

Figura 2: Gradul de utilizarea al metodei de calculaţie a costului total 

 

Această metodă este adesea criticată pentru că utilizează costuri din perioade încheiate şi nu este 

orientată pe costurile viitoare, nefiind posibilă adoptarea de decizii cu privire la trecut, ci doar legate 

de viitor. De asemenea, este considerată o greşeală faptul că nu ia în considerare şi costul de 

oportunitate. Pe de altă parte, calitatea informaţiei pe care metoda o oferă managerilor, mai ales 

asupra estimării veniturilor viitoare, ajută la fundamentarea deciziilor şi oferă o imagine de 

ansamblu asupra resurselor, volumului şi costului activităţii.  

 

3. CALCULAREA COSTURILOR PE ACTIVITǍŢI (Activity-Based Costing, ABC) 
 

Calcularea costurilor pe activivaţi are ca scop eliminarea problemelor generate de simpla trasare 

directă a costurilor activităţilor de sprijin (şi anume a cheltuielilor generale) pentru anumite produse 

sau servicii (Diaconu, 2006). 

 

Pentru o afacere a cărei activitate principală este fabricaţia, aceste activităţi de sprijin ar putea 

include comandarea materialelor necesare, manevrarea lor, depozitarea sau inspecţiile. Costul 

activităţilor de sprijin face parte din costul total al cheltuielilor generale. Rezultatul acestui exerciţiu 

de urmărire oferă o viziune mai realistă, atent măsurată. Pentru implementarea sistemului de 

calculare a costurilor pe activităţi, managerii trebuie să înceapă cu examinarea atentă a operaţiunilor 

afacerii. Prin urmare, vor trebui indentificate: 

 Fiecare activitate de sprijin care este implicată în procesul de fabricaţie al produselor sau în 

furnizarea serviciilor; 

 Costurile generate de fiecare activitate de sprijin în parte; 

 Factorii responsabili pentru modificările costului fiecărei activităţi de sprijin, (factori de cost) 

(Burns et al., 2013). 
 

 

Se poate observa faptul că există o diferenţă filosofică între abordarea tradiţională şi calcularea 

costurilor pe activităţi. Cea tradiţională consideră cheltuielile generale ca parte din costul total de 

prestare a unui serviciu, ce trebuie perceput pentru unităţile livrate. Metoda ABC pe de-o parte, vede 

cheltuielile generale ca fiind cauzate de către activităţile de producţie. Din moment ce costul unitar 

generează nevoia de aceste activităţi, implicit, unităţile de cost trebuie taxate cu costul pe care îl 

cauzează (Burns et al., 2013). 



 
60 

 

Cu abordarea tradiţională, cheltuielile generale sunt repartizate pe centre de costuri de produs. 

Fiecare centru de costuri de produs ar avea apoi o rată de recuperare a cheltuielilor generale, de 

obicei cheltuieli generale pe ora de muncă. Ele ar fi apoi aplicate unităţilor rezultate, conform 

numărului de ore muncite
 
(Garrison & Noreen). 

 

Cu ABC, cheltuielile generale sunt analizate în bazine de cost pentru fiecare activitate care 

generează costuri. Cheltuielile generale sunt apoi taxate la unitatea de cost a rezultatului, prin ratele 

activităţilor generatoare de costuri. Aceste rate reprezintă încercarea de a cuantifica măsura în care 

fiecare unitate de cost generează o parte din cheltuielile generale (Burns et al., 2013). 

 

Bazinele de cost sunt relativ asemănătoare cu centrele de costuri de produs, exceptând faptul că 

fiecare bazin de cost este conectat la o anumită activitate, decât să aibă un caracter general, cum este 

în cazul centrelor de cost în costurile sarcinilor tradiţionale (sau produselor). 

 

O parte importantă din analiza calculării costurilor s-a concentrat pe industria fabricaţiei, pentru că 

utilizatorii timpurii ai ABC-ului aveau afaceri cu această activitate principală. De fapt, ABC este mai 

relevant pentru serviciile industriale, deoarece în absenţa unui element direct legat de material, 

costul total al unei afaceri de servicii creşte datorită cheltuielilor generale. Există dovezi care atestă 

că ABC a fost adoptat în companii din zona serviciilor. 

 

Principalele avantaje ale calculării costurilor totale pe activităţi sunt legate de rigurozitatea 

identificării elementelor generatoare de cost şi – apoi – estimarea costului pe unitate al produsului 

sau al serviciului. De asemenea, ABC oferă managerilor un instrument pentru a cuprinde  

şi a înţelege activitatea companiei în profunzime (Caraiani et al., 2010).  

 

Pe de altă parte, există o serie de critici şi limite pe care metoda de calcul o are, ceea ce a 

reprezentat motivul pentru care multe companii au preferat să utilizeze în continuare metoda 

tradiţională. În primul rând, ABC consumă mult timp şi resurse financiare, iar rapoartele finale pot 

ridica dificultăţi în înţelegerea lor, având puţine beneficii în cazul produselor şi serviciilor care trec 

prin aceleaşi procese în aceleaşi cantităţi (Caraiani et al., 2010).  

 

O altă problemă este reprezentată de latura informaţională, în sensul că nu toate costurile pot fi 

atribuite cu uşurinţă anumitor activităţi, iar acest lucru poate conduce la alocări arbitrare. ABC se 

bazează pe costuri din perioade precedente şi nu ia în considerare costul de oportunitate.  

 

4. ADOPTAREA DECIZIILOR ŞI SELECTAREA INFORMAŢIILOR RELEVANTE   

 

Un model decizional reprezintă un algoritm de a face o alegere, care include o analiză cantitativă şi 

calitativă în acelaşi timp. Managerii utilizeaza frecvent un model decizional format din cinci paşi: 

 

1. Colectarea informaţiilor; 

2. Previzionarea costurilor viitoare; 

3. Alegerea unei alternative;  

4. Implementarea deciziei; 

5. Evaluarea şi controlul performanţei (Hilton et al.). 
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Identificarea informaţiilor relevante pentru modelul decizional se bazează pe îndeplinirea a două 

criterii: să conţină date despre viitor şi să ofere rezultate diferite în funcţie de varianta aleasă. 

Costurile din perioadele anterioare pot fi considerate relevante mai ales în procesul de previzionare. 

Rezultatele fiecărei variante pot fi comparate prin identificarea veniturilor totale estimate şi a 

costurilor totale estimate (Drury).  

 

Este important  să se înţeleagă faptul că acele costuri care nu mai pot fi recuperate sunt irelevante în 

procesul decizional deoarece efectul lor nu poate fi modificat de o acţiune viitoare.  

 

Există mai multe categorii de decizii privind activitatea viitoare a unei companii. Printre cele mai 

frecvente putem menţiona: 

 Comenzi speciale singulare care se referă la acceptarea sau refuzarea unei comenzi speciale 

atunci când există capacitate de producţie disponibilă, iar comanda nu are efecte pe termen lung.  

Decizia ar trebui să fie de acceptare numai dacă respectiva comandă generează venituri din 

exploatare, prin compararea costurilor relevante pentru a determina profitabilitatea. 

 Internalizare vs. externalizare reprezintă o dilemă al cărei criteriu ar trebui să se bazeze pe 

identificarea variantei cu cele mai mici costuri şi – prin urmare – cele mai mari rate de profit.  

De asemenea, există o serie de factori calitativi care pot fi importanţi în procesul de evaluare 

precum standardele calitative, reputaţia furnizorului, moralul angajaţilor, elemene de logistică. 

Trebuie luat în calcul şi costul de oportunitate  în contextul fondurilor blocate în cheltuieli cu 

inventarul care nu pot fi folosite pentru investiţii.  

 Producerea internă sau cumpărarea poate ridica probleme în privinţa modului în care luăm în 

considerare costurile implicate. Se poate presupune că toate costurile variabile sunt relevante şi 

toate costurile fixe sunt irelevante, însă există excepţii în ambele cazuri. Spre exemplu, în 

momentul în care se modifică nivelul cantităţii produselor, costul fix alocat pe unitate se 

schimbă, ceea ce influenţează costul total al produsului.  

 Alegerea gamei de produse se referă la decizii ce vizează ce produse sunt vândute de companie şi 

în ce cantităţi. Se recomandă comercializarea produselor care au cea mai mare contribuţie 

marginală.  

 Adăugarea sau renunţarea la clienţi este influenţată de veniturile din exploatare generate de 

comenzile acestora. Decizia trebuie să se bazeze pe profitul generat de un client şi nu pe 

veniturile generate.  

 Înlocuirea echipamentului este o dicizie dificilă din pricina cantităţii de informaţii irelevante 

precum costul iniţial, costurile cu amortizarea şi valoarea de inventar, întrucât acestea sunt 

costuri irecuperabile şi irelevante pentru o potenţială tranzacţie. Aşadar, varianta selectată va fi 

cea care creşte veniturile din exploatare (Horngren et al., 2012).  

 

În ciuda acestor criterii decizionale de natură cantitativă, nu toţi managerii vor adopta decizia cea 

mai bună pentru companie. Pot interveni factori de natură personală care să influenţeze deciziile 

acestora, precum atingerea cotelor de profit impuse pentru primirea bonusurilor. 

 

 

5.  MANAGEMENTUL COSTURILOR: STRATEGII DE PREŢ & TARGET COSTING  

 

În contextul stabilirii preţurilor, este necesar să fie luate în considerare elementele care au influenţă 

directă asupra lor. Printre acestea putem menţiona industria şi piaţa, timpul de fundamentare a 

deciziei şi elasticitatea preţurilor în raport cu cererea.  Pe baza criteriilor alese de management, se 
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pot elabora diverse strategii de preţ în funcţie de nevoile şi resursele companiei. Cele mai uzuale 

strategii sunt: discriminarea prin preţuri, preţuri de ruinare, preţuri de penetrare, preţuri de licitaţie, 

preţuri psihologice, preţuri bazate pe costul marginal, preţuri bazate pe costul complet, preţuri ţintă 

(Blocher et al.). 

 

În momentul alegerii strategiei de preţ, trebuie să se ia în considerare orizontul de timp pentru care 

compania previzionează încasările. Spre exemplu, dacă este cazul unei comezi speciale, izolate, 

relevante sunt costurile marginale, prin urmare se va aborda o strategie bazată pe acestea.  

În contextul strategiilor pe termem lung, preţurile se vor baza pe nivelul pieţei şi vor lua în 

considerare toate costurile implicate în producerea şi comercializarea bunurilor.  

 

Atunci când strategia este pe termen lung, preţurile ţintă numite target pricing reprezintă o abordare 

de succes care presupune un management al costurilor bazat pe piaţă. Acest timp de management al 

costurilor se numeşte target costing (Blocher et al.). 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 3: Diferenţa dintre costurile estimate şi costurile pieţei 

 

 

Target costing începe în etapa de cercetare-dezvoltare a produsului şi presupune elaborarea unei 

cercetări de piaţă care să analizeze atât preferinţele consumatorilor cu privire la elementele care 

oferă valoare adăugată produselor, cât şi ofertele competitorilor. În urma cercetării de piaţă, se va 

stabili preţul-ţintă pentru atributele individuale şi alternative configuraţiei produsului. Următorul pas 

este extragerea marjei ţintă şi obţinerea costului ţintă (Sgărdea, 2009).  

 

După aceste calcule, rezultatele vor fi comparate cu valoarea costurilor estimate în etapa de 

proiectare a produsului şi se va obţine decalajul dintre costul-ţintă şi costul total de fabricare al 

produsului în cauză. Dacă acest decalaj nu poate fi eliminat, atunci proiectul nu va fi profitabil, prin 
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urmare se va renunţa la el în etapa de cercetare-dezvoltare. Dacă există posibilitatea diminuării şi 

apoi eliminării decalajului, atunci produsul poate trece  în etapa de fabricaţie şi să fie supus 

îmbunătăţirii continue – kaizen.
 
(Horngren et al., 2012). 

 

Prin urmare, target costing începe în etapa de cercetare-dezvoltare, atunci când se stabilesc 

specificaţiile produsului şi procesul de fabricaţie. Tot în această etapă se realizează estimările cu 

privire la costurile implicate, ceea ce înseamnă că managementul în cauză promovează măsuri de 

reducere a costurilor pentru producţia viitoare.  

 

Target cost management stabileşte atributele şi preţul-ţintă al produsului, luând în considerare 

forţele de pe piaţă şi defineşte profitul-ţintă pentru a acoperi costurile generale ale afacerii (Sgărdea, 

2009).  Target cost reprezintă diferenţa dintre preţul-ţintă şi profitul-ţintă. În acelaşi timp, sunt 

antrenate echipe multifuncţionale pentru a dezvolta produsul, şi procesul de fabricaţie care să 

permită atingerea unui target cost prin implicarea furnizorilor în proces şi păstrarea elementelor care 

aduc valoare adăugată clienţilor. Acest proces are şi o componentă socială importantă (Hilton et al.).  

 

Un alt element important este procesul de inginerie inversă care presupune o analiză detaliată a 

produselor competitorilor şi benchmarking pentru a înţelege mai bine cerinţele pieţei. O analiză 

funcţională va releva structura produsului – componentele sale şi procesele de fabricaţie – alături de 

specificaţiile acestuia pentru a păstra atributele apreciate de consumatori la costuri mai mici sau 

pentru a păstra nivelul costurilor şi a creşte valoarea adăugată prin eliminarea funcţionalităţilor 

irelevante din acest punct de vedere.  

 

Metoda se impune ca fiind necesară în economia de astăzi. Ca urmare a sensibilităţii sporite a 

consumatorilor faţă de preţuri, s-a dezvoltat fenomenul low-cost. Acest fenomen a crescut enorm 

odată cu începutul crizei economice din 2008 şi a condus la o schimbare generală în modelele de 

consum apărute, cu consumatorii migrând masiv faţă de gama de produse cu preţ mai mic.  Cu toate 

acestea, această schimbare nu implică faptul că brandurile au fost abandonate complet. Multe dintre 

acestea au încercat crearea unor produse low-cost, care să satisfacă posibilităţile financiare ale 

publicului-ţintă, unele dintre organzaţii utilizând metoda target costing, pentru a reduce cheltuielile 

ne-necesare
 
(Valls et al., 2011). 

 

 

6. STUDIU DE CAZ: CUM A DEVENIT LOGAN-UL O SURSǍ DE PROFIT PENTRU 

RENAULT 

 

Un exemplu relevant în demonstrarea utilităţii şi eficienţei target costing o reprezintă cazul Renault 

cu produsul Dacia. În continuare vom analiza cum a început compania de automobile să producă 

Dacia Logan şi a transformat această maşină într-un element generator de profit.  

 

Lansarea Renault Logan şi evenimentele ulterioare reprezintă o întâmplare care merită recunoscută 

de strategii din întreaga lume. Logan a fost lansat pentru a ademeni naţiunile în curs de dezvoltare. 

Renault a lansat apoi o variantă a maşinii pentru Europa de vest. Acest lucru a fost extrem de 

profitabil în ambele regiuni şi a fost un factor-cheie în succesul companiei (Global Monthly, 2012). 

 

Loganul este o maşina fabricată low-cost de către gigantul francez Renault SA, care a fost gândită 

să devină „maşina lumii”. Aceasta a fost dezvoltată la filiala românească, Dacia. Menită să fie 



 
64 

 

vândute în pieţele emergente din lume, a reuşit să aibă succes chiar şi în ţările dezvoltate, cum ar fi 

Franţa, Spania şi Germania. Acest lucru determină Renault să introducă o variantă de Logan mai 

ales pentru aceste pieţe. Vom discuta despre factorii care au făcut Renault să intre în segmentul de 

maşini low-cost şi măsurile de reducere a costurilor pe care le-a introdus. Prin urmare, analizăm 

modul de abordare al Renault al unei maşini cu un preţ de vânzare pre-definit – target price, care 

are în spate atingerea unui target cost.  

 

Necesitatea de a pătrunde pieţe emrgente provine din faptul că pieţele din ţările dezvoltate nu au o 

rată de creştere suficient de rapidă pentru a satisface cerinţa de creştere a companiei Renault. Pentru 

acest motiv, strategia globală de Renault a fost reînnoită, şi s-a decis că soluţia optimă ar fi să îşi 

consolideze poziţia în pieţele lor naturale, adică cea europeană şi pentru a intra pe noi pieţe cu un 

potenţial ridicat de dezvoltare, adică pe pieţele emergente (The Launch of the Renault Logan 

Marketing Essay). 

 

Aşadar, în anul 2004, Renault-Nissan a fost al patrulea cel mai mare producator în industria auto. 

Obiectivele definite în strategia formulată în 2004 a fost să devină cea mai mare companie pană în 

2010 şi pentru a obţine o creştere de 30% a numărului de maşini vândute (ceea ce înseamnă o 

creştere de 900 000 maşini). Acest obiectiv s-a materializat prin vânzarea de 6.5 milioane de 

autoturisme în 2010 în loc de 5.6 în 2004, şi a presupus captarea a 10% din piaţa globală. Pentru 

dezvoltarea unei strategii internaţionale este nevoie de o viziune globală a pieţei, prin urmare, 

definirea a ceea ce a fost comun pentru consumatorii din întreaga lume. Acest lucru a fost contextul 

strategic în care Renault decis să lanseze automobilul Logan (Global Monthly, 2012). 

 

Crearea unei maşini pentru pieţele în curs de dezvoltare a devenit un subiecte apreciat de companiile 

producătoare de automobile în ultimii ani. Lansarea unei maşini în acest segment – modernă, însă la 

preţuri accesibile – în regiuni cu venituri reduse este un instrument esenţial, disponibil companiilor 

auto pentru extinderea industriei auto în ansamblu. În absenţa acestor modele, străzile din pieţele 

emergente sunt pline de modele occidentale învechite, care sunt încă în producţia locală sau 

importate, maşini folosite de pe pieţele dezvoltate, care nu mai corespund standardelor de siguranţă 

(Global Monthly, 2012).  

 

Un astfel de model are următoarele caracteristici economice: 

 linia de producţie este cumpărată şi plătită;  

 costurile de cercetare – dezvoltare ale modelelor au fost amortizate cu mult timp în urmă; 

 modelele sunt realizate în zone unde forţa de muncă este ieftnă şi sunt utilizaţi furnizori 

locali, la toleranţe care nu ar fi acceptabile în lumea dezvoltată.  

 Devine astfel uşor să se menţină ritmul producţiei şi să se asigure existenţa pieselor de 

schimb.  

 

Toate aceste măsuri reprezintă modalităţi de a reduce difenţa de cost între cât ar însemna producerea 

autovehicului destinat ţărilor dezvoltate şi atingerea preţului acceptat în zonele în curs de dezvoltare. 

Cu toate acestea, Renault nu a avut scopul de a crea un automobil al cărui unic element de valoare 

adăugată este acela că este accesibil ca preţ. Scopul a fost de a le înlocui maşinile ieftine de pe piaţă 

cu ceva care este la acelaşi preţ – dar ieftin şi sigur, nu ieftin şi urât (The Launch of the Renault 

Logan Marketing Essay).  
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Prin urmare, Renault se aproprie de acest concept prin producerea Logan. Compania are o amprentă 

rezonabilă mare pe pieţe emergente, care a devenit mult mai atrăgătoare, odată ce a dobândit Dacia.  

Preţul-ţintă a fost stabilit la 5000 EURO. În timp ce target price-ul  de 5, 000 EURO s-a dovedit a fi 

teoretic posibil, acest vehicul nu a existat niciodată în caietul de sarcini, întrucât era considerat prea 

de bază chiar pentru gusturile româneşti. Prin urmare, preţurile pentru Logan încep în jurul a 7, 000 

EURO, iar proiectul a fost, fără îndoială, un succes, cu mai mult de 250.000 de automobile vândute 

în primele 18 luni de producţie (Global Monthly, 2012). 

 

Produs în România, Logan este apoi fabricat în Rusia, unde 25.000 vehicule au fost produse din 

aprilie 2005-mai 2006, precum şi în Maroc şi Columbia. Producţia va începe în curând într-o 

instalaţie majoră în Iran, în cazul în care sunt vizate 250.000 de unităţi an. Există potenţialul 

economiile de scară datorită volumelor anuale de producţie completă de aproximativ 800.000 de 

unităţi pe an. Ar fi un succes chiar mai mare dacă Renault ar putea localiza producţia în China 

(Global Monthly, 2012). 

 

Ideea iniţială de Logan a venit de la fostul CEO Louis Schwetzer, care şi-a imaginat, în timpul unei 

excursii la Moscova în 1997, un autovehicul economic pentru piaţa rusă. Această flexibilitate 

producţiei şi capacitatea de a crea produsul doar pentru naţiunile în curs de dezvoltare a dat Renault 

un mare avantaj competitiv faţă de concurenţă. Au putut urma astfel o strategie de cost redusă chiar 

la început – pentru a putea atinge target cost-ul. 

 

Există două părţi în strategia low-cost Renault pentru a garanta că lansarea produsului va fi un 

succes; în primul rând, accentul pe specificul organizaţional şi strategia de producţie pentru a se 

încadra în preţuri scăzute, care încorporează astfel eficienţa extremă în organizaţie, şi în al doilea 

rând, atingerea nivelului produsului care ar trebui să îndeplinească nevoile consumatorilor în ambele 

regiuni, atât în ţările dezvoltate, precum şi în cele în curs de dezvoltare (The Launch of the Renault 

Logan Marketing Essay). 

 

Pentru a răspunde nevoilor maselor de pe piaţă, preţul maşinii trebuie să fie astfel încat să devină  

accesibilă pentru toată lumea. Costurile de producţie vor trebui apoi să fie mai mici decât pentru o 

maşină normală, conform criteriului stabilit de Renault. Dar autovehiculul ar trebui să îndeplinescă 

aşteptările consumatorilor, în special cu privire la siguranţă. Anumiţi factori în domeniul maşinilor 

sunt factori de igienă şi sunt o necesitate, indiferent de costuri.  

 

Pentru că Logan nu a fost un produs derivat din alte produse existente, întregul proces de producţie 

a putut fi adaptat la ideea care stă la baza conceptului de maşină. Prin urmare, controlul costurilor a 

fost posibil în orice etapă de fabricaţie, producţia a fost mai puţin costisitoare, continuând să 

îndeplinească nivelul ridicat de aşteptări în ceea ce priveşte fiabilitatea, puterea şi performanţa 

produsului. Reducerea costurilor a fost o etapă strategică a proiectului, şi cu această abordare  

low-cost, Renault a putut pune pe piaţă o maşină care a fost vândută cu un preţ sub 5000 Euro – 

preţul ţintă în ţările emergente. 

 

Compania a preluat cele mai bune practici din diverse companii din întreaga lume. Ei au încorporat 

concepte precum Six Sigma, managementul calităţii totale, JIT, KAIZEN, pe baza succesului de la 

alte firme din întreaga lume. Compania este cunoscută pentru standardul său de logistică şi îşi 

urmează principiile pentru menţinerea lui. Acest lucru a fost mai ales pus în practică încă de la 
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lansarea maşinii Logan, iar volumul încasărilor pentru companie într-adevăr a crescut (The Launch 

of the Renault Logan Marketing Essay). 

 

15.000 de camioane şi trenuri sunt folosite pentru a transporta piese şi autoturisme zilnic în 

aproximativ 400 de vagoane, 10 nave şi 1200 de camioane. Bugetul de transport totalizează 

aproximativ 470 milioane € pentru aprovizionare şi încă 725 milioane euro pentru vehiculul de 

distribuţie (Global Monthly, 2012). 

 

Materialele au fost alese în funcţie de disponibilitatea acestora peste tot în lume, pentru a răspunde 

în cel mai scurt timp posibil consumatorilor de pe pieţele emergente. Numărul de componente a fost 

redus de la o medie de 4000, la aproximativ 1400 pentru Logan. O altă importantă reducere a 

costurilor a fost reducerea bugetului promoţional (în principal în ţările dezvoltate). 150 de euro sunt 

cheltuiţi pentru un Logan, întrucât costul mediu de promovare este de 400 de euro pentru un 

automobil. Toate acestea reprezintă măsuri de reducere a costurilor pentru a se menţine costul ţintă, 

dar şi pentru a păstra elementele generatoare de valoare adăugată pentru client.  

 

Cu Logan, Renault oferă o maşină nouă la acelaşi preţ cu una la mâna a doua, cu posibilitatea de a 

personaliza maşina cu o gamă largă de opţiuni. Al doilea avantaj al Logan-ului este garanţia de 

siguranţă că acesta este fabricat de un constructor de maşină bine-cunoscut. Un alt argument pentru 

pieţele emergente este faptul că este un brand străin. Cu Logan, Renault a fost capabil să vândă o 

maşina low-cost pentru a satisface dorinţa consumatorilor de a conduce o maşină de calitate, sigură.  

 

Primul centru de producţie pentru Logan a fost sediul din România. Maşina a fost iniţial vândută în 

16 ţări: România, Croaţia, Slovacia, Ungaria, Republica Cehă, Serbia, Muntenegru, Macedonia, 

Turcia, Siria, Liban, Tările Baltice, Republica Moldova, Polonia. Lansat la 9 iunie 2005 în Franţa, a 

fost, de asemenea, vândut în Germania şi Spania. Decizia de a lansa Logan în Europa de vest a fost 

o decizie forţată, prin care a apărut o piaţă paralelă.  

 

Renault iniţial nu au avut planuri de a lansa Logan în Europa de vest. Cu toate acestea, compania a 

început importarea unei versiuni mai scumpe de maşina din 2006, care a fost la preţul de 7000 €. 

Maşina a fost un succes în Europa de Vest. Maşina este vândută sub numele de Dacia Logan în 

regiunea Europei de vest. Maşina fabricată în principal pentru naţiunile în curs de dezvoltare din 

Europa de Est nu a fost destinată pentru a fi lansată pe pieţele dezvoltate din Europa de vest.  

În 2007, peste 15% din vânzările totale de Logan au provenit din Franţa şi Germania (Global 

Monthly, 2012). 

 

Pentru a menţine costurile mici, Dacia a minimizat factorul volan la un nivel scăzut, încât a devenit 

aproape irelevant. Cu toate acestea, Logan-urile sunt manipulate pe străzile oraşului cu uşurinţă: 

este directă, suspensia este fermă, dar destul de confortabilă. Pentru a face faţă pe drumurile 

nepavate adesea existente în pieţele sale ţintă, suspensia Logan-ului este uşor mai mare decât la alte 

vehicule mijlocii comparabile. 

 

Ca multe maşini europene, Logan vine cu motor mic şi cu opţiuni eficiente. În ciuda motorului mic,  

maşina rezistă bine în trafic. Principalul motiv pentru succes ar trebui să fie preţul. Comparativ cu 

celelalte maşini din segmentul de preţ în care a fost tarifat, Logan a fost considerat incredibil de 

ieftin. Alte maşini din segment au fost la un preţ de  aproximativ € 13000 (The Launch of the 

Renault Logan Marketing Essay). 
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Europenii consideră gama Dacia Renault modele ieftine, entry-level care concurează cu maşini 

folosite pentru vânzări. Dar autovehiculele Dacia sunt construite şi vândute în întreaga lume, adesea 

sub marca Renault. Se estimează că Dacia are o marjă de exploatare de 9%, care este mult mai 

comună pentru premium auto. 

 

Vânzările anuale în Uniunea Europeană au crescut la 250.000 de unităţi, potrivit Asociaţiei 

industriei europene de ACEA. Dacia a devenit un brand global, cu vânzări în 36 de pieţe. Cu opt ani 

în urmă, Dacia a început cu Logan berlină. Doi ani mai târziu, maşini vagon bazate pe Logan MCV 

s-au alăturat liniei. Apoi s-au adăugat supermini Sandero, Duster SUV mic, Lodgy compact minivan 

şi Dokker, un derivat de maşină van (Rosemain  Renault 2013).  

 

Aceste valori demonstrează aplicarea de succes a stretegiei target cost. Piaţa ţintă clar definită, 

identificarea riguroasă a nevoie şi cerinţelor consumatorilor, reducerea masivă a costurilor, 

selectarea elementelor generatoare de valoarea adăugată pentru consumatori au condus la crearea 

unui produs de succes, care şi-a depăşit publicul ţintă şi a cărui creştere şi dezvoltare a fost 

neaşteptată.  

 

Figura 4: Graficul preţurilor Renault 

 

 
 

 

7. CONCLUZII ŞI RECOMANDǍRI 

 

Target costing este reversul procesului de stabilire a preţurilor-ţintă. De obicei, un producător ar 

începe cu un preţ de ţintă, care este stabilit prin adăugarea unei marje de profit la costul real.  

În cazul în care nu este uşor să vândă la acest preţ, producătorul ar recurge la target costing care 

merge în ordine inversă: preţul de piaţă pentru produse similare este luat ca un profit de bază, dorit 

se deducă din aceasta pentru a ajunge la costul-ţintă. Mai târziu, se caută mijloacele pentru a 

satisface preţul-ţintă prin eliminarea oricărui element purtător de nonvaloare al activităţii şi 

investiţiei globale. 

 

Target costing este deosebit de popular printre firmele japoneze precum Toyota, Nissan, Toshiba şi 

Daihatsu Motors. Cererea în creştere pentru un varietatea de produse a forţat companii să se 

concentreze pe reducerea costurilor, însă continuând procesul de îmbunătăţire continuă a produsului 

raportat la gustul şi aspiraţiile clienţislor. 
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Avantajele utilizării costului-ţintă pot fi rezumate după cum urmează: 

 creşterea rentabilităţii generale; 

 costuri de fabricaţie sunt reduse; 

 îndeplineşte sau depăşeşte aşteptările clienţilor pentru produs; 

 realizează economii în costurile materiilor prime; 

 furnizează informaţii privind caracteristicile funcţionale ale produsului, considerate ca purtătoare 

de valoare pentru clienţi; 

 reducerea modificărilor de proiectare după începerea procesului de producţie. 

 

Obiectivul target costing este, în principal, reducerea costului care poate fi atins prin implementarea 

următoarelor măsuri: eliminarea activităţilor purtătoare de nonvaloare care vor conduce la definirea 

unui proces de producţie cu costuri minime. Acest lucru, la rândul său, scurtează ciclul de fabricaţie, 

astfel că o companie este capabilă să aducă pe piaţă produsele mai devreme decât concurenţii săi.  

Pe de altă parte, se vor realiza economii prin reducerea investiţiilor în stocuri. Scopul final este acela 

de a îmbunătăţi procesul, design-ul şi, în acelaşi timp,  de a reduce costul total pentru a deveni un 

competitor puternic celorlalţi jucători de pe piaţă. 
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REZUMAT 
Lumea economică, aflată într-un dinamism continuu, se caracterizează printr-un număr foarte mare de 

industrii, care evoluează şi se schimbă, în funcţie de evenimente, cerinţe, nevoi. Una dintre aceste industrii, 

şi cea pe care o vom discuta în cadrul acestei lucrări, este industria telecomunicaţiilor. Serviciile de 

telecomunicaţii sunt preponderent servicii care pot fi furnizate de la distanţă, aşadar este dificil de stabilit 

sursa şi destinaţia de la care şi unde sunt furnizate. Din punct de vedere al taxei pe valoare adaugată, era 

evident că la un moment dat această dificultate urma să cauzeze anumite probleme între diferitele state 

membre ale Uniunii Europene, având în vedere faptul că cea de-a VI-a Directivă, care tratează aspectele 

legate de prestarea de servicii, a fost redactată în urmă cu câteva decenii şi nu ar fi avut cum să prevadă 

această dezvoltare enormă a telecomunicaţiilor. Astfel, prin analiza tratamentului taxei pe valoare adăugată 

aplicabil comercializării cartelelor telefonice pre-paid, respectiv reîncărcării lor, se creionează tema 

proiectului nostru. Începem analiza printr-o scurtă detaliere a semnificaţiilor termenilor uzitaţi în cadrul 

eseului. Cel de-al doilea capitol ne aduce în prim plan descrierea cazurilor pe care le-am avut în vedere în 

cercetarea noastră, precum şi motivul pentru care acestea au surescitat atenţia Curţii Europene de Justiţie. 

Astfel, în capitolul următor prezentăm jurisprudenţa relevantă în cazurile Lebara şi Bupa, precum şi analiza, 

în cadrul lor, a  căilor de comercializare a cartelelor către utilizatori. Pentru o mai bună clarificare a 

acestor concepte am decis susţinerea lor printr-un exemplu cu preponderenţă constituit din înregistrări 

contabile. Din cauza faptului că fenomenul este unul complex, acesta este predispus şi unor riscuri fiscale pe 

măsură, aşadar am ales tratarea acestui subiect în capitolul patru. Lucrarea se încheie printr-o comparaţie 

sintetică între prevederile actuale ale legii privind aplicarea TVA şi cele ce vor intra în vigoare începând cu 

anul 2015. Rezultatele cercetării noastre au condus la concluzia că este necesar ca societăţilor de 

telecomunicaţii să li se acorde o atenţie sporită privind regimul TVA, şi anume să se respecte principiul 

neutralităţii fiscale, precum şi sistemul comun de TVA al dreptului UE, astfel încât să nu se creeze o 

discrepanţă între statele membre,  din punctul de vedere al colectării TVA . 

 

CUVINTE CHEIE: TVA, dublă impunere, non-impunere, evaziune fiscală, fapt generator, exigibilitate 

 
 

1. INTRODUCERE 

 

În lucrarea noastră ne propunem să oferim o mai mare claritate asupra tratamentului TVA în cazul 

comercializării cartelelor telefonice pre-paid, respectiv reîncărcării cartelelor.  

În vederea unei înţelegeri mai precise a conceptelor şi ideilor pe care le vom prezenta, considerăm 

utilă prezentarea unor definiţii ale principalilor termeni întâlniţi. 
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Taxa pe valoare adăugată este cel mai important impozit indirect din punct de vedere al volumului 

încasărilor la bugetul statului, precum şi din punctul de vedere al sferei de aplicare. Mecanismul 

TVA presupune ca fiecare agent economic care intervine în procesul de producţie şi comercializare 

a unui produs sau serviciu să adauge taxa la valoarea adăugată creată, taxă ce este inclusă în preţul 

de vânzare al bunurilor şi serviciilor şi trebuie virată ulterior către stat. Taxa este astfel colectată de 

către agenţii economici de la consumatorii finali, care sunt suportatorii efectivi ai acesteia.
1
 

 

Conform articolului 134 din Codul Fiscal, faptul generator reprezintă faptul prin care sunt realizate 

condiţiile legale necesare pentru exigibilitatea taxei. Exigibilitatea taxei reprezintă data la care 

autoritatea fiscală devine îndreptăţită, în baza legii, să solicite plata de la persoanele obligate din 

punct de vedere al taxei pe valoarea adaugată, chiar dacă plata acesteia poate fi amânată. 

 

În art. 10 alineatul (2) este menţionat că faptul generator survine, iar impozitul devine exigibil, 

atunci când se livrează bunuri sau se prestează servicii, dar dacă urmează să se efectueze o plată 

înainte de livrarea bunurilor sau de prestarea serviciilor, impozitul devine exigibil la primirea plăţii 

şi pentru suma primită. Când o cartelă telefonică este comercializată, nu există certitudinea că va 

urma să fie efectiv consumată. Aşadar devine discutabil dacă o cartelă telefonică ar trebui 

considerată ca o plată în avans pentru servicii de telecomunicaţii, ca monedă electronică sau 

tranzacţie financiară. 

 

În continuare încercăm să aducem câteva explicaţii referitoare la noţiunile de cartelă telefonică şi de 

reîncărcare a ei. O cartelă telefonică pre-paid este definită ca un suport fizic introdus într-un 

echipament terminal omologat de telecomunicaţii, care va permite, după activare, conectarea la 

reţeaua operatorului de servicii de telefonie aferent şi accesul la serviciile oferite de acesta, în limita 

unui credit iniţial. Reîncărcarea creditului reprezintă realimentarea creditului şi presupune plata în 

avans a valorii în limitele căreia utilizatorul final poate beneficia de serviciile preplătite. 

 

În primul rând, se pune problema creditului care nu este utilizat efectiv integral până la expirarea 

termenului de valabilitate. În al doilea rând, evoluţia serviciilor de telecomunicaţii a dus la 

posibilitatea utilizării creditului nu numai în scopul efectuării de apeluri telefonice, dar şi pentru 

achiziţii de alte servicii.    

 

 

2. PREZENTAREA CAZURILOR DESCRISE ÎN CADRUL CIRCULAREI
2
 

 

În continuare vom prezenta cazurile pe care le avem în vedere în lucrarea noastră, Lebara şi Bupa, 

precum şi motivul pentru care acestea au surescitat atenţia Curţii Europene de Justiţie. 

 

2.1. Lebara Ltd. 

 

Lebara Ltd este o societate comercială care furnizează servicii de telecomunicaţii, având sediul în 

Regatul Unit. Această societate s-a aflat în litigiu cu autoritatea fiscală din Regatul Unit, 

Commissioners for Her Majesty’s Revenue and Customs, ca urmare a taxei pe valoarea adăugată pe 

care Lebara o datora pentru serviciile de telecomunicaţii furnizate în luna martie 2005. 

                                                            
1 Ţâţu, L. & Şerbănescu, C. & Ştefan, D. (2013) Fiscalitate de la lege la practica, ed. C.H. Beck, ediţia a VIII-a, 

Bucureşti 
2 Circulara nr. 408212 din 24.12.2013 prinvind regimul TVA aplicabil vânzărilor de cartele telefonice 

prepaid/reîncărcării cartelelor telefonice prepaid 
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În primul rând, trebuie să urmărim premisele care au determinat apariţia litigiului. La acea dată, 

Lebara comercializa cartele telefonice destinate persoanelor stabilite în alte state membre, care erau 

fie persoane juridice (Business to Business – B2B), fie persoane fizice (Business to Consumer – 

B2C), care doreau să efectueze apeluri în ţări terţe. Utilizatorii finali utilizau aceste cartele numai în 

afara Regatului Unit.
1
 Informaţiile care erau indicate pe cartelele telefonice cuprindeau: marca, 

valoarea nominală exprimată în moneda statului membru în care era stabilit distribuitorul, un număr 

de acces local pentru a efectua apeluri şi un cod PIN. Cartelele telefonice erau utilizate doar pentru a 

efectua convorbiri telefonice, în limita unei perioade de valabilitate, caracterizată pe de o parte de 

valoarea nominală înscrisă pe ele, iar pe de altă parte de o perioadă de timp determinată, în funcţie 

de data primei utilizări. După expirarea acestei perioade determinate, creditul rămas neutilizat se 

pierdea. Mecanismul prin care utilizatorul putea contacta un interlocutor dintr-o ţară terţă este 

următorul: utilizatorul forma numărul de acces de pe cartelă, apoi apelul era preluat de o reţea de 

telecomunicaţii a unui operator local de telefonie, operator cu care Lebara încheiase un contract, 

urmând ca utilizatorul să fie direcţionat către centrala din Regatul Unit a societăţii Lebara. După ce 

introducea codul PIN, utilizatorul putea forma numărul internaţional dorit. Lebara nu comercializa 

cartelele telefonice în mod direct utilizatorilor finali, ci numai prin intermediul unor distribuitori, 

persoane impozabile stabilite în alte state membre. Distribuitorii achiziţionau cartelele telefonice de 

la Lebara la un preţ mai mic decât valoarea nominală, iar apoi le revindeau, acţionând în nume 

propriu, unor utilizatori finali în statul membru al distribuitorului, sau prin intermediari. Lebara nu 

avea cunoştinţă de preţul practicat de distribuitori sau intermediari. La cererea distribuitorului, 

Lebara activa cartelele telefonice. Lebara nu ştia cine este utilizatorul final, însă putea să urmărească 

modul în care era folosită fiecare cartelă, prin intermediul unor sisteme speciale, care ofereau 

informaţii cu privire la termenul de valabilitate şi creditul disponibil.
2
 

 

Problema principală o constituie faptul că Lebara nu a plătit TVA-ul aferent vânzării cartelelor 

telefonice către distribuitori, motivând că tranzacţiile acestea reprezintă prestări de servicii de 

telecomunicaţii al căror loc era în statul membru în care distribuitorul era stabilit. Astfel că 

distribuitorul ar fi fost obligat la plata TVA în acel stat membru, ca urmare a procedurii de taxare 

inversă. Pe de altă parte, autoritatea fiscală din Regatul Unit a considerat că Lebara trebuia să 

plătească TVA-ul în Regatul Unit, deoarece societatea furniza, de fapt, două servicii, adică două 

prestări de servicii cu titlu oneros: emiterea, adică vânzarea către distribuitor, respectiv 

răscumpărarea, adică utilizarea efectivă de către utilizatorul final al cartelei. În Uniunea Europeană, 

statele membre erau libere să impoziteze fie prima, fie cea de a doua prestare. Prin urmare, 

Commissioners au emis o decizie de impunere referitoare la taxa pe valoarea adăugată pe care 

Lebara o datora pentru serviciile de telecomunicaţii furnizate în luna martie 2005. La rândul ei, 

Lebara a formulat o acţiune împotriva acestei decizii la instanţa de trimitere. În instanţă s-a pus 

problema tratamentelor fiscale diferite ale cartelelor telefonice existente în statele membre, şi s-a 

evidenţiat că există riscul dublei-taxări sau al non-taxării veniturilor ce provin din comercializarea 

cartelelor telefonice. 

 
Concluziile acestui caz în instanţă au avut impact asupra modificărilor în contextul TVA. Astfel, 
trebuie subliniat faptul că o prestare de servicii este considerată cu titlu oneros, deci impozabilă, 
numai în cazul în care între prestator şi beneficiar există un raport juridic în cadrul căruia au loc 
prestaţii reciproce între serviciul furnizat şi plata care reprezintă contravaloarea acestuia. Operatorul 
de servicii de telefonie primeşte o singură plată pentru furnizarea serviciilor sale. Aşadar, operatorul 

                                                            
1 EU vouchers developments – Lebara, UK SPV legislation and Voucher Directive proposal, Pwc 
2 Hotărârea Curţii Europene de Justiţie cu privire la cauza C-520/2010 Lebara Ltd., 3 mai 2012 
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nu furnizează două prestări de servicii cu titlu oneros, către distribuitor şi către utilizator, ci doar 
una. În vederea respectării principiului neutralităţii fiscale, trebuie urmărit lanţul de distribuţie a 
serviciilor de telecomunicaţii. Astfel, şi operaţia de vânzare iniţială, dar şi revânzarea cartelei 
telefonice reprezintă operaţiuni taxabile. În fiecare moment al lanţului de distribuţie, TVA-ul este 
proporţional cu suma plătită, chiar dacă această sumă este mai mare, în etapele ulterioare vânzării 
iniţiale, decât valoarea nominală indicată pe cartelă. 
 
2.2. Bupa Hospitals Ltd. 
 
Cazul privind exigibilitatea TVA şi plăţile anticipate pentru achiziţii viitoare, a constat în 
procedurile iniţiate de BUPA Hospitals Ltd şi Goldsborough Developments Ltd (companii din 
grupul BUPA, grup ce presupunea funcţionarea a numeroase spitale private), împotriva 
Commissioners of Customs & Excise

1
 în legătură cu refuzul acestuia din urmă de a permite BUPA 

Hospitals sau de Goldsborough Developments să deducă 17,5 mil £ reprezentând TVA deductibilă 
aferentă unor avansuri plătite ca garanţie de alte două companii din cadrul BUPA pentru achiziţii 
viitoare. 
 
Grupul BUPA a decis să folosească aranjamente cu plăţi anticipate. Teoria consta în faptul că un 
comerciant, ale cărui furnizări sunt scutite cu drept de deducere şi care poate recupera TVA 
deductibil aferent achiziţiilor de medicamente şi proteze în condiţiile în care acestea vor fi folosite 
pentru vânzări taxabile, să încheie contracte pentru achiziţionarea de bunuri şi servicii  în 
anticiparea schimbării legislaţiei. Comerciantul va cere apoi recuperarea TVA deductibilă pentru 
perioada în care plata a fost făcută sau a fost emisă factură, în ciuda faptului că livrarea poate avea 
loc într-o altă perioadă contabilă. 
 
Pentru a fi îndeplinite aceste aranjamente, s-a decis folosirea ca furnizor a unei companii din cadrul 
BUPA, BUPA Medical Supplies Ltd (atunci Goldsborough Retirement Property Services Ltd  din 
grupul Goldsborough, achiziţionată apoi de BUPA şi devenită ulterior companie fantomă), astfel 
încât să se păstreze plăţile anticipate în cadrul grupului. S-a decis ca o altă companie din grupul 
Goldsborough (care făcea parte dintr-un alt grup de TVA

2
 faţă de BUPA Hospitals), Goldsborough 

Developments, să intre într-un aranjament de plăţi anticipate pentru aceeaşi sumă şi în aceeaşi 
perioadă contabilă cu un alt furnizor din grupul de TVA BUPA, BUPA Gatwick Park, o altă firmă 
fantomă la acea vreme.

3
 

 
Conducerea Goldsborough Developments a fost dispusă să facă plăţi imediate de 100 mil £ plus 
TVA către BUPA Gatwick Park pentru achiziţionarea de medicamente şi proteze. Dacă 
aranjamentele ar reuşi, ar permite grupului BUPA să evite o pierdere de flux de numerar şi plata 
TVA aferentă aranjamentelor. Grupul de TVA BUPA a putut să declare TVA deductibilă de 17,5 
mil £ aferentă achiziţiilor făcute de BUPA Hospitals de la BUPA Medical, ceea ce se potrivea cu 
TVA colectat de 17,5 mil £ aferentă vânzărilor efectuate de BUPA Gatwick Park către 
Goldsborough Developments. Grupul Goldsborough, a putut face astfel: declaraţia sa de TVA 
includea TVA deductibilă de 17,5 mil £ aferentă achiziţiilor Goldsborough Developments de la 
BUPA Gatwick Park şi TVA colectată de 17,5 mil £ aferentă vânzărilor BUPA Medical către BUPA 
Hospitals. Întrucât BUPA Gatwick Park şi BUPA Medical erau companii fantomă, nu erau luate în 
evidenţă ca desfăşurând activităţi economice şi realizând furnizări în scop de TVA. 

                                                            
1 Conducerea unui departament a cărui responsabilitate este monitorizarea mişcărilor de bunuri în şi în afara Hong 

Kong, taxelor vamale aferente importurilor şi exporturilor, accizelor, datoriilor şi investigarea produselor piratate 
2 Un grup de TVA permite unui număr de persoane impozabile să fie tratate, în scop de TVA, ca o singură persoană 
3 Case C-419/02 BUPA Hospitals Ltd and Goldsborough Developments Ltd v Commissioners of Customs & Excise  21 

February 2006 
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Ca totul să funcţioneze era necesar ca grupul BUPA să achiziţioneze grupul Goldsborough înainte 
de a pune în aplicare aranjamentele de plăţi anticipate, fiecare pas fiind făcut doar cu scopul de a 
evita TVA. Piatra de temelie a aranjamentelor efectuate de grupul BUPA a fost facturarea TVA 
aferentă plăţilor anticipate, în ceea ce priveşte bunuri ce urmau să le procure pe parcursul anilor 
1998-2000, perioadă în care niciun drept de deducere nu ar mai fi posibil (prin punerea în aplicare a 
unui ordin de TVA în Marea Britanie, furnizările de medicamente şi ajutoare pentru persoanele cu 
handicap de către reţelele private de sănătate deveneau livrări scutite fără drept de deducere).  
 
Curtea de justiţie a apreciat că sistemul de TVA este legat de aprovizionarea curentă de bunuri şi 
servicii şi nu de plăţi anticipate anterioare, cu rezultatul că structura folosită de BUPA nu a 
funcţionat. Concluzia este că încasarea unui avans ca garanţie pentru un contract de vânzare-
cumpărare înaintea faptului generator implică impunerea taxei, deoarece părţile implicate 
demonstrează astfel intenţia lor ca toate consecinţele financiare ale faptului generator să intervină în 
avans. 
 
 
3. ANALIZA NOILOR HOTĂRÂRI PRIVIND REGIMUL TVA ÎN CAZUL 

SOCIETĂŢILOR DE TELECOMUNICAŢII 
 
Importantă pentru analiza noastră este circulara nr. 408212 din 24.12.2013, ce reflectă o sinteză a 
prevederilor fiscale referitoare la TVA în cazul serviciilor de telecomunicaţii. 
Cele două cazuri exemplificate influenţând evoluţia în întreaga UE, au scos la iveală deficienţe ale 
sistemului, circulara fiind un rezultat al încercărilor de îmbunătăţire. 
 
3.1. Jurisprudenţă relevantă  
 
Jurisprudenţa reprezintă totalitatea hotărârilor pronunţate de organele de jurisdicţie într-un anumit 
domeniu sau, altfel spus, soluţia dată prin interpretarea unei norme prevăzute de lege sau de alt act 
normativ ori prin determinarea normei juridice aplicabile unui caz cu ajutorul principiilor legislaţiei. 
 
În cele ce urmează vom prezenta jurisprudenţa relevantă în cazurile Lebara şi Bupa. Astfel, 
jurisprudenţa relevantă în cazul Bupa Hospitals Ltd se concretizează în articolul 10 din Directiva a 
VI-a. Atunci când sunt efectuate plăţi în avans, înainte ca bunurile să fie livrate sau serviciile să fie 
prestate, TVA devine exigibilă la data încasării avansului pentru suma primită 
 
În cadrul considerentului 48, al doilea subparagraf, se remarcă depărtarea de principiul ordinii 
cronologice, prin faptul că prevede ca, în cazul în care se efectuează o plată în avans, TVA devine 
exigibilă fără ca livrarea de bunuri/prestarea de servicii să fi fost efectuată. Pentru ca taxa să devină 
exigibilă într-o astfel de situaţie, toate informaţiile relevante privind faptul generator, respectiv 
livrarea de bunuri/prestarea de servicii ulterioară, trebuie să fie cunoscute şi, prin urmare, în 
particular, atunci când este efectuată o plată în avans, bunurile şi serviciile trebuie să fie precis 
identificate. 
 
Concordanţa dintre această concluzie şi memorandumul explicativ al propunerii de Directivă a-VI-a, 
se regăseşte în considerentul 49, unde Comisia observă că atunci când se încasează o plată în avans 
înainte de faptul generator, încasarea sumei respective dă naştere exigibilităţii taxei, întrucât părţile 
demonstrează în acest fel intenţia ca toate consecinţele financiare ale faptului generator să ia naştere 
în avans. 
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Jurisprudenţa în cauza C-520/2010, Lebara se conturează în a şasea directivă 77/388/CEE a 

Consiliului din 17 mai 1977, articolul 2 punctul 1, cu privire la armonizarea legislaţiilor statelor 

membre referitoare la impozitele pe cifra de afaceri, sistemul comun al taxei pe valoare adăugată: 

baza unitară de evaluare, astfel cum a fost modificată prin Directiva 2003/92/CE a Consiliului din 7 

octombrie 2003 (echivalentul art. 2 alin. (1) lit. a) din Directiva 2006/112/CE), pe data de 3 mai 

2012 Curtea Europeană de Justiţie consideră că acest caz trebuie să fie interpretat astfel: un operator 

de telefonie care oferă servicii de telecomunicaţii ce rezidă în vânzarea către un distribuitor de 

cartele telefonice care, prin intermediul infrastructurii asigurate de către acel operator, se pot realiza 

apeluri telefonice internaţionale, şi care sunt apoi la rândul lor vândute de acel distribuitor unor 

utilizatori finali, atât direct, cât şi indirect prin intermediul altor comercianţi, persoane impozabile, 

furnizează o prestare de servicii de telecomunicaţii cu titlu oneros către distribuitor (la emitere). 

Atunci când utilizatorul final, ulterior achiziţiei cartelei telefonice, efectuează apeluri telefonice 

folosind ce informaţii sunt puse la dispoziţie pe respectiva cartelă, trebuie înţeles faptul că acel 

operator nu furnizează o a doua prestare de servicii cu titlu oneros (adică la răscumpărare). 

 

3.2. Cazul Lebara 

 

Există două destinaţii posibile ale creditului obţinut în urma achiziţiei de cartele telefonice pre-paid 

sau reîncărcarea cu credit a cartelelor, şi anume: numai pentru servicii de telefonie sau servicii de 

telefonie şi alte operaţiuni.  

 

Prima situaţie o reprezintă cazul în care creditul obţinut în urma achiziţiei de cartele telefonice pre-

paid sau reîncărcarea cu credit a cartelelor poate fi folosit exclusiv pentru servicii de telefonie se 

află sub incidenţa deciziei Curţii Europene de Justiţie în cazul Lebara.  

 

În cele ce urmează vom prezenta aplicarea TVA în cele trei moduri posibile de comercializare a 

cartelelor până la utilizatorul final. 

 

3.2.1. Cazul în care operatorul de telefonie comercializează cartelele direct către utilizatori   

 

Faptul generator şi exigibilitatea TVA intervin în momentul vânzării cartelei, conform deciziei CEJ 

în cazul Lebara, dar şi prevederilor art. 134
2
 alin. (1) din Legea nr. 571/2003 privind Codul Fiscal, 

cu modificările şi completările ulterioare. 

 

Operatorul de servicii de telefonie trebuie să elibereze clienţilor bon fiscal cu TVA de 24%, emis în 

condiţiile Ordonanţei de Urgenţă a Guvernului nr. 28/1999 privind obligaţia operatorilor economici 

de a utiliza aparate de marcat electronice fiscale. Operatorul este obligat la eliberarea de factură, la 

cererea explicită a clienţilor, conform art. 155 alin. (9) din Codul Fiscal. 

 

3.2.2. Cazul în care operatorul de telefonie comercializează cartelele prin intermediul unor 

distribuitori care acţionează în nume propriu 

 

În acest caz relevante sunt prevederile art. 129 alin. (2) din Codul Fiscal, şi anume faptul că atunci 

când o persoană impozabilă care acţionează în nume propriu, dar în contul altei persoane, ia parte la 

o prestare de servicii,  se apreciază că a primit, dar a şi prestat serviciile respective. 
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Faptul generator şi exigibilitatea TVA intervin în momentul vânzării cartelei, atât pentru operator, 

atunci când vinde către distribuitori, cât şi pentru distribuitori, când aceştia vând mai departe către 

utilizatorii finali. 

 

Operatorul de servicii de telefonie emite factură cu TVA de 24% către distribuitori, iar distribuitorii 

emit bonuri fiscale cu TVA de 24% către utilizatorii persoane neimpozabile şi facturi cu TVA de 

24% către utilizatorii persoane impozabile. Distribuitorii sunt obligaţi la eliberarea de factură, la 

cererea explicită a clienţilor, conform art. 155 alin. (9) din Codul Fiscal.
1
 

 

3.2.3. Cazul în care operatorul de telefonie comercializează cartelele prin intermediul unor 

distribuitori care acţionează în numele şi în contul operatorului de telefonie 

 

În acest ultim caz  nu mai sunt aplicabile prevederile art. 129 alin. (2) din Codul Fiscal, deoarece 

distribuitorul nu acţionează în nume propriu, ci este mandatar al operatorului de telefonie.  

Faptul generator şi exigibilitatea TVA intervin în momentul vânzării cartelei către utilizatorii finali. 

 

Operatorul de servicii de telefonie nu mai emite factură către distribuitori pentru cartelele predate 

către aceştia. Operatorul va fi persoana impozabilă obligată să colecteze taxa şi să emită documente 

către utilizatorii finali, astfel ca aceste emite bonuri fiscale cu TVA de 24% către utilizatorii 

persoane neimpozabile, obligaţie care e respectată de operator numai în situaţia în care aparatele de 

marcat electronice fiscale ale distribuitorilor sunt fiscalizate pe numele celui dintâi. Operatorul 

emite facturi cu TVA de 24% utilizatorilor persoane impozabile.  

 

De asemenea, şi distribuitorii pot emite facturi în numele şi în contul operatorului, în cazul în care 

cele două părţi agreează această modalitate de facturare şi în cazul în care utilizatorii solicită factură 

distribuitorilor de la care au achiziţionat cartelele. 

 

În cazul acesta sunt relevante prevederile art. 155 alin. (18) din Codul Fiscal, şi anume faptul că un 

terţ poate emite facturi în numele şi în contul furnizorului în condiţii stabilite prin norme, existând 

totodată o excepţie, dacă partea terţă este stabilită într-un stat cu care nu există niciun instrument 

juridic cu privire la asistenţă reciprocă. 

 

La punctul 73 alin. (3) din Normele metodologice de aplicare a Titlului VI din Codul Fiscal, 

aprobate prin Hotărârea Guvernului nr. 44/2004, cu modificările şi completările ulterioare, se 

prevede că, în sensul art. 155 alin. (18) din Codul Fiscal, emiterea facturii poate să fie externalizată, 

adică să fie întocmită de un terţ, dar în următoatele condiţii: 

a) furnizorul/prestatorul să notifice organului fiscal competent, prin scrisoare recomandată, faptul că 

emiterea de facturi urmează să fie realizată de către un terţ, dar cu cel puţin o lună calendaristică 

înainte de iniţierea procedurii. În cadrul scrisorii recomandate furnizorul este obligat să anexeze 

numele, adresa şi, eventual, codul de înregistrare în scopuri de TVA ale terţului; 

b) factura trebuie să fie emisă de către terţ în numele şi în contul furnizorului/prestatorului; 

c) factura trebuie să cuprindă toate informaţiile de la art. 155 alin. (19) sau, dacă facturile sunt emise 

în sistem simplificat, informaţiile de la art. 155 alin. (20) din Codul Fiscal; 

d) factura trebuie să fie pusă la dispoziţia organelor fiscale competente fără nicio întârziere, când 

este solicitată. 

 

                                                            
1  Conform prevederilor OUG nr. 28/1999 privind obligaţia operatorilor economici de a utiliza aparate de marcat 

electronice fiscale 



 

76 
 

3.3. Cazul Bupa 

 

Cea de-a doua situaţie, în funcţie de destinaţia şi de modul în care sunt vândute, o reprezintă 

comercializarea cartelelor telefonice pre-paid sau reîncărcarea cu credit a cartelelor, în cazul în care 

creditul poate fi utilizat în mai multe scopuri: atât pentru servicii de telefonie, cât şi pentru diverse 

alte operaţiuni precum achiziţii de bunuri, donaţii, achiziţionarea de jocuri, melodii. Acestea intră 

sub incidenţa deciziei Curţii Europene de Justiţie în cazul Bupa. 

 

În această speţă – Bupa Hospitals Ltd, la data încasării contravalorii cartelelor sau creditelor nu 

intervine exigibilitatea TVA (sumele încasate nu sunt considerate avansuri), întrucât informaţiile 

relevante privind livrarea sau prestarea ulterioară nu sunt cunoscute la momentul încasării sumelor, 

bunurile sau serviciile pentru care se efectuează plata nefiind identificate cu exactitate la momentul 

vânzării cartelei. Aşadar, în cazul acestor tipuri de cartele sau reîncărcări, pentru care nu se cunoaşte 

destinaţia la momentul tranzacţionării, exigibilitatea TVA intervine la momentul utilizării efective a 

creditului aferent cartelei, iar cota de TVA aplicabilă diferă în funcţie de destinaţia dată de utilizator 

creditului.  

 

A se remarca totuşi faptul că această încadrare a cartelelor telefonice sau reîncărcarea lor, în 

categoria cartelelor pentru care nu intervine exigibilitatea TVA la momentul vânzării, precum şi 

colectarea TVA la momentul utilizării efective a cartelei, sunt posibile numai în situaţia în care 

persoana impozabilă care comercializează cartela telefonică sau reîncarcă cu credit cartela, cât şi 

distribuitorii care intervin pe lanţul de comercializare, au capacitatea tehnică de a asigura colectarea 

corectă a taxei, de a determina momentul utilizării creditului, destinaţia acestuia, precum şi alte 

operaţiuni similare. 

 

Astfel se pot identifica şi aici cele trei situaţii distincte, în funcţie de modul în care sunt 

comercializate cartelele: operatorul de telefonie vinde cartelele direct către utilizatori, vinde 

cartelele prin intermediul unor distribuitori care acţionează în nume propriu sau operatorul de 

telefonie vinde cartelele prin intermediul unor distribuitori care acţionează în numele şi în contul 

său. 

 

3.3.1. Cazul în care operatorul de telefonie comercializează cartelele direct către utilizatori   

 

În acest caz, la momentul vânzării unei cartele telefonice prepaid sau reîncărcarea cu credit a 

cartelei cu destinaţii multiple (care poate fi utilizată şi pentru achiziţionarea de alte bunuri/servicii 

decât serviciile de telefonie), aşa cum am amintit anterior, nu intervine exigibilitatea TVA, întrucât 

sumele încasate în schimbul cartelei nu se consideră avansuri din punct de vedere al TVA, având în 

vedere că nu se pot identifica livrările de bunuri sau prestările de servicii ulterioare. În această 

circumstanţă, operatorul de servicii de telefonie va elibera clienţilor bon fiscal fără TVA, emis în 

condiţiile OUG nr. 28/1999. 

 

Pentru fiecare perioadă fiscală, operatorul stabileşte valoarea creditelor consumate cât şi destinaţia 

acestora, respectiv servicii de telefonie sau alte operaţiuni, şi colectează cotele de TVA 

corespunzătoare.  

 

Prevederile art. 155 alin. (9) din Codul fiscal sunt uzitate în cazul persoanelor neimpozabile, care nu 

solicită emiterea de facturi astfel: persoana impozabilă este scutită de obligaţia emiterii facturii, cu 

excepţia cazului în care beneficiarul solicită factura, pentru livrările de bunuri şi prestările de 
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servicii, [...], furnizate către beneficiari, persoane neimpozabile, altele decât persoanele juridice 

neimpozabile, care prin natura lor nu permit furnizorului sau prestatorului identificarea 

beneficiarului, cum sunt: livrările de bunuri efectuate prin automatele comerciale, serviciile de 

parcări auto a căror contravaloare se încasează prin automate, servicii de reîncărcare electronică a 

cartelelor telefonice preplătite. 

 

La pct. 70 din Normele metodologice de aplicare a Titlului VI din Codul fiscal, aprobate prin 

Hotărârea Guvernului nr. 44/2004, cu modificările şi completările ulterioare, se prevede că, în 

cazurile menţionate la art. 155 alin. (9) lit. c) din Codul fiscal, furnizorii/prestatorii pot întocmi 

facturi simplificate în condiţiile stabilite la art. 155 alin. (11) lit. a) din Codul fiscal, care trebuie să 

conţină cel puţin informaţiile prevăzute la art. 155 alin. (20) din Codul fiscal. În situaţia în care nu 

optează pentru emiterea de facturi simplificate, aceştia au obligaţia întocmirii unui document 

centralizator pentru fiecare perioadă fiscală care să cuprindă cel puţin următoarele informaţii: 

a) un număr de ordine; 

b) data la care a intervenit exigibilitatea taxei pentru livrarea de bunuri şi/sau prestarea de servicii; 

c) denumirea bunurilor livrate şi/sau a serviciilor prestate; 

d) cantitatea bunurilor livrate; 

e) baza de impozitare a livrărilor de bunuri/prestărilor de servicii ori, după caz, avansurile încasate, 

pentru fiecare cotă, scutire sau operaţiune netaxabilă, preţul unitar, exclusiv taxa, precum şi 

rabaturile, remizele, risturnele şi alte reduceri de preţ, în cazul în care acestea nu sunt incluse în 

preţul unitar; 

f) indicarea cotei de taxă aplicate şi a sumei taxei colectate, exprimate în lei, în funcţie de cotele 

taxei; 

g) valoarea totală a bazei de impozitare şi a taxei colectate. 

 

Acest document centralizator serveşte pentru evidenţierea taxei colectate, care va fi apoi preluată în 

jurnalul pentru vânzări. 

 

Dacă până la data întocmirii centralizatorului şi a preluării informaţiilor din acesta în jurnalul pentru 

vânzări există clienţi care solicită operatorului emiterea de facturi pentru creditele consumate, 

operatorul de telefonie va colecta TVA pe baza facturilor emise şi nu va include prestările 

respective în centralizator pentru a nu dubla taxa colectată. 

 

În situaţia în care ulterior colectării taxei pe baza centralizatorului menţionat mai sus, există clienţi 

persoane impozabile care solicită operatorului emiterea de facturi pentru creditele utilizate, 

operatorul are obligaţia să emită facturi către aceste persoane cu cotele de TVA corespunzătoare 

operaţiunilor pentru care a fost utilizat creditul. În centralizatorul prevăzut la pct. 70 din normele 

metodologice, întocmit pentru perioada fiscală în care se emite factura solicitată de client, se va/vor 

înscrie cu semnul minus poziţia/poziţiile din centralizatoarele precedente pe baza cărora s-a colectat 

iniţial taxa pentru creditele consumate pentru care se emite factura, astfel încât să nu se dubleze taxa 

colectată. În lipsa unei astfel de regularizări, operatorul ar colecta TVA atât la momentul întocmirii 

centralizatorului/centralizatoarelor, cât şi pe baza facturii emise ulterior, la cererea clientului, 

persoană impozabilă. 
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3.3.2. Cazul în care operatorul de telefonie comercializează cartelele prin intermediul unor 

distribuitori care acţionează în nume propriu 

 

 O altă situaţie referitoare la modul de comercializare a cartelelor este cea în care operatorul de 

telefonie comercializează cartelele prin intermediul unor distribuitori ce acţionează în nume propriu 

(se consideră că aceştia din urmă au prestat respectivele servicii). 

 

Conform Codului fiscal, referitor la prestarea de servicii, ”atunci când o persoană impozabilă care 

acţionează în nume propriu, dar în contul altei persoane, ia parte la o prestare de servicii, se 

consideră că a primit şi a prestat ea însăşi serviciile respective.” De aici rezultă că distribuitorul este 

primitorul şi prestatorul operaţiunilor presupuse de deţinerea cartelei telefonice.  

 

În vederea unei colectări corecte a taxei pe valoarea adăugată, operatorul de telefonie trebuie să 

aducă la cunoştinţa distribuitorului informaţii adecvate. Acesta se datoreză faptului că operatorul 

este cel care colectează de-a lungului unei perioade fiscale datele referitoare la creditele consumate 

de beneficiarii cartelelor, dar şi la modul în care aceştia folosesc creditele (serviciile de telefonie la 

care aceştia apelează). 

 

Deoarece la momentul în care distribuitorul face achiziţia cartelelor telefonice sau a codurilor de 

reîncărcare nu se deţin informaţii necesare în vederea unei corecte colectări a taxei pe valoarea 

adăugată (nu se cunoaşte destinaţia creditului), la primirea cartelelor de la operatorul de telefonie, 

distribuitorul nu primeşte factură de la acesta şi va emite clienţilor săi bonuri fiscale fără TVA. 

 

Cum am precizat mai sus, operatorul este cel care deţine informaţii referitoare la creditul utilizat de 

beneficiari. În această privinţă, operatorul trebuie să dispună de echipamente tehnice care să 

identifice care a fost distribuitorul, dar şi care a fost consumatorul de credit. Astfel el va emite 

factură către distribuitor pentru fiecare perioadă fiscală, factură ce va conţine informaţiile aferente 

operaţiunilor realizate prin intermediul cartelei telefonice (cum ar fi: convorbiri telefonice, mesaje 

text, internet, plata prin intermediul telefonului a achiziţiei de bunuri sau pentru beneficierea unor 

servicii prestate, alte servicii taxabile). Dacă persoanele implicate în comercializarea cartelelor 

telefonice nu au bază tehnică sau personal disponibil pentru colectarea adecvată a TVA, aceasta 

devine exigibilă la data în care a fost înregistrată vânzarea cartelei telefonice. 

 

Ulterior se va recurge la una din următoarele cazuri: primul caz este cel în care beneficiarul cartelei 

telefonice este persoană impozabilă, distribuitorul emite factura către acesta, iar cel de-al doilea caz 

se referă la beneficiar ca persoană neimpozabilă care: nu solicită factură pentru achiziţia făcută, 

distribuitorul  este scutit de obligaţia emiterii facturii(art 155 alin (9) c) livrările de bunuri şi 

prestările de servicii, altele decât cele menţionate la lit. a) şi b), furnizate către beneficiari, persoane 

neimpozabile, altele decât persoanele juridice neimpozabile, care prin natura lor nu permit 

furnizorului/prestatorului identificarea beneficiarului, cum sunt: livrările de bunuri efectuate prin 

automatele comerciale, serviciile de parcări auto a căror contravaloare se încasează prin automate, 

servicii de reîncărcare electronică a cartelelor telefonice preplătite. Prin norme se vor stabili 

documentele pe care furnizorii/prestatorii trebuie să le întocmească în vederea determinării corecte a 

bazei de impozitare şi a taxei colectate pentru astfel de operaţiuni.), însă distribuitorul întocmeşte un 

centralizator pe baza căruia va colecta TVA. Totuşi, acesta poate: 

 

a) emite factură simplificată dacă sunt îndeplinite următoarele condiţii: valoarea facturii, inclusiv 

TVA este mai mică sau egală cu 100 de euro, la ultimul curs de schimb comunicat de Banca 
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Naţională a României, valabil la data la care intervine exigibilitatea taxei pentru operaţiunea 

respectivă; sau în baza documentelor sau mesajelor tratate drept factură) şi va trebui să conţină un 

minimum de informaţii. Facturile emise în sistem simplificat trebuie să conţină cel puţin 

următoarele informaţii: 

- data emiterii; 

- identificarea persoanei impozabile care a livrat bunurile sau a prestat serviciile; 

- identificarea tipului de bunuri sau servicii furnizate; 

- suma taxei colectate sau informaţiile necesare pentru calcularea acesteia; 

- în cazul documentelor sau mesajelor tratate drept factură, o referire specifică şi clară la factura 

iniţială şi la detaliile specifice care se modifică; 

 

b) alege să nu emită factură simplificată, dar va trebui ca în fiecare perioadă fiscală să întocmească 

un document centralizator cu următoarele informaţii: 

- un număr de ordine; 

- data la care a intervenit exigibilitatea taxei pentru livrarea de bunuri şi/sau prestarea de servicii; 

- denumirea bunurilor livrate şi/sau a serviciilor prestate; 

- cantitatea bunurilor livrate; 

- baza de impozitare a livrărilor de bunuri/prestărilor de servicii ori, după caz, avansurile încasate, 

pentru fiecare cotă, scutire sau operaţiune netaxabilă, preţul unitar, exclusiv taxa, precum şi 

rabaturile, remizele, risturnele şi alte reduceri de preţ, în cazul în care acestea nu sunt incluse în 

preţul unitar; 

- indicarea cotei de taxă aplicate şi a sumei taxei colectate, exprimate în lei, în funcţie de cotele 

taxei; 

- valoarea totală a bazei de impozitare şi a taxei colectate. 

 

Cu toate acestea, pot exista clienţi care doresc să primească factură de la distribuitor pentru 

serviciile de care au beneficiat: 

 

b.1) înainte ca acesta din urmă să fi întocmit centralizatorul şi să transpună informaţiile aferente în 

jurnalul de vânzări. În această situaţie, pentru a se evita colectarea taxei de două ori, distribuitorul 

nu înscrie respectivele prestări în centralizator şi va înregistra TVA colectată pe baza facturilor 

emise (cele pe care le-au solicitat clienţii). 

 

b.2) după ce s-a colectat deja TVA pe baza centralizatorului. În această situaţie distribuitorul este 

obligat faţă de aceste persoane să le emită facturi care să cuprindă o corectă prezentare a TVA-ului 

la cote corespunzătoare alocării creditului. Întrucât nu se doreşte dublarea taxei colectate aferente 

creditelor consumate pentru perioada fiscală în care se solicită factură, se va corecta în centralizator 

cu semnul minus fiecare poziţie care a stat la baza colectării taxei aferente creditelor consumate. 

 

3.3.3. Cazul în care operatorul de telefonie comercializează cartelele prin intermediul unor 

distribuitori care acţionează în numele şi în contul operatorului de telefonie 

 

Ultima situaţie ce intră sub incidenţa deciziei Curţii de Justiţie a Curţii Europene în cazul Bupa este 

cea în care distribuitorul prin intermediul căruia operatorul de telefonie îşi vinde cartelele 

(bunurile/serviciile) acţionează în numele şi în contul celui din urmă în calitate de mandatar al 

acestuia. 
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Din cele menţionate rezultă faptul că pentru cartelele înmânate distribuitorului, operatorul nu trebuie 

să emită factură către acesta, operatorul fiind persoana impozabilă responsabilă cu colectarea 

adecvată a taxei şi emiterea de bonuri fiscal, folosind aparate de marcat electronice fiscale, către 

beneficiarii cartelelor telefonice întrucât aceştia sunt în general persoane neimpozabile. Obligaţia 

emiterii bonurilor fiscale la momentul vânzării, însă fără TVA deoarece exigibilitatea TVA nu 

intervine la data vânzării, ci la data la care se utilizează creditul, se efectuează numai în situaţia în 

care operatorul solicită fiscalizarea pe numele lor a aparatelor de marcat electronice fiscale în regim 

ambulant la locaţiile distribuitorilor. 

 

Dacă beneficiarul cartelei telefonice nu este persoană impozabilă şi nu doreşte emiterea de factură, 

operatorul de telefonie este obligat să colecteze TVA pe baza unui centralizator, cum este cazul 

distribuitorului din situaţia precedentă, în funcţie de operaţiunile pentru care a fost folosit creditul 

într-o anumită perioadă fiscală.  

 

Daca există clienţi care doresc emitere de factură: 

 

a) până la data întocmirii centralizatorului şi transpunerii informaţiilor aferente în jurnalul de 

vânzări. În această situaţie, pentru a se evita colectarea taxei de două ori, operatorul (responsabil să 

emită factura către client, chiar dacă aceasta este solicitată la locaţia distribuitorului de cartele; 

totuşi, în acest caz, dacă există un acord între operator şi distribuitor, acesta din urmă poate elibera 

factură în numele şi în contul operatorului) nu înscrie respectivele prestări în centralizator şi va 

înregistra TVA colectată pe baza facturilor emise către clienţii care au solicitat factură. 

 

b) după ce s-a colectat deja TVA pe baza centralizatorului. În această situaţie operatorul este obligat 

faţă de aceste persoane să le emită facturi care să cuprindă o corectă prezentare a TVA-ului la cote 

corespunzătoare alocării creditului. Întrucât nu se doreşte dublarea taxei colectate aferente creditelor 

consumate pentru perioada fiscală în care se solicită factură, se va corecta în centralizator, cu 

semnul minus, fiecare poziţie care a stat la baza colectării taxei aferente creditelor consumate. 

 

3.4. Exemplificarea cazurilor prezentate  

Pentru o mai bună clarificare a celor spuse anterior, am decis susţinerea lor printr-un exemplu cu 

preponderenţă constituit din înregistrări contabile. Astfel considerăm o societate, SC Operatorul 

SRL, având sediul în România, care dispune de 11 cartele telefonice prepaid de 10€ fiecare 

(considerăm un euro a fi egal cu 4.5 lei). Aceasta alege să le vândă astfel:  

a) Cu un singur scop: 

i) Direct unui utilizator persoană fizică neimpozabilă, din România, două cartele pe data de 20 

martie 2014. Faptul generator şi exigibilitatea TVA în cazul comercializării acestor tipuri de cartele 

intervin la momentul vânzării cartelei, conform deciziei CEJ în cazul Lebara şi prevederilor art. 

1342 alin. (1) din Legea nr. 571/2003 privind Codul fiscal, cu modificările şi completările 

ulterioare. Operatorul de servicii de telefonie va elibera clienţilor bon fiscal cu TVA de 24%, emis 

în condiţiile Ordonanţei de urgenţă a Guvernului nr. 28/1999. 

 

                  5121 =  %              2 cartele * 10 € *4.5lei/€=90 lei 

704    72.6 lei 

4427            17.4 lei 
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ii) Către un distribuitor care acţionează în nume propriu, acesta urmând să vândă către utilizator, 

două cartele telefonice prepaid, pe data de 21 martie 2014, respectiv 22 martie 2014. 

 

În această situaţie, sunt aplicabile prevederile art. 129 alin. (2) din Codul fiscal, potrivit cărora, 

atunci când o persoană impozabilă care acţionează în nume propriu, dar în contul altei persoane, ia 

parte la o prestare de servicii, se consideră că a primit şi a prestat ea însăşi serviciile respective. Ca 

şi în situaţia prezentată la lit. a), faptul generator şi exigibilitatea TVA intervin la momentul 

comercializării cartelelor, atât pentru vânzarea cartelelor de către operatorul de telefonie către 

distribuitori, cât şi pentru comercializarea cartelelor de către distribuitori către utilizatori. Operatorul 

de servicii de telefonie va emite facturi cu TVA de 24% către distribuitori pentru cartelele vândute, 

iar distribuitorii vor emite bonuri fiscale cu TVA de 24% către utilizatori. 

 

comercializare către distribuitor:                            5121=  %        2 cartele * 10 € * 4.5lei/€=90 lei 

                    (21 martie 2014)                                         704        72.6 lei 

                                                                                   4427        17.4 lei 

 

comercializare către utilizator :                              5121=  %    2 cartele * 10 € * 4.5lei/€=90 lei 

                  (22 martie 2014)                                      704        72.6 lei 

                                                                               4427        17.4 lei 

 

iii) Către un distribuitor care acţionează în numele operatorului, acesta urmând să vândă către 

utilizator, două cartele telefonice prepaid, pe data de 23 martie 2014. 

 

În această situaţie nu sunt aplicabile prevederile art. 129 alin. (2) din Codul fiscal, întrucât 

distribuitorul nu acţionează în nume propriu, ci în numele operatorului de telefonie, respectiv în 

calitate de mandatar al acestuia. Prin urmare, operatorul de telefonie nu va emite facturi către 

distribuitori pentru cartelele predate acestuia, întrucât distribuitorul nu intervine în nume propriu în 

aceste operaţiuni din punct de vedere al TVA, operatorul de servicii de telefonie fiind persoana 

impozabilă obligată la colectarea taxei şi la emiterea de documente către utilizatorii cartelelor 

telefonice. 

 

                         5121 =   %        2 cartele *10 € *4.5lei/€=90 lei 

                                      704        72.6 lei 

           4427        17.4 lei 

 

b) Pentru mai multe scopuri, cartelele pot fi utilizate şi pentru achiziţionarea de alte bunuri/ servicii 

decât serviciile de telefonie: 
 

i) Direct unui utilizator persoană fizică neimpozabilă, din România, o cartelă pe data de 24 martie 

2014. Acesta consuma creditul astfel: 5€ pe data de 27 martie şi 5€ pe data de 28 martie 2014. 

 

La momentul vânzării unei cartele telefonice prepaid de către operatorul de telefonie direct către 

utilizatori, nu intervine exigibilitatea TVA, întrucât sumele încasate în schimbul cartelei nu se 

consideră avansuri din punct de vedere al TVA, având în vedere că nu se pot identifica livrarile de 
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bunuri/prestările de servicii ulterioare. Operatorul de servicii de telefonie va elibera clienţilor bon 

fiscal fără TVA, emis în condiţiile OUG nr. 28/1999. 

 

vânzare către utilizator:                                          5121 =  %        10 € *4.5lei/€=45 lei 

           (24 martie 2014)                                                    704        36.3 lei 

                                                                                 4428         8.7 lei 

 

consumul creditului:                                               4428 = 4427      4.35 lei 

     (27 martie 2014) 

consumul creditului:                                               4428 = 4427      4.35 lei 

(28  martie 2014) 

 

ii) Către un distribuitor care acţionează în nume propriu, acesta urmând să vândă către utilizator, 

două cartele telefonice prepaid. 

 

În această situaţie sunt aplicabile dispoziţiile art. 129 alin. (2) din Codul fiscal, potrivit cărora, 

atunci când o persoană impozabilă care acţionează în nume propriu, dar în contul altei persoane, ia 

parte la o prestare de servicii, se consideră că a primit şi a prestat ea însăşi serviciile respective. 

Exigibilitatea TVA nu intervine în momentul în care distribuitorul achiziţionează cartelele/codurile 

de reîncărcare de la operatorul de telefonie, întrucât nu sunt cunoscute elementele necesare în 

vederea identificării regimului TVA aplicabil, respectiv nu se cunoaşte destinaţia creditului – 

livrările de bunuri/prestările de servicii ulterioare – pentru a se determina cota de TVA aplicabilă. 

Operatorul de telefonie nu are obligaţia de a emite facturi către distribuitori la momentul predării 

cartelelor, iar distribuitorul va emite către clienţi bonuri fiscale fără TVA, conform OUG 

nr.28/1999. 

 

               5121 =  %      2 cartele * 10 € *4.5lei/€=90 lei 

                         704     72.6 lei 

                        4428    17.4 lei 

 

 

Pe măsură ce creditul este utilizat, se va face înregistrarea:          4428 = 4427      17.4 lei     

 

iii) Către un distribuitor care acţionează în numele operatorului, acesta urmând să vândă către 

utilizator, două cartele telefonice prepaid, pe data de 31 martie 2014. 

 

În această situaţie nu sunt aplicabile prevederile art. 129 alin. (2) din Codul fiscal, întrucât 

distribuitorul nu acţionează în nume propriu, ci în numele operatorului de telefonie, respectiv în 

calitate de mandatar al acestuia. Prin urmare, la momentul exigibilităţii taxei (utilizarea efectivă a 

creditului de către utilizatori) operatorul de telefonie nu va emite facturi către distribuitor pentru 

cartelele predate acestuia, întrucât distribuitorul nu intervine în nume propriu în aceste operaţiuni 

din punct de vedere al TVA. 

 

     vânzare către utilizator :                                     5121 =  %      2cartele * 10 € *4.5lei/€=90 lei 

                (31 martie 2014)                                               704      72.6 lei 

                                                               4428      17.4 lei 

 

     Pe măsură ce creditul este utilizat, se va face înregistrarea:    4428 = 4427       17.4 lei                                                                         
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4. RISCURI FISCALE 

 

Tratamentul cartelelor telefonice, cu privire la taxa pe valoarea adăugată, nu e încă pe deplin 

reglementat de legislaţia UE. Astfel că, fiecare stat membru poate să decidă cum vrea să trateze 

TVA-ul aferent serviciului de telefonie, adică când şi cum să taxeze, fie în momentul în care acestea 

sunt vândute iniţial de către operator, fie în momentul în care cartelele respective vor fi vândute 

utilizatorului final. Această situaţie poate duce, prin urmare, la apariţia a două riscuri, şi anume 

riscul non-taxării şi riscul dublei taxări. 

 

4.1. Non-taxare 

 

Înainte de 1 Iulie 1997, locul de aplicare a TVA-ului era locul în care operatorul de servicii de 

telecomunicaţii îşi avea sediul. Acest fapt s-a dovedit a nu fi benefic pentru operatorii din Uniunea 

Europeană. Pentru a explica mai clar, vom da două exemple.
1
 În primul caz, o societate din Statele 

Unite ale Americii vinde servicii de telefonie unui utilizator persoană neimpozabilă din Uniunea 

Europeană. Astfel că, deşi serviciul este prestat, consumat în cadrul Uniunii, operatorul din SUA nu 

este supus la TVA în UE. În cazul opus, avem o societate din Uniunea Europeană care vinde servicii 

de telefonie unor utilizatori în afara Comunităţii. Acest operator din UE este supus la TVA-ul UE, 

deşi serviciile au fost consumate în totalitate în afara UE. De ce nu a fost benefic? Pentru că s-a 

creat o abatere a competiţiei în dezavantajul operatorilor din Uniunea Europeană. Pentru a corecta 

această deficienţă s-au implementat reglementări care să prevină non-taxarea serviciilor care erau 

utilizate efectiv în cadrul Uniunii Europene.  

 

Modul în care a fost soluţionată o parte a riscului non-taxării se referă la modificarea tratamentului 

cartelelor cu un singur scop. Vom prezenta două exemple pentru a evidenţia diferenţele dintre  

tratamentul vechi si tratamentul nou.
2
 Pentru tratamentul vechi, presupunem că o societate de 

telecomunicaţii produce cartele telefonice cu valoare nominală de 10 euro, care permit utilizatorului 

final folosirea a 80 de minute de convorbiri. Societatea în cauză vinde cartele unui distribuitor 

pentru 8 euro în data de 1 februarie 2014 şi, conform reglementărilor anterioare, nu înregistrează 

TVA colectată.  Presupunem că pe 15 martie un utilizator final care a cumpărat o cartelă consumă 

40 de minute. Aşadar, societatea trebuie să înregistreze TVA colectată pentru 4 euro. Următoarea zi 

consumă 20 minute, prin urmare societatea trebuie să înregistreze TVA colectată pentru 2 euro. 

Utilizatorul nu mai consumă niciun minut din cele rămase, astfel că societatea nu mai are cum să 

înregistreze TVA colectată. Observăm că există o parte de TVA care nu va fi niciodată colectată. 

Tocmai pentru a se preveni acest risc de non-taxare, există un tratament nou al cartelelor cu un 

singur scop. Pentru tratamentul nou, presupunem că o societate de telecomunicaţii produce cartele 

cu valoare nominală de 10 euro. Vinde o cartelă unui distribuitor pentru 8 euro şi înregistrează TVA 

colectată pentru acei 8 euro. Distribuitorul îşi deduce TVA-ul, ca urmare a achiziţiei cartelei, dar o 

vinde mai departe unui vânzător pentru 9 euro, înregistrând TVA colectată pentru acei 9 euro.  

Vânzătorul îşi deduce TVA-ul şi vinde cartela unui utilizator final pentru 10 euro. Vânzătorul va 

înregistra TVA colectată pentru acei 10 euro.  

 

După cum rezultă din exemple, tratamentul nou asigură integritatea fiecărei tranzacţii şi taxarea se 

realizează urmărind acel lanţ de distribuţie a serviciilor de telecomunicaţii care a fost prezentat în 

capitolului 2.1 la descrierea societăţii Lebara Ltd. 

                                                            
1 VAT on Telecommunications Services, The Office of the Revenue Commissioners, Ireland 
2 VAT: Changes to the treatment of supplies made in connection with single purpose face value vouchers following the 

CJEU Judgment in Case C-520/10, HM Revenue & Customs, 10 mai 2012 
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Un alt risc privind non-taxarea, căruia i se acordă o atenţie sporită, îl reprezintă evaziunea fiscală.  

 

Conform legii nr 241/2005, republicată, cu modificările ulterioare, evaziunea fiscală reprezintă 

sustragerea prin orice mijloace de la impunerea sau de la plata impozitelor, taxelor, contribuţiilor şi 

a altor sume datorate bugetului de stat, bugetelor locale, bugetului asigurărilor sociale de stat si 

bugetelor fondurilor speciale de către persoanele fizice şi persoanele juridice române sau străine, 

denumite în cuprinsul legii contribuabili. Ca fenomen, evaziunea fiscală se întâlneşte atât pe plan 

naţional, cât şi pe cel internaţional, reprezentând una dintre cele mai răspândite infracţiuni cu 

caracter economic. Frecvent, evaziunea fiscală frauduloasă se întâlneşte sub diferite forme, cum ar 

fi: ţinerea unor registre contabile nereale; distrugerea voită a unor documente care pot ajuta la 

aflarea adevărului privind livrările de mărfuri, preţurile practicate, comisioanele încasate sau plătite; 

întocmirea de documente de plată fictive; modificarea nejustificată a preţurilor de aprovizionare şi a 

cheltuielilor de transport, manipulare şi depozitare; întocmirea unor declaraţii vamale false la 

importul sau exportul de mărfuri; întocmirea de declaraţii de impunere false, când cu bună ştiinţă nu 

sunt menţionate decât o parte din veniturile realizate. 

 

Pentru o mai clară exemplificare, am considerat relevantă o situaţie reală, petrecută cu trei firme din 

ţară şi una din Slovenia. 

 

Pentru a nu fi nevoiţi să plătească taxa pe valoare adăugată, firmele din România au livrat cartele 

telefonice mai multor firme din spaţiul european, unde se aplică taxarea inversă. Apoi, cartelele 

telefonice în cauză erau reintroduse în România, prin intermediul unei alte firme care lua parte, de 

asemenea, în acest caz de evaziune. 

 

Circuitul cartelelor în scripte era următorul:  Bucureşti→Sibiu→Maramureş→Slovenia→Sibiu. 

Firme din Bucureşti achiziţionau cartelele, care erau ulterior livrate la o societate din Sibiu. Aceasta, 

la rândul ei, le livra la o societate din Maramureş. Societatea maramureşeană livra cartelele în 

Slovenia. Evaziunea intervenea în această verigă: societatea maramureşeană deducea TVA de la 

livrarea făcută de firma din Sibiu şi nu colecta TVA la tranzacţia în Slovenia, deoarece în cazul 

livrărilor intracomunitare se aplică taxarea inversă. Însă această livrare intracomunitară nu a avut 

într-adevăr loc, fiind fictivă, astfel că întreaga operaţiune a fost ilegală. 

 

Pentru a preveni acest risc, statul a pus la dispoziţia autorităţilor anumite instrumente, şi anume 

programe informatice performante şi complexe, care oferă multe indicii despre modul de lucru al 

societăţilor: se pot intercepta facturi false, cu alte cuvinte, se poate verifica dacă firma care oferă o 

factură unei societăţi este activă sau inactivă, dacă are sau nu angajaţi. 

 

4.2. Dubla-taxare 

 

Dubla impunere poate fi definită ca fiind impunerea aceluiaşi venit sau bun, de două sau mai multe 

ori, în cadrul aceluiaşi exerciţiu financiar. Instrumentul juridic cel mai frecvent utilizat de state în 

raporturile juridice fiscale pentru eliminarea sau limitarea dublei impuneri internaţionale îl 

constituie convenţiile pentru evitarea dublei impuneri. Dubla impunere poate îmbrăca două forme: 

dublă impunere economică şi dublă impunere juridică. Dubla impunere economică reprezintă 

impunerea unui venit impozabil la două sau mai multe impozite în favoarea aceleiaşi autorităţi sau a 

unor autorităţi publice diferite, în acelaşi an fiscal. Un exemplu comun de dublă impunere ar fi 

impunerea profitului unei societăţi comerciale şi apoi impunerea încă o dată a acestei sume prin 
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impunerea dividendelor distribuite asociaţilor/acţionarilor. Dubla impunere juridică reprezintă 

fenomenul de impunere a venitului unei persoane de două sau mai multe ori, în acelaşi stat sau în 

state diferite.
1
 

 

În cazul nostru, referitor la comercializarea cartelelor telefonice, dubla taxare apare în cazul în care 

taxarea se face la momentul achiziţionării cartelei. Practic, în acest caz, se taxează furnizarea 

dreptului de achiziţie a serviciului de telecomunicaţii, şi nu furnizarea efectivă a acelor servicii. 

Putem lua ca exemplu situaţia următoare: se vinde o cartelă telefonică într-un stat membru UE, dar 

consumul efectiv are loc în alt stat membru UE. Riscul este ca cele două state să considere taxarea 

altfel: primul stat să considere că taxarea ar trebui să aibă loc la momentul vânzării cartelei, iar 

celălalt stat să considere taxarea pe măsură ce se consumă creditul. Astfel că există riscul apariţiei 

unei duble taxări neintenţionate. (Kristoffersson, 2009)  

 

Dubla taxare, ca urmare a hotărârii a două ţări să taxeze acelaşi plătitor de taxe, este o consecinţă a 

exercitării drepturilor fiscale ale fiecărei ţări. De aceea este necesară o soluţie care să prevină astfel 

de situaţii. La nivel european, fenomenul de dublă taxare s-a diminuat oarecum. Înainte, un operator 

de telecomunicaţii se afla în riscul de a fi considerat că a realizat două prestări de servicii, la emitere 

şi la răscumparare. Având în vedere însă decizia Curţii Europene de Justiţie în cazul Lebara, şi 

anume faptul că se consideră că există o singură prestare de servicii cu titlu oneros, între operatorul 

de servicii de telecomunicaţii şi distribuitor, sau, după caz, utilizator final dacă vânzarea are loc 

direct, riscul ca respectivul operator să fie taxat de două ori s-a diminuat. 

 

 

5. COMPARAŢIE SINTETICĂ ÎNTRE REGLEMENTĂRILE ÎN VIGOARE PÂNĂ LA 

31.12.2014 ŞI CELE CE VOR INTRA ÎN VIGOARE ÎNCEPÂND CU 01.01.2015 

 

Din cauza dinamicii continue a industriei telecomunicaţiilor, de-a lungul timpului, regimul TVA 

suferă la rândul lui unele modificări, modificări ce duc la sporirea atenţiei organelor fiscale, precum 

şi la adoptarea unor noi reglementări legislative. 

 

Dacă reglementările curente prevăd ca prestarea de servicii de telecomunicaţii unor persoane 

neimpozabile să implice colectarea TVA la cota aferentă ţării în care este înregistrat furnizorul din 

UE, din 2015 acesta din urmă va colecta TVA la cota aferentă locului unde serviciul este efectiv 

consumat. În cazul furnizorilor din afara UE, obligarea acestora la colectarea de TVA la cota din 

statul UE unde sunt prestate serviciile către persoane neimpozabile devine opţională, în funcţie de 

hotărârile luate de fiecare stat din Uniunea Europeană. 

 

Deşi în prezent mini-ghişeul unic de TVA este utilizat pentru anumite servicii (spre exemplu, 

servicii electronice) prestate de persoane impozabile către persoane neimpozabile, acesta nu este 

disponibil pentru serviciile de telecomunicaţii. O schimbare semnificativă ce se va produce la 1 

ianuarie 2015 este aplicarea mini-ghişeului unic şi în cazul prestărilor de servicii de telecomunicaţii, 

schimbare care va face posibilă înregistrarea unui furnizor din Uniunea Europeană sau din afara 

acesteia, într-un singur stat membru, în vederea colectării TVA aferent serviciilor prestate, şi care 

reprezintă încă un pas în favoarea identificării locului de colectare a TVA acolo unde serviciile de 

telecomunicaţii sunt efectiv utilizate. 

                                                            
1 Lefter, C. & Chirică, S. (2010) „Evitarea dublei impuneri internaţionale (Reglementări legale interne şi convenţii 

fiscale încheiate de România)”, Economie teoretică şi aplicată, vol. XVII, no. 9(550): 38-51 
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Tabel 1. Obligaţia la plata TVA în România a furnizării de servicii de telecomunicaţii 

 

 

Statutul şi locul de 

rezidenţă al 

clientului 

Furnizor în România Furnizor în alt stat 

membru UE 

Furnizor din afara 

UE 

1 Persoană 

impozabilă în 

România 

Furnizorul colectează 

TVA în România 

Livrare intracomunitară 

-  furnizorul nu 

înregistrează TVA, 

clientul aplicând taxare 

inversă 

Furnizorului nu i se 

percepe TVA în 

UE, dar clientul 

aplică taxare inversă 

2 Persoană 

neimpozabilă în 

România 

Furnizorul colectează 

TVA în România 

Nu se înregistrează 

TVA în România, 

furnizorul va plăti TVA 

în ţara în care este 

înregistrat 

Furnizorului i se 

percepe TVA în 

România 

3 Persoană 

impozabilă într-un 

alt stat membru UE 

Livrare 

intracomunitară - 

furnizorul nu plăteşte 

TVA în România, 

clientul aplicând taxare 

inversă 

Livrare intracomunitară 

-  furnizorul nu plăteşte 

TVA în România, 

clientul aplicând taxare 

inversă. Excepţie
1
 

Furnizorului nu i se 

percepe TVA în 

UE, dar clientul 

aplică taxare inversă 

4 Persoană 

neimpozabilă într-

un alt stat membru 

UE 

Furnizorul colectează 

TVA în România 

Nu se plăteşte TVA în 

România, furnizorul va 

plăti TVA în ţara în care 

este înregistrat. 

Excepţie
1
 

Furnizorului i se 

percepe TVA în 

statul membru UE 

în care se află 

persoana 

neimpozabilă 

5 Persoană 

impozabilă sau 

neimpozabilă din 

afara UE 

Export – furnizorul nu 

plăteşte TVA în 

România 

Export – furnizorul nu 

plăteşte TVA în UE 

Nu se înregistrează 

TVA în UE 

6 Persoană 

neimpozabilă cu 

rezidenţă în afara 

UE, dar care 

consumă serviciile 

în România 

Furnizorului i se poate 

impune să plătească 

TVA în România 

Furnizorului i se poate 

impune să plătească 

TVA în România 

Furnizorului i se 

poate percepe TVA 

în România 

 

Tabel 2. Modificări valabile de la 01.01.2015 privind plata TVA a furnizării de servicii de 

telecomunicaţii 
2
 

Presupunem că furnizorii din UE nu au sediul activităţii economice şi nici sediul fix într-un alt stat 

membru unde prestează servicii, iar cei din afara UE nu au niciun fel de sediu şi nici obligaţia de a 

se înregistra în scopuri de TVA în statul UE respectiv.     

                                                            
1 Dacă furnizorul şi clientul sunt din acelaşi stat membru, atunci furnizorul plăteşte TVA în ţara în care este înregistrat 
2 “Telecommunications, broadcasting & electronic services”  
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  Client Furnizor din România Furnizor din UE 
Furnizor din 

afara UE 

1 

Persoană 

impozabilă în 

România 

Furnizorul colectează 

TVA în România 

Furnizorul nu 

înregistrază TVA, iar 

clientul aplică taxă 

inversă 

Furnizorul nu 

colectează TVA, 

iar clientul din 

România aplică 

procedeul taxării 

inverse 

2 

Persoană 

neimpozabilă 

în România 

Furnizorul colectează 

TVA în România 

Operaţiune taxabilă în 

România, furnizorul 

având posibilitatea  fie să 

se înregistreze la mini-

ghişeul unic de TVA în 

ţara sa şi să declare TVA 

la cota din România, fie 

să se înregistreze în 

România şi colectează 

TVA românesc 

Nu se 

înregistrează TVA 

în UE
1
 

3 

Persoană 

impozabilă în 

alt stat 

membru UE 

Furnizorul nu înregistrază 

TVA, iar clientul aplică 

taxă inversă 

Furnizorul nu 

înregistrază TVA, iar 

clientul aplică taxă 

inversă 

Furnizorul nu 

colectează TVA, 

iar clientul aplică 

procedeul taxării 

inverse 

4 

Persoană 

neimpozabilă 

în alt stat 

membru UE                     

(presupunem 

în statul X) 

Furnizorul colectează 

TVA românesc 

Operaţiune taxabilă în 

statul X, furnizorul având 

posibilitatea  fie să se 

înregistreze la mini-

ghişeul unic de TVA în 

ţara sa şi să declare TVA 

la cota din statul X, fie să 

se înregistreze în statul X 

şi să înregisreze TVA 

specific celui din urmă 

Nu se 

înregistrează TVA 

în UE
2
 

5 

Persoană 

impozabilă 

sau 

neimpozabilă 

din afara UE 

Furnizorul nu colectează 

TVA 

Furnizorul nu colectează 

TVA 

Nu se 

înregistrează TVA 

în UE
1 

                                                            
1  doar dacă în ţara de consum nu se aplică regula impunerii TVA în statul în care serviciul se utilizează, furnizorul 

având posibilitatea fie să se înregistreze în satul UE respectiv şi i se percepe TVA aferent acestuia, fie să se 

înregistreze la mini-ghişeul unic de TVA în statul UE respectiv  (sau într-un stat membru UE către care prestează 

servicii) şi declară TVA aferent acestuia     
2 doar dacă în ţara de consum nu se aplică regula impunerii TVA în statul în care serviciul de utilizaează, furnizorul 

având posibilitatea fie să se înregistreze în satul UE respectiv şi i se percepe TVA aferent acestuia, fie să se 

înregistreze la mini-ghişeul unic de TVA în statul UE respectiv  (sau într-un stat membru UE către care prestează 

servicii) şi declară TVA aferent acestuia 
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  Client Furnizor din România Furnizor din UE 
Furnizor din 

afara UE 

6 

Persoană 

neimpozabilă 

cu rezidenţa în 

afara UE, dar 

care consumă 

serviciile în 

România 

Furnizorul nu colectează 

TVA românesc, însă se 

poate hotărî impunerea 

TVA în România 

Furnizorul nu colectează 

TVA românesc, însă se 

poate hotărî impunerea 

TVA în România 

Nu se 

înregistrează TVA 

în UE
1 

7 

Persoană 

neimpozabilă 

cu rezidenţa în 

afara UE, dar 

care consumă 

serviciile în 

UE                             

(presupunem 

în statul X) 

Furnizorul nu colectează 

TVA, însă se poate hotărî 

impunea TVA în statul X, 

furnizorul având 

posibilitatea  fie să se 

înregistreze la mini-

ghişeul unic de TVA în 

România şi să declare 

TVA la cota din statul X, 

fie să se înregistreze în 

statul X şi să declare TVA 

specific celui din urmă 

Furnizorul nu 

înregistrează TVA, dar 

ţara în care efectiv se 

utilizează serviciul poate 

hotărî impunerea TVA 

Nu se 

înregistrează TVA 

în UE
1 

   

La 1 ianuarie 2015 vor intra în vigoare noi reguli privind aplicarea TVA
1
, serviciile de 

telecomunicaţii devenind taxabile întotdeauna în ţara clientului, indiferent dacă acesta este o firmă 

sau persoană neimpozabilă şi indiferent dacă furnizorul este în UE sau din afara UE. Astfel se 

asigură faptul că prestările serviciilor de telecomunicaţii sunt taxate în statul membru unde acestea 

sunt utilizate. 

În cazul prestărilor către persoane impozabile (B2B), se înregistrează TVA fie în ţara în care sunt 

înregistrate, fie în ţara unde acestea au sediul fix şi beneficiază de serviciul respectiv; în cazul 

prestărilor către persoanele neimpozabile, se colectează TVA aferent ţării unde acestea sunt 

înregistrate, unde au domiciliul sau reşedinţa obişnuită. Furnizorul de servicii de telecomunicaţii va 

trebui să afle unde este domiciliul sau rezidenţa obişnuită a clientului şi va trebui să ţină cont de cota 

de TVA aferentă statului acestuia. Pentru serviciile de telecomunicaţii furnizate prin intermndiul 

reţelelor de telefonie mobilă, locul furnizării este statul membru identificat de codul de ţară al 

cartelei SIM folosite de client atunci când primeşte serviciile.  

 

O altă schimbare ce va intra în vigoare de la 1 ianuarie 2015 este introducerea mini-ghişeului unic 

pentru TVA, facilitate nedisponibilă în prezent pentru servicii de telecomunicaţii. Firma care se va 

înregistra pentru acest sistem va declara TVA-ul datorat pentru furnizările către persoane 

neimpozabile prin intermediul unui portal web. De ce? Se va evita înregistrarea furnizorului în 

fiecare stat către care prestează servicii unor persoane neimpozabile şi se vor reduce semnificativ 

sacinile administrative ale acestuia. 

 

                                                            
1 “EU: 2015 Place of Supply Changes Changes to the VAT place of supply for e-services”, disponibil on-line la 

http://www2.deloitte.com/content/dam/Deloitte/global/Documents/Tax/dttl-tax-indirect-tax-eu-2015-place-of-supply-

changes.pdf 
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Dacă aleg să nu se înregistreze la mini-ghişeul unic pentru TVA, persoanele impozabile din UE care 

prestează servicii de telecomunicaţii către pesoane neimpozabile (B2C) vor trebui să se înregistreze 

şi să ţină cont de cota de TVA în fiecare stat membru în care are clienţi. Mini-ghişeul unic pentru 

TVA dă firmelor posibilitatea să se înregistreze doar în România şi să ţină cont de TVA aferent 

furnizărilor către clienţii lor în alte state membre folosind o singură declaraţie TVA. O persoană 

impozabilă în UE nu poate folosi mini-ghişeul unic de TVA pentru furnizarea de servicii de 

telecomunicaţii către persoane neimpozabile în acelaşi stat membru. 

 

Persoana impozabilă care va folosi mini-ghişeul unic se va înregistra pentru acest sistem în ţara în 

care are unitatea de afaceri sau sediul social şi va trimite o singură declaraţie de TVA în fiecare 

trimestru. Orice TVA va trebui plătită la autoritatea fiscală din ţara în care firma s-a înregistrat 

pentru mini-ghişeul unic. Aceasta va plăti o sumă aferentă totalului decontului de TVA, apoi banii 

sunt distribuiţi de ţara de înregistrare către celelalte state membre către care s-au furnizat servicii de 

telecomunicaţii.  

 

O persoană impozabilă poate alege să se înregistreze în fiecare stat membru dacă doreşte, dar dacă 

este folosit sistemul mini-ghişeului unic de TVA, acesta trebuie aplicat în toate statele membre către 

care furnizează. Singura excepţie de la aceasta este situaţia în care firma are o organizare într-un alt 

stat membru de unde furnizează. În acest caz, furnizările respective trebuie declarate prin intermediul 

unui decont de TVA intern în ţara respectivă, nu prin intermediul mini-ghişeului unic de TVA. 

 

Presupunem următorul exemplu: un client din România al unui operator de telefonie mobilă dintr-o 

altă ţară foloseşte telefonul mobil pentru o convorbire telefonică în valoare de 10 lei, exclusiv TVA, 

în diverse locaţii. Considerăm TVA în afara României de 20% şi următoarele situaţii: 

 

Tabel 3. Rezolvare 

  
Prezent 2015 

furnizor client furnizor client 

A) Operatorul 
are sediul 

social în afara 
Uniunii 

Europene 

  

a) clientul este 
persoană 

impozabilă şi 
foloseşte 

telefonul în 
România 

5121 = 704   10 lei 
~aplică taxă inversă             
626=5121   10lei                
4426=4427   2,4 lei                          

5121 = 704   10 lei 

~aplică taxă 
inversă                          

626 = 5121   10lei               
4426=4427 2,4 lei 
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Prezent 2015 

furnizor client furnizor client 

b) clientul este 
persoană 

neimpozabilă 
şi foloseşte 

telefonul în: 

  

b.1) România 

~colectează TVA 
la cota din 
România                                  

5121 =  %  12,4 lei % = 5121    12,4 lei 

~statul român poate 
hotărî colectarea TVA 
(la cota din România)                               
5121 =  %       12,4 lei % = 5121   12,4 lei 

           704    10 lei 626                 10 lei              704      10 lei 626               10 lei 

  4427 2,4 lei  4426              2,4 lei              4427     2,4 lei 4426            2,4 lei 

b.2) Germania 

~colectează TVA 
la cota din 
Germania                                    

5121 =  %    12 lei % = 5121     12 lei 

~statul german poate 
hotărî colectarea TVA 
(la cota din Germania)                               

5121 = %       12 lei % = 5121   12 lei 

              704  10 lei 626               10 lei               704      10 lei 626             10 lei 

             4427   2 lei 4426              2 lei               4427    2 lei 4426            2 lei 

B) Operatorul 
are sediul 
social în 
Uniunea 

Europeană 

  

a) clientul este 
persoană 

impozabilă şi 
foloseşte 

telefonul în 
România 

5121 = 704   10 lei 
~aplică taxă inversă             
626 = 5121   10lei                
4426 = 4427 2,4 lei 

5121 = 704     10 lei 

~aplică taxă 
inversă                          

626 = 5121   10lei               
4426=4427  2,4 lei 

b) clientul este 
persoană 

neimpozabilă 
şi foloseşte 

telefonul în: 

  

b.1) România 

~colectează TVA 
la cota din ţara sa                                                

5121 =  %     12 lei % = 5121     12 lei 

~colectează TVA la 
cota din România 

(acolo unde se 
consumă serviciul)                  

5121 =  %       12,4 lei % = 5121  12,4 lei 

           704     10 lei 626               10 lei          704     10 lei 626            10 lei 

           4427     2 lei 4426               2 lei         4427     2,4 lei 4426           2.4 lei 

b.2) Germania 

~colectează TVA 
la cota din ţara sa                                                
5121= %     12 lei %= 5121     12 lei 

~colectează TVA la 
cota din Germania  

(acolo unde se cosumă 
serviciul)                                

5121 =  %       12 lei % = 5121     12 lei 

           704    10 lei 626              10 lei               704      10 lei 626               10 lei 

           4427  2 lei 4426            2 lei               4427       2 lei 4426               2 lei 
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6. CONCLUZII 

 

În încheierea eseului considerăm esenţială extragerea câtorva concluzii relevante pentru lucrarea 

noastră: 

 Trebuie realizată o distincţie clară între comercializarea cartelelor telefonice pre-

paid/reîncărcarea cu credit a cartelelor, în situaţia în care creditul poate fi utilizat numai 

pentru servicii de telefonie, şi cea în care creditul poate fi utilizat pentru mai multe scopuri, 

aşa cum am prezentat în cazurile Lebara, respectiv Bupa; 

 Principalele riscuri cu care se pot confrunta societăţile de telecomunicaţii sunt reprezentate 

de non-impunere (situaţie în care vorbim despre evaziune fiscală) şi, respectiv, de dublă 

impunere (cauzată de libertatea fiscală a statelor membre în tratamentul impunerii TVA); 

 Din cauza dinamicii continue a industriei telecomunicaţiilor, regimul TVA suferă la rândul 

lui unele modificări de-a lungul timpului, modificări ce duc la sporirea atenţiei organelor 

fiscale, precum şi la adoptarea unor noi reglementări legislative; 

 Având în vedere modificările care vor intra în vigoare de la 1 ianuarie 2015, statele vor 

încasa mai mulţi bani din TVA, astfel că un rezultat evident este creşterea bugetului de stat. 
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REZUMAT 
Odată cu modificările şi completările aduse Codului Muncii si Legii nr. 62/2011 (a Dialogului Social), 

cadrul legislativ al reglementării relaţiilor de muncă s-a materializat în noi direcţii de abordare atât 

pentru salariaţi şi angajatori, cât şi pentru instanţele judecătoreşti care vor trebui să interpreteze noile 

dispoziţii legislative într-un mod echitabil. Dintre modificările esenţiale aduse prin lege, ne vom opri 

asupra radierii sancţiunilor disciplinare. 

 
Cuvinte-cheie: aplicarea sancţiunilor disciplinare, radierea sancţiunilor disciplinare, raport de 

subordonare, abatere disciplinară, concediere disciplinară. 

 

1. INTRODUCERE   

  

Legea nr.1/1970 a organizării şi disciplinei muncii în unităţile socialiste de stat prevedea două 

categorii de reabilitări pentru salariaţi, respectiv reabilitarea de drept
1
 şi reabilitarea facultativă. 

În ceea ce priveşte concedierea disciplinară, aceasta nu putea face obiectul niciuneia dintre 

aceste două categorii de reabilitări. Disciplina muncii este condiţie obiectivă necesară şi 

indispensabilă desfăşurării activităţii fiecărui angajator. 

 

Necesitatea respectării unei anumite ordini, a unor reguli care să coordoneze conduita 

indivizilor, pentru atingerea scopului comun, se impune cu forţă evident valabilă pentru orice 

activitate umană desfăşurată într-un colectiv. 

 

În virtutea raportului de subordonare
2
, salariatul trebuie să respecte nu numai obligaţiile 

generale de muncă prevăzute în actele normative
3
, în contractul individual de muncă

4
, în  

regulamentul intern
5
, dar şi măsurile date de angajator prin decizii, ordine scrise sau verbale în 

exercitarea atribuţiilor sale de coordonare, îndrumare şi control. 

 

Punând în evidenţă importanţa îndatoririi de a respecta disciplina muncii, Codul Muncii o 

enunţă in art.30, ali.2, lit. b, ca o obligaţie distinctă a salariaţilor. Această obligaţie corespunde 

dreptului angajatorului de a aplica sancţiuni disciplinare salariaţilor ori de câte ori constată că 
                                                            
1 Instituţia prin intermediul căreia decăderile şi interdicţiile, precum şi incapacităţile care rezultă din 

condamnare, sunt înlăturate de drept 
2 Prin muncă subordonată se înţelege activitatea prestată de către o persoană fizică în folosul şi sub 

autoritatea unei alte persoane fizice sau juridice 
3 Actul emis sau adoptat de o autoritate publică, cu aplicabilitate generală 
4  Contractul în temeiul căruia o persoana fizică, denumită salariat, se obligă sa presteze munca pentru şi 

sub autoritatea unui angajator,  persoana fizică sau juridică, în schimbul unei remuneraţii denumite 

salariu 
5 Document prin care se reglementează normele de disciplină a muncii, de conduită şi comportament 

pentru personalul muncitor ce-şi desfăşoară activitatea într-o unitate economică 
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aceştia săvârşesc abateri disciplinare. Aşa cum denumirea o arată, având în vedere esenţa si 

finalitatea sa, disciplina muncii priveşte exclusiv relaţiile de muncă. 

 

De aceea, ea poate fi definită ca ordinea necesară în cadrul executării raporturilor juridice de 

muncă
6
 şi în cadrul unui colectiv de salariaţi, ce presupune respectarea de către aceştia a unor 

reguli sau norme de conduită, garanţie a desfăşurării în condiţii de eficienţă a procesului muncii. 

 

2. RADIEREA SANCŢIUNILOR DISCIPLINARE 

 

Art. 248 alin. (3) C. muncii, modificat prin Legea nr. 40/2011, prevede: „Sancţiunea disciplinară 

se radiază de drept în termen de 12 luni de la aplicare, dacă salariatului nu i se aplică o nouă 

sancţiune disciplinară în acest termen. Radierea sancţiunilor disciplinare se constată prin decizie 

a angajatorului emisă în formă scrisă".  

 

Radierea sancţiunii disciplinare semnifică ştergerea ei din evidenţele angajatorului, iar 

consecinţa constă că această sancţiune nu mai există, aşadar nu mai produce efecte (negative) 

pentru salariatul în cauză. Sancţiunea disciplinară a unui salariat poate avea consecinţe negative 

pentru el pe întreaga perioadă de la aplicarea sancţiunii până la momentul radierii. Astfel, 

potrivit art. 250 C. muncii, printre criteriile de individualizare a unei sancţiuni se numără şi 

„eventualele sancţiuni disciplinare suferite anterior de acesta". 

 

Aşa fiind, comiterea unei noi abateri într-o perioadă de 12 luni de la sancţionarea anterioară va 

determina o sancţiune mai aspră, pentru că salariatul, în loc să-şi corecteze conduita, recidivează 

şi nesocoteşte, în continuare, ordinea şi disciplina la locul de muncă. Dacă intervine însă 

radierea, el nu se mai află în stare de „recidivă"
7
. 

 

Completarea adusă Codului Muncii actual, completare salutară si echitabilă, ridică întrebarea 

dacă reglementarea aici discutată este sau nu incidentă şi în ipoteza în care s-a dispus 

„desfacerea disciplinară a contractului individual de muncă”. 

 

Sub acest aspect, două au fost răspunsurile doctrinei, şi anume: 

 

a) Într-o primă opinie s-a susţinut că „Radierea poate interveni pentru toate sancţiunile 

discutate, cu excepţia concedierii”. Legea prezumă că, dacă într-o anumită perioadă de 

timp (12 luni) de la aplicarea sancţiunii, cel în cauză nu a comis o altă abatere, se poate 

considera că s-a îndreptat, scopul sancţiunii fiind atins. Excluderea concedierii 

disciplinare de la beneficiul radierii este logică, de vreme ce persoana respectivă nu are 

calitate de salariat la acel angajator (care a dispus sancţionarea şi trebuie să constate 

radierea). În plus, dacă ar interveni, aceasta ar rămâne fără efect, având în vedere că 

radierea nu semnifică revocarea deciziei de concediere sau anularea ei. 

 

Totodată, acelaşi autor afirmă că radierea disciplinară poate avea loc numai dacă înlăuntrul 

termenului de 12 luni salariatul sancţionat este „încadrat la angajatorul care l-a sancţionat”
8
. 

                                                            
 
6 Raporturile juridice de muncă sunt acele relaţii sociale reglementate de lege, ce iau naştere între o 

persoană fizică, pe de o parte,  şi, ca regulă, o persoană juridică pe de altă parte, ca urmare a prestării 

unei anumite munci de către prima persoană în folosul celei de a doua, care,  la randul ei, se obligă să 

o remunereze şi să creeze condiţiile necesare prestării acestei munci. 
7 Săvârşirea de către o persoană a unei infracţiuni după ce, în prealabil, a mai fost condamnată sau a 

mai executat o pedeapsă pentru o altă infracţiune.                                          
8 Al. Ţiclea, Discuţii privind interpretarea unor dispoziţii contradictorii sau neclare din legislaţia muncii 

in ”Dreptul” nr.9/2012, p.122-125. 
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b) Într-o opinie simetric opusă se susţine că radierea disciplinară este incidentă tuturor situaţiilor, 

aşadar şi în ipoteza în care sancţiunea disciplinară aplicată constă în desfacerea disciplinară a 

contractului individual de muncă
9
. 

 

Ultima dintre cele două opinii impune o argumentare mai temeinică, pe care o vom face în cele 

ce urmează: 

În primul rând, este evidentă schimbarea de optică a legiuitorului, care, timp de o jumătate de 

veac (1953-2003),  în mod expres şi neechivoc, a acceptat sancţiunea desfacerii disciplinare a 

contractului individual de muncă de la posibilitatea de a beneficia de „radierea” unei atare 

sancţiuni pentru ca, în 2011, să nu mai reglementeze o atare excepţie. 

 

Este vădit aberant ca, în cazul funcţionarilor publici – deci persoane fizice – care, la rândul lor, 

îşi desfăşoară activitatea în temeiul unui raport tipic de muncă (altul decât cel bazat pe contractul 

individual de muncă
10

), sancţiunea disciplinară a destituirii din funcţia publică în anumite 

condiţii şi termene, să poată fi „radiată de drept”, dar aceasta să nu fie admisibilă – fără o 

oprelişte legală expresă – pentru salariaţi, în cazul desfacerii contractului individual de muncă. 

 

Este, de asemenea, la fel de neconceput, logic, moral şi juridic ca, potrivit Codului Penal, chiar 

cel care a fost condamnat definitiv la pedeapsa detenţiunii pe viaţă (dacă a fost comutată sau 

înlocuită cu pedeapsa închisorii sau graţierea) să poată fi reabilitat (judecătoreşte), dar soluţia 

radierii  sancţiunii concedierii să fie refuzată salariatului astfel sancţionat disciplinar, conform 

Codului muncii. 

 

De principiu, în dreptul muncii, dubiul este în avantajul salariatului, nu al angajatorului. 

Aşadar, chiar dacă asupra problemei discutate ar exista un dubiu, prevalează opinia la care ne 

raliem, de vreme ce acceptarea soluţiei duce la concluzia că este în interesul salariatului ca 

sancţiunea desfacerii disciplinare a contractului său de muncă să poată fi radiată, în condiţiile 

legii, pentru a se putea încadra în muncă în funcţii pentru care încadrarea este condiţionată de 

inexistenţa unei atare sancţiuni disciplinare
11

. 

 

În cazul concedierii pentru motive care nu privesc persoana salariatului (art. 65 şi urm. C. 

muncii), când se pune problema selecţiei personalului şi stabilirii nominale a salariaţilor care vor 

fi disponibilizaţi, printre criteriile prevăzute (de regulă, prin contractele colective de muncă) se 

află şi existenţa unor sancţiuni disciplinare. Dacă intervine radierea, acest criteriu devine 

inaplicabil. Existenţa unor sancţiuni disciplinare neradiate poate constitui o piedică în ceea ce 

priveşte promovarea, acordarea unor stimulente salariale, inclusiv premii etc. Desigur că radierea 

produce efecte numai pentru viitor; ea nu conduce la repunerea salariatului în situaţia anterioară, 

aşa cum se întâmplă, de exemplu, în caz de anulare a măsurii de sancţionare, dispusă de către 

                                                            
9 T. Ştefănescu, Tratat teoretic şi practic de drept al muncii, ediţia a 2-a revăzută şi adăugită, Editura 

Universul Juridic, Bucureşti, 201                                                               
10 Funcţionarul public nu încheie cu autoritatea publică un contract individual de muncă în accepţiunea 

legislaţiei muncii, ci numirea sa în funcţia publică se face în realizarea unui contract de drept public 

sau de drept administrativ, în cadrul căruia libertatea contractuală a părţilor este suplinită în cea mai 

mare parte de către legiuitor 
11 Astfel, de pildă, art. 54 lit. ) din Statului funcţionarilor publici, precizează că poate fi încadrată într-o 

funcţie publică numai ”persoana care nu a fost destituită dintr-o funcţie sau nu i-a încetat contractul 

individual de muncă pentru motive disciplinare în ultimii 7 ani”, Discuţii cu privire la incidenţa 

radierii sancţiunilor disciplinare şi în cazul aplicării sancţiunii desfacerii disciplinare a contractului 

individual de muncă, Dr. h. c. Şerban Beligrădeanu 
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instanţa de judecată. Dacă, de pildă, el al fost sancţionat cu diminuarea salariului, sumele 

reţinute nu se restituie ca efect al radierii. 

Pentru a interveni radierea, trebuie îndeplinite două condiţii. 

Prima condiţie: să treacă un termen de 12 luni de la aplicarea acelei sancţiuni. Momentul de la 

care curge acest termen este unul obiectiv – de la data aplicării, care este, cu certitudine, cea a 

înregistrării în registrul general de evidenţă a deciziei de sancţionare. Prin urmare, nu are nicio 

relevanţă data comunicării, adică cea de la care decizia respectivă produce efecte, şi nici dacă 

aceasta a fost sau nu contestată. 

A doua condiţie: în intervalul celor 12 luni, calculat de la aplicarea sancţiunii ce urmează a fi 

radiată, acelui salariat nu i s-a aplicat o nouă sancţiune (consecinţă a săvârşirii unei alte abateri). 

Într-o atare situaţie, momentul de la care se calculează termenul de 12 luni este cel de la 

aplicarea noii sancţiuni, care se va radia, cea anterioară rămânând „neradiată". 

În acest caz, se impune o discuţie în ceea ce priveşte obiectivitatea perioadei de 12 luni. Altfel 

spus, ne punem întrebarea dacă salariatul care a fost concediat la o anumită dată ulterior căreia 

nu a desfăşurat activitate profesională poate beneficia de acest termen de 12 luni, sau perioada în 

care nu a profesat nu se ia în considerare. 

 

Echitabil ar fi ca perioada de 12 luni să fie o însumare a perioadelor în care a profesat şi în care a 

avut posibilitatea sa demonstreze reabilitarea în faţa angajatorului. Spre exemplu, dacă un 

salariat a fost concediat pe data de 01.03.2013, urmând ca, potrivit Codului Muncii, radierea să 

aibă loc la data de 01.03.2014, dar acesta s-a reintegrat în câmpul muncii la data de 01.07.2013, 

perioada de 4 luni este irelevantă pentru noul angajator. Nu poate avea certitudinea că angajatul 

nu va recidiva, din moment ce acesta nu a dispus de condiţiile care i-ar fi putut determina o altă 

abatere.  

 

Deşi radierea intervine prin voinţa legiuitorului, fără să fie nevoie de aprecierea sau atitudinea 

angajatorului, totuşi, acesta trebuie să o constate printr-o decizie emisă în formă scrisă. Este 

firească această cerinţă de vreme ce sancţiunea a fost dispusă tot printr-o decizie emisă în formă 

scrisă, înregistrată în evidenţele angajatorului şi „depozitată" în dosarul personal al salariatului 

sancţionat. 

 

Radierea sancţiunii disciplinare are şi un rol educativ, de reabilitare a unui salariat care într-un 

anumit moment a încălcat regulile stabilite de angajatorul său. Nu trebuie făcută confuzia între 

radierea unei sancţiuni şi anularea unei sancţiuni. 

 

Radierea produce efecte doar pentru viitor, şi anume, dacă în termen de 12 luni de la aplicarea 

unei sancţiuni salariatului nu i se aplică o nouă sancţiune. În acest caz, înţelegem că dispoziţiile 

legale nu se aplică sancţiunilor constând în desfacerea disciplinară a contractelor individuale de 

muncă şi nici nu afectează în vreun fel conţinutul sancţiunilor aplicate (în sensul că dacă este 

radiată, spre exemplu, o sancţiune aplicată unui salariat constând în reducerea salariului cu 10% 

pe o durată de 2 luni, ca urmare a acestei radieri, salariatul va considera că de fapt nu i s-a aplicat 

niciodată respectiva sancţiune şi va putea solicita restituirea sumelor reţinute). 

 

Doar anularea unei decizii de sancţionare are ca efect restitutio in integrum
12

 şi obligarea 

angajatorului de a repune salariatul în situaţia existentă înainte de aplicarea sancţiunii. Radierea 

unei sancţiuni disciplinare, dacă îndeplineşte condiţiile de mai sus, intervine de drept, după 

curgerea termenului de 12 luni, angajatorul având obligaţia de a îndeplini doar condiţiile de 

formă (prin emiterea deciziei de radiere) pentru a putea evidenţia în dosarul de personal al 

respectivului salariat „reabilitarea” acestuia. Decizia de constatare în formă scrisă va fi emisă de 

                                                            
12 Expresie latină folosită pentru a denumi starea de repunere a unei persoane în situaţia anterioară 

faptului juridic prin care i s-a propus un prejudiciu 
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angajatorul la care salariatul este încadrat la momentul împlinirii termenului de radiere, deoarece 

acest fapt nu contravine instituţiei radierii introdusă de Legea nr.40/2011, deoarece decizia 

angajatorului nu are decât un rol constatator, radierea operând de drept.  

 

Această obligaţie legală subzistă chiar şi dacă, în cauză, angajatorul este cel de-al doilea 

angajator (cel subsecvent) deoarece, din moment ce acesta din urmă este legal obligat să constate 

radierea sancţiunii desfacerii disciplinare a contractului individual de muncă (aplicată de 

angajatorul precedent la care abaterea disciplinară gravă a avut loc) suntem în prezenţa unei 

neexecutări (de către cel de-al doilea angajator), deşi abaterea disciplinară, precum şi aplicarea 

sancţiunii disciplinare respective au avut loc la primul angajator.  

 

Evident, sarcina probei revine angajatorului pârât, indiferent dacă acesta este primul sau al 

doilea angajator, de vreme ce, sub aceste aspect, Codul muncii nu distinge. Aşadar, practic, 

angajatorul trebuie să justifice prin probe temeinice refuzul, indiferent dacă este primul sau cel 

de-al doilea angajator
13

. 

Însă refuzul angajatorului de a emite în scris radierea nu constituite un impediment al angajatului 

de a trece peste această decizie. Constatarea radierii nu produce ea în sine efecte juridice. Chiar 

şi în lipsa acesteia intervine radierea, conform Codului Muncii care face precizarea că sancţiunea 

disciplinară se radiază de drept în termen de 12 luni de la aplicare. 

 

Conform Art. 82, al. 1 din Legea  188/1999 a funcţionarilor publici, Sancţiunile disciplinare se 

radiază de drept, după cum urmează: 

a) în termen de 6 luni de la aplicare, sancţiunea disciplinară prevăzută la art.77, alin. 3, litera a)
14

 

b) în termen de un an de la expirarea termenului pentru care au fost aplicate, sancţiunile 

disciplinare prevăzute la art.77, alin.3, lit. b)-d)
15

 

c) în termen de 7 ani de la aplicare, sancţiunea prevăzută la art. 77, alin .3, lit. e)
16

 

 

Se poate identifica o oarecare paralelă cu dreptul penal, care impune sancţiuni diferite, în funcţie 

de gravitatea faptei, spre deosebire de situaţia salariaţilor care beneficiază de un termen de 

radiere a sancţiunilor de 12 luni, indiferent de gravitatea faptei. 

 

Având în vedere regimul juridic al reabilitării funcţionarilor publici, prevăzut în Legea nr. 

188/1999, considerăm că ar trebui ca radierea sancţiunilor disciplinare a salariaţilor să intervină 

în funcţie de sancţiunea primită, asemeni funcţionarilor publici. 

 

Este discutabil, însă, în acest caz, termenul maxim de 7 ani aplicabil funcţionarilor publici, care 

restrânge în mod nejustificat şi discriminatoriu dreptul la muncă, prin aceea că impune 

interdicţia potrivit căreia o persoană nu mai poate ocupa o funcţie publică daca a fost destituită 

dintr-o funcţie publică sau i-a încetat contractul individual de muncă pentru motive disciplinare 

                                                            
13 ”În loc ca instanţa de jurisdicţiea muncii să fie sesizată doar în cazul refuzului angajatorului de a se 

conforma obligaţiei impuse de art. 248 alin.3), se ajunge la obligaţia salariatului de a sesiza el, în 

toate cazurile, instanţa amintită, ceea ce este, pe de o parte, inechitabil, iar, pe de altă parte, încarcă 

inutil rolul instanţelor de jurisdicţie a muncii”, Discuţii cu privire la incidenţa radierii sancţiunilor 

disciplinare şi în cazul aplicării sancţiunii desfacerii disciplinare a contractului individual de muncă, 

Dr. h. c. Şerban Beligrădeanu 
14 a) întârzierea sistematică în efectuarea lucrărilor 
15 b)neglijenţa repetată în rezolvarea lucrărilor 

   c)absenţe nemotivate de la serviciu 

   d)nerespectarea în mod repetat a programului de lucru                                                  
16 e) intervenţiile sau stăruinţele pentru soluţionarea unor cereri din afara cadrului legal 
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în ultimii 7 ani. Instituirea unui termen de 7 ani în care persoana aflată în ipoteza normei juridice 

criticate nu poate accede la o funcţie publică echivalează cu o decădere din dreptul de accede la 

acea funcţie. Această măsură este mult mai severă decat cea aplicată în dreptul muncii sau 

sancţiunea aplicată persoanelor care au săvârşit fapte penale  prevăzute de art. 54, lit. h) din 

Legea nr. 188/1999 şi care sunt foarte grave. 

 

Ţinând cont de acestea, termenul de radiere ar trebui modificat în sensul de a se stabili valori  de 

timp diferite în funcţie de natura sancţiunii, precum în cazul funcţionarilor publici. 

 

De consemnat este faptul că, spre deosebire de dreptul penal care impune obligativitatea 

existenţei cazierului, dreptul muncii nu conţine o astfel de reglementare, motiv pentru care 

concluzionăm că abaterile disciplinare, odată radiate, se rezumă la o discuţie teoretică, din 

moment ce nu sunt consemnate într-un cazier profesional al angajatului. Acest aspect poate fi 

privit ca un dezavantaj al angajatorului, dar ca un mare avantaj al angajatului, căruia nu i se 

reflectă conduita. Acestuia nu îi poate fi refuzată angajarea, din moment ce nu există cadrul legal 

care să îi evidenţieze eventualele abateri. 

În acest context, propunem de lege ferenda introducerea cazierului profesional, accesibil în orice 

moment angajatorilor. 

 

3. SPEŢĂ 

 

 Un salariat a fost sancţionat disciplinar astfel: 

1. În 25.05.2010, decizie cu retrogradarea din funcţia deţinută pe o perioadă de 60 de zile 

calendaristice, cu acordarea salariului corespunzător funcţiei în care a fost retrogradată; 

2. În 01.06.2010, decizie cu reducerea salariului de bază lunar cu 10% pe o perioadă de 60 zile 

calendaristice; 

3. În 06.09.2010, decizie de concediere disciplinară, iar contractul individual de muncă încetează 

ca urmare a desfacerii disciplinare a acestuia pentru abateri repetate de la regulile de disciplină 

a muncii; 

 

Împotriva deciziei de concediere salariată s-a adresat cu contestaţie la Tribunal, iar cazul s-a 

judecat până în 2012 când, odată cu Decizia Civila pronunţată în 07.09.2012, s-a dispus: 

- înlocuirea deciziei de concediere cu sancţiunea reducerii salariului de bază cu 10% pe o durată 

de trei luni, aplicată cu dată efectivă a reintegrării; 

- reintegrarea salariatului în postul deţinut anterior; 

- plata unei despăgubiri. 
 

Având in vedere cele prezentate, cât şi faptul că: 

- reintegrarea salariatului în postul deţinut anterior a avut loc pe data de 12.09.2012, moment de 

la care salariatul este sancţionat cu reducerea salariului de bază cu 10% pe o durată de trei luni; 

- Contractul individual de muncă al salariatului a încetat pe perioada 06.09.2010-11.09.2012. 

 

Se impune întrebarea dacă la momentul acesta 15.11.2012 există condiţii pentru radierea 

deciziilor din 25.05.2010 şi din 01.06.2010, în condiţiile art. 248 alin.(3) din Codul muncii 

republicat. 

 

Răspuns: 
 

Conform art. 248 alin. (3) din Codul muncii,  sancţiunea disciplinară se radiază de drept în 

termen de 12 luni de la aplicare, dacă salariatului nu i se aplică o nouă sancţiune disciplinară în 

acest termen. 
 

Radierea sancţiunilor disciplinare se constată prin decizie a angajatorului emisă în formă scrisă. 

Aşadar, textul de lege prevede că sancţiunea se radiază de drept in termen de 12 luni de la 

http://www.revistadrept.e-juridic.ro/?cs=144107
http://www.revistadrept.e-juridic.ro/?cs=144107
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aplicare. Prin urmare, nu se impune condiţia ca, în cele  12 luni, persoana să fi avut calitatea de 

salariat sau să fi lucrat pentru angajatorul care a dispus radierea sancţiunii disciplinare. 

 

În speţă,  apreciem că se radiază sancţiunea constând în retrogradarea  din funcţie din  data de 

25.05.2010 şi cea constând  în reducerea salariului din 01.06.2010, deoarece au trecut mai mult 

de 12 luni de la aplicarea lor. Termenul nu este susceptibil de suspendare pentru nicio perioadă, 

deci nici pentru perioada în care contractul de muncă încetase ca urmare a unei concedieri decise 

ulterior de instanţă. 

 

Sancţiunea constând în reducerea salariului cu 10%,  pe care instanţa de judecată a înlocuit-o cu 

sancţiunea concedierii, se va radia abia pe data de 12.09.2013, deoarece art. 248 alin.( 3) prevede 

ca termenul curge de la data aplicării iar, în speţă, data aplicării este 12.09.2012. 

 

CONCLUZII 

 

Din totalitatea modificărilor, radierea sancţiunilor disciplinare apare ca fiind una dintre cele mai 

inspirate decizii ale legiuitorului. Aceasta vine în spiritul reactivării unei vechi tradiţii din 

sistemul de drept românesc, deoarece radierea sancţiunilor disciplinare a mai fost reglementată şi 

înainte de anul 1989, asigurând astfel un regim juridic echitabil în ceea ce priveşte aplicabilitatea 

instituţiei răspunderii disciplinare. 

 

Aceasta cu atât mai mult cu cât, după cum am amintit pe parcursul acestui studiu, răspunderea 

disciplinară reprezintă micul penal. Astfel, instituţia radierii, corespondentă celei reabilitării din 

dreptul penal, este într-un mod judicios reglementată în legislaţia muncii. Nu este mai puţin 

adevărat că termenul de 12 luni ar trebui modificat, în sensul stabilirii unor termene diferenţiale 

în funcţie de gravitatea abaterii (asemeni cazului funcţionarilor publici), doar că nu este cazul să 

fie un termen de 7 ani. 
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PIAŢA INTERNĂ A UNIUNII EUROPENE. PIAŢA DIGITALĂ 
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Facultatea de Economie Teoretică şi Aplicată, An III, grupa 1419 

 

Coord. ştiinţific: Lector univ. dr. Ioana Nely Militaru 

 

 

REZUMAT 

Obiectivul cercetării: de a spori eficienţa economică prin reduceri de costuri, de a face bunurile mai 

competitive prin reduceri de preţuri, de a crea mai multe locuri de muncă, mai multe posibilităţi de 

opţiune pentru cumpărarea de bunuri şi servicii, de a oferi mai multe şanse privind dezvoltarea 

regiunilor, cu alte cuvinte, mai multă bunăstare economică. 

Rezultatele:  

- protecţia împotriva dumping-ului sau a importurilor subvenţionate din ţări care nu sunt membre UE, 

incluzând modificări ale procesului de luare a deciziilor pentru impunerea de taxe; 

- întărirea politicii comerciale comune în privinţa protecţiei împotriva practicilor comerciale ilicite; 

- reguli comune privind importul, incluzând modificări care să permită Comisiei fie să limiteze perioada 

de valabilitate a documentelor de import, fie să schimbe regulile de import al produselor care, prin 

cantităţi mari sau prin condiţiile favorabile importatorilor, ar putea constitui o ameninţare care să 

prejudicieze grav producătorii comunitari.  

 

CUVINTE CHEIE:   piaţă internă, piaţă comună, libertăţi fundamentale, taxe cu efect echivalent, 

uniune vamală, tarif vamal comun.  

 

 

 

1. INTRODUCERE 

 

Am ales această temă, deoarece este un subiect des dezbătut, piaţa internă bazându-se pe reguli 

şi legi comune: legile la nivel comunitar sunt obligatorii pentru toţi – firme şi persoane fizice –, 

având un efect direct; directivele trebuie să fie preluate în legislaţia naţională şi create structurile 

necesare aplicării acestora. Impactul va depinde de măsura în care directivele sunt transpuse în 

legislaţia naţională.  

 

Obiectivul cercetării: de a spori eficienţa economică prin reduceri de costuri, de a face bunurile 

mai competitive prin reduceri de preţuri, de a crea mai multe locuri de muncă, mai multe 

posibilităţi de opţiune pentru cumpărarea de bunuri şi servicii, de a oferi mai multe şanse privind 

dezvoltarea regiunilor, cu alte cuvinte, mai multă bunăstare economică. 

 

Demersul de cercetare: Piaţa internă trebuie privită ca proces, în evoluţia sa, pornind de la piaţa 

comună instituită prin Tratatul ce instituie Comunitatea Economică a Cărbunelui şi Oţelului 

(din1952, ce a instituit piaţa cărbunelui şi oţelului) respectiv, Tratatul ce instituie Comunitatea 

Economică Europeană şi Tratatul ce instituie Comunitatea Europeană a Energiei Atomice (din 

1958, ce au instituit o piaţă comună europeană generalizată la întreaga economie şi la domeniul 

energiei atomice). Fiecare tratat subsecvent tratatelor institutive ale Comunităţilor Europene a 

contribuit la eliminarea barierelor comerciale dintre statele membre, cu scopul de a creşte 

prosperitatea economică şi de a contribui la o ,,uniune tot mai profundă între naţiunile Europei”. 
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2. ASPECTE DE EVOLUŢIE CU PRIVIRE LA PIAŢA INTERNĂ A UNIUNII 

EUROPENE 

2.1  Tratatele existente 

- Tratatul ce instituie Comunitatea Economică a Cărbunelui şi Oţelului (CECO) 

Conceptul de ,,piaţă comună” a fost precizat de Robert Schuman în declaraţia sa de la  

9 mai 1950, care a condus la crearea CECO în anul 1952
1
. 

 

- Tratatul ce instituie Comunitatea Economică Europeană 

 

Cele două proiecte se regăsesc ca şi materializare în Tratatele ce au instituit în 1957 – prin  

semnare – cu intrare în vigoare la 1 ianuarie 1958, Comunitatea Economică Europeană şi 

Comunitatea Economică a Energiei Atomice
2
 (denumite şi Tratatele de la Roma, după locul 

semnării).  

 

Piaţa comună, concepută potrivit TCEE, este un spaţiu geografic ce se fundamentează pe libera 

circulaţie a mărfurilor, a persoanelor (salariaţi, persoane exercitând o activitate independentă şi 

persoane juridice), a serviciilor, a capitalurilor. 

 

-  Cartea albă privind ,,Piaţa Internă”, din 1985 ;  Actul Unic European (A.U.E.) 

Conceptul de ,,piaţă internă” a fost menţionat pentru prima dată de către Comisia 

Europeană, care a publicat în anul 1985 ,,Cartea albă privind Piaţa Internă
3
”. Documentul 

menţionat a precizat în cuprinsul lui că obiectivul realizării pieţei interne trebuie să se 

îndeplinească până la data de 31 decembrie 1992, printr-o reunire a pieţelor naţionale  

într-o piaţă unică, fără frontiere
4
. 

 

-  Tratatul de la Maastricht 

La 1 ianuarie 1993, s-a apreciat că a fost îndeplinit programul prevăzut de Cartea albă de 

realizare a Pieţei interne a Comisiei Europene, activitatea Comunităţilor concentrându-se 

pe dezvoltarea acesteia
5
. 

 

-  Tratatul de funcţionare a Uniunii Europene (Tratatul de la Lisabona) 

Piaţa internă este reglementată de TFUE în Titlul I din Partea a III – a ,,Politicile şi 

acţiunile interne ale Uniunii”, articolul 26, care prevede că ,,Piaţa internă cuprinde un 

spaţiu fără frontiere interne, în care libera circulaţie a mărfurilor, a persoanelor, a 

serviciilor şi a capitalurilor este asigurată în conformitate cu dispoziţiile tratatelor. 

 

În vederea realizării obiectivelor prevăzute la art. 26 TFUE, Comisia poate propune dispoziţii 

corespunzătoare pentru instituirea pieţei interne, având în vedere că, între economiile statelor 

membre, există decalaje ale nivelului de dezvoltare. 

 

                                                            
1 TCECO a fost semnat la 18 aprilie 1951 şi a intrat în vigoare în anul 1952. 
2 A se vedea,  Dragoş Marian, Rădulescu , Uniunea Europeană – de la tradiţii la drepturi fundamentale. 

Afirmarea dreptului fundamental al omului la un mediu sănătos, Editura ProUniversitaria, Bucureşti, 

2012, p. 39 şi urm. 
3 La iniţiativa preşedintelui în exerciţiu Jacques Delors. Pentru detalii referitoare la perioada 1970-1985 

(anul publicării Cărţii Albe de realizare a Pieţei Interne) a se vedea: Proiect ,,Fit for the internal 

Market,, - pregătirea întreprinzătorilor în vederea aderării la UE, Piaţa Internă a Uniunii Europene 

http://www.piatainterna.ccina.ro/Docs/PiataInterna/GhidPiataInterna.pdf, p. 7.  
4 Cartea Albă a identificat aproximativ 300 de obstacole în calea realizării pieţei unice şi pentru fiecare 

dintre acestea câte o măsură legislativă care să/l înlăture, Idem, p. 9. 
5 A se vedea Manualul Afacerilor Europene, Institutul European din România, 2005, p. 65. 

http://www.piatainterna.ccina.ro/Docs/PiataInterna/GhidPiataInterna.pdf
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Dispoziţiile Comisiei pot îmbrăca forma unor derogări, acestea însă trebuie să aibă caracter 

temporar şi să perturbe cât mai puţin funcţionarea pieţei comune (art. 27 alin. 2TFUE). 

Componentele pieţei interne, potrivit Tratatelor, sunt libera circulaţie a mărfurilor, a serviciilor, a 

persoanelor şi a capitalurilor. Un domeniu de progres al pieţei interne este în prezent piaţa unică 

digitală. Aceasta creează condiţii pentru a dinamiza economia prin comerţul electronic. Piaţa 

unică digitală pune în lumină oportunităţi noi pentru practicile de afaceri prezente, care să fie în 

concordanţă cu  oportunităţile create de tehnologiile informaţiei şi comunicării. 

 

2.2 Acţiuni la nivel UE referitoare la desăvârşirea pieţei digitale unice 

 

Referitor la această secţiune a lucrării, vom prezenta un număr de opt acţiuni pe care le-am 

considerat a fi întâlnite cel mai frecvent în viaţa de zi cu zi.  

 

Acţiunea 3. Deschiderea resurselor de tip date pentru reutilizare 

 

Transformarea informaţiilor publice în oportunităţi de business. Exemple de informaţii din 

sectorul public (PSI) ce pot genera aplicaţii şi servicii noi GPS, previziuni meteo, servicii 

financiare şi de asigurare. 

  

Definire: Până în 2010 s-a dorit revizuirea Directivei privind reutilizarea informaţiilor din 

sectorul public, cu precădere a principiilor şi a viziunii privind taxarea accesului şi a utilizării 

informaţiilor. 

 

 Acţiuni la nivelul UE: - CE a adoptat o directivă în anul 2003 ce stabileşte principiile de bază 

ale accesibilităţii, transparenţei şi limitării costurilor pentru reutilizarea comercială a 

informaţiilor din sectorul public; - a avut loc o consultare publică privind revizuirea Directivei 

PSI şi a fost publicată o analiză a răspunsurilor; - va fi redactat un studiu de impact a diferitelor 

opţiuni şi, dacă este cazul, va propune revizuirea Directivei; - vor fi realizate activităţi de 

promovare şi conştientizare a riscurilor, prin seminarii şi workshopuri organizate de către statele 

membre şi factorii interesaţi. 

 

 

Acţiunea 4. Dezbaterea de către părţile interesate privind măsurile de stimulare a unei pieţe 

europene de conţinut online 

 

Lipsa unei pieţe unificate în sectorul conţinutului. 

 

Definire: Raportarea până în 2012 în legătură cu necesitatea luării de măsuri suplimentare, în 

afara gestiunii colective a drepturilor, care să permită cetăţenilor din Uniunea Europeană, 

furnizorilor de servicii de conţinut online şi deţinătorilor de drepturi de autor să beneficieze de 

întregul potenţial al pieţei digitale interne.  

 

Acţiuni la nivelul UE:  

– Crearea unei pieţe digitale unice pentru facilitarea accesului cetăţenilor Uniunii Europene; 

2010 – pregătirea unei Cărţi verzi privind distribuirea conţinutului audiovizual şi a altor tipuri de 

conţinut creativ;  
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2011 – elaborarea măsurilor necesare pentru atingerea  obiectivelor Agendei Digitale, în funcţie 

de dispoziţiile Cărţi verzi privind distribuirea conţinutului audiovizual şi a altor tipuri de 

conţinut. 

 

 

Acţiunea 5. Simplificarea distribuirii de conţinut creativ 

 

Exploatarea distribuirii digitale 

 

Definire: Publicarea unei Cărţi verzi privind provocările şi posibilităţile oferite pentru 

distribuirea online a operelor audiovizuale şi a altor tipuri de conţinut.  

 

Acţiuni la nivelul UE:  

- eforturi suplimentare pentru a stimula acest sector şi pentru a răspunde dezvoltărilor 

tehnologice şi schimbării comportamentului consumatorilor;  

2011 – publicarea unei Cărţi verzi  privind conţinutul digital, pentru a răspunde provocărilor 

privind producerea, distribuirea şi vizionarea conţinutului audiovizual;  

2012 – monitorizarea situaţiei  şi publicarea unei noi propuneri legislative, dacă este cazul. 

 

Acţiunea 6. Protecţia drepturilor de proprietate intelectuală în mediul online 
 

Realizarea unui echilibru între protecţia drepturilor de proprietate intelectuală şi accesul 

publicului larg la conţinut şi informaţii. 
 

Definire: Având în vedere revizuirea Directivei privind respectarea drepturilor de proprietate 

intelectuală şi dialogul cu factorii interesaţi, trebuie realizată până în 2012, o raportare privind 

necesitatea adoptării de măsuri suplimentare pentru consolidarea protecţiei împotriva încălcării 

drepturilor de proprietate intelectuală în mediul online. 
 

Acţiuni la nivelul UE: Dezvoltarea Pieţei unice digitale  

2010 – s-au desfăşurat consultări cu factorii interesaţi cu privire la consolidarea protecţiei 

drepturilor de proprietate intelectuală şi s-a pregătit comunicarea Comisiei pe baza rezultatelor 

discuţiilor;  

2011 – pe baza rezultatelor consultărilor cu factorii interesaţi, Comisia iniţiază lucrări 

pregătitoare pentru crearea unei noi propuneri legislative;  

2012 – dacă este cazul, Comisia va prezenta măsuri suplimentare de consolidare a protecţiei 

împotriva încălcărilor constante a drepturilor de proprietate intelectuală în mediul online. 

 

Acţiunea 8. Revizuirea directivei eSignature 

Este nevoie de soluţii securizate pentru protecţia datelor personale online. 
 

Definire: În 2011 a fost propusă o revizuire a Directivei eSignature, cu scopul de a stabili unui 

cadru legal pentru recunoaştere şi interoperabilitate transfrontalieră. 
 

 Acţiuni la nivelul UE : – Crearea unui sistem de securitate paneuropean  

2010: crearea unui grup de experţi să asiste Comisia în elaborarea unui proiect pentru revizuirea 

Directivei; consultarea statelor membre şi a companiilor din domeniu în privinţa eID şi 

pregătirea Comisiei Comunicaţiilor în domeniul politicilor eID, autentificare şi semnătură;  
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2011: consultarea factorilor interesaţi şi evaluarea studiului de impact privind revizuirea 

Directivei; permiterea Organzaţiilor Europene de Standardizare să elaboreze standarde 

eID ce pot fi folosite în Uniunea Europeană; adaptarea Comunicaţiilor privind 

propunerea de revizuire a Directivei;  

2012: adoptarea Directivei privind eID şi standardizarea. 

 

Acţiunea 11. Transpunerea Directivei TVA de către Statele membre 
 

Reguli naţionale diferite privind aplicarea TVA-ul pentru facturile în format  electronic, si, 

respectiv, pe suport hartie. 

 

Definire: Statele membre vor trebui să transpună până în 2013 Directiva TVA, asigurând 

tratament egal sistemului eFacturare, si, respectiv, celui pe suport de hârtie. 

 

Acţiuni la nivelul UE: Extinderea beneficiilor furnizate de către eInvoicing la tranzacţii trans-

frontaliere; Pe 13 iulie 2010 Consiliul European a adoptat o Directivă (2010/45/EU) ce stabileşte 

noi reguli pentru TVA-ul aplicat sistemului eInvoicing şi înlătură obstacolele absorbţiei 

sistemului eInvoicing prin stabilirea tratamentului imparţial între hârtie şi format digital; Statele 

Membre sunt obligate să implementeze noua Directivă în legislaţia naţională până în anul 2013. 

 

Acţiunea 20. Analiza costului  pe piaţa comunicaţiilor electronice 
 

Combaterea fragmentării pieţei la nivelul Uniunii Europene şi consolidarea Pieţei Digitale Unice 

privind comunicaţiile electronice. 

 

Definire: Deschiderea unei investigaţii privind costurile non-Europene din domeniul 

comunicaţiilor electronice şi continuarea măsurilor pentru consolidarea beneficiilor oferite de 

către Piaţa Digitală Unică. 

 

Acţiuni la nivelul UE: CE va evalua costurile socio-economice ale pieţei comunicaţiilor 

electronice non-EuropeneEvaluarea va sublinia beneficiile unei pieţe bine integrate. Pe baza 

rezultatelor studiului Steps towards a truly internal market for electronic communications 

networks and services in the run-up to 2020. La mijlocul anului 2012, Comisia va elibera un 

raport al Comunicaţiilor privind rezultatele consultaţiilor publice şi a măsurilor UE ce sunt 

necesare în vederea reducerii costurilor din pieţele de comunicaţii electronice.  

 

Acţiunea 101. Roaming (Soluţii durabile pentru pachetele de voce şi date în roaming până în 2012) 

 

Lipsa unei pieţe interne a serviciilor de telecomunicaţii, evidenţiată de către diferenţele de preţ 

dintre serviciile locale de voce şi cele de roaming. 

 

Definire: Existenţa unei singure pieţe pentru serviciile de telecomunicaţii. Se doreşte ca 

diferenţa dintre tarifele naţionale şi cele de roaming să se apropie de zero până în anul 2015. 

 

Acţiuni la nivelul UE:  

2011 – Comisia va analiza paşii necesari pentru crearea unei pieţe unice a serviciilor de 

telecomunicaţii şi se va asigura că beneficiile prezente nu vor fi pierdute;  

2012 – Comisia va căuta soluţii durabile pentru serviciile de voce, SMS şi date în roaming. 
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CONCLUZII 

 

Pieţele online – atât la nivel mondial cât şi la nivelul UE – sunt încă separate de multiple bariere 

care afectează nu doar accesul la serviciile paneuropene de telecomunicaţii, dar şi la ceea ce ar 

trebui să fie serviciile şi conţinutul de internet mondial. Fragmentarea persistentă a pieţelor 

alterează competitivitatea Europei în economia digitală. Prin urmare, nu este surprinzător faptul 

că UE acuză o întârziere pe anumite pieţe, cum ar fi cele ale serviciilor media, deopotrivă în ceea 

ce priveşte conţinutul accesibil consumatorilor şi modelele comerciale susceptibile de a crea 

locuri de muncă în Europa. Cea mai mare parte a companiilor care au avut recent succes pe 

internet (cum ar fi Google, eBay, Amazon sau Facebook) nu sunt de origine europeană. În al 

doilea rând, în ciuda aparatului legislativ fundamental al pieţei unice în materie de comerţ, 

facturare şi semnături electronice (eCommerce, eInvoicing şi eSignatures), tranzacţiile din 

mediul digital sunt considerate încă prea complexe, iar implementarea normelor diferă de la un 

stat membru la altul. În al treilea rând, consumatorii şi companiile se confruntă deocamdată cu 

incertitudini şi ameninţări considerabile în ceea ce priveşte drepturile lor şi protecţia juridică 

atunci când fac afaceri online. În al patrulea rând, Europa este încă departe de a dispune de o 

piaţă unică pentru serviciile de comunicaţii electronice. Această piaţă unică trebuie să fie prin 

urmare complet actualizată, pentru a oferi un suport pentru dezvoltarea de servicii în  era 

digitală.  
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ASPECTE PRIVIND RAPORTUL DINTRE NORMELE 

O.I.M. ŞI NORMELE U.E. 

 
Bucura Gabriela-Elena 

Licenţă, anul 2, gr.102 

 

Coord. ştiinţific: Conf. univ. dr. Brânduşa Vartolomei 
 

 
REZUMAT 
 
România  este membru fondator al O.I.M din 1919, iar din 2007 este membru al Uniunii Europene. 
Faptul că am devenit membru U.E. mă împiedică să rămân membru al O.I.M ? Nu înseamnă că, dacă 
sunt membru al Uniunii Europene, nu mai pot fi membru OIM, dar având în vedere că UE a creat o 
oridine juridica proprie, originară, în virtutea cărora, în cadrul statelor membre nu pot exista dispoziţii 
contrare normelor europene, se deduce că România poate să păstreze legislaţia OIM doar dacă nu 
contravine  legislaţiei UE. 

 
CUVINTE CHEIE 
organizaţia internaţială a muncii, Uniunea Europeană, tratat internaţional 

 
 
1. REGLEMENTĂRI ALE ORGANIZAŢIEI INTERNAŢIONALE A MUNCII 
 
Organizaţia Internaţională a Muncii (O.I.M) este o instituţie specializată a Organizaţiei 
Naţiunilor Unite, care se ocupă cu problemele muncii (şi securităţii sociale). Aceasta a fost 
constituită în 1919, odată cu Tratatul de la Versailles (Constituţia O.I.M constituie  
partea a XIII-a a tratatului). 
 
România este membru fondator al O.I.M din 1919, iar din 2007 este membru al Uniunii 
Europene. Faptul că am devenit membru U.E. mă împiedică să rămân membru al O.I.M? Nu 
înseamnă că dacă sunt membru al Uniunii Europene nu mai pot fi membru OIM, dar având în 
vedere că UE a creat o ordine juridică proprie, originară, în virtutea căreia în cadrul statelor 
membre nu pot exista dispoziţii contrare normelor europene, se deduce că România poate să 
păstreze legislaţia OIM doar dacă nu contravine legislaţiei UE. 
 
2. UNIUNEA EUROPEANĂ 
 
UNIUNEA EUROPEANĂ, organizaţia continentală, a reglementat, între altele, prin regulamente 
şi directive, o bună parte din materia acoperind legislaţia muncii şi, respectiv, legislaţia 
securităţii sociale care se constituie în dreptul comunitar al muncii

1
. Spre deosebire de dreptul 

internaţional al muncii care are ca principale izvoare convenţiile şi recomandările O.I.M., care, 
prin forţa lucrurilor, sunt minimale, adresându-se celor mai diferite state, cu niveluri economice 
sociale diferite, dreptul comunitar al muncii asigură, prin regulamente şi directive, o protecţie net 
superioară lucrătorilor, tocmai pentru că acestea au o puternică dezvoltare economico-socială şi o 
îndelungată tradiţie pe planul reglementării raporturilor de muncă şi securităţii sociale. 

 

                                                            
1A se vedea, Andrei Popescu – Reglementarearelaţiilor de muncă. Practică europeană, Bucureşti, Editura Tribuna 

economică, 1998; Andrei Popescu, Nicolae Voiculescu – Dreptul social european, Bucureşti, Editura Fundaţiei 

„România de mâine”, 2003. 
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3. CONVENŢIILE O.I.M  ŞI  DIRECTIVELE U.E. 

 

Unele directive şi regulamente ale Uniunii Europene preiau, dar mai ales dezvoltă, ridicând 

pragul exigenţelor de protecţie socială, norme ale OIM. Evident, acest lucru este explicabil prin 

aceea că normele OIM sunt norme universale, care iau în considerare diversitatea de situaţii 

economice şi sociale din întreaga lume, în timp ce normele comunitare se adresează unor state cu 

un ridicat grad de civilizaţie, puternic dezvoltate economic, cu o îndelungată tradiţie în derularea 

dialogului social, în conservarea păcii sociale.  

 

Relevăm, în al doilea rând, că există o anumită suprapunere între obiectul de reglementare al 

unor convenţii şi cel al unor directive. Este însă evident că, fructificând experienţa OIM 

concretizată în unele instrumente, comunităţile economice europene (Uniunea Europeană de 

astăzi) au asigurat, în raport cu nivelul ridicat de dezvoltare al statelor membre, prin directivele şi 

regulamentele adoptate, un nivel de protecţie socială a lucrătorilor superior celui prescris prin 

normele OIM. În acest caz, dacă ar exista un conflict între normele OIM şi cele ale UE, în 

aplicarea principiului legii mai favorabile, evident, vor prevala normele Uniunii. 

 

În al treilea rând, în caz de conflict între o convenţie OIM ratificată şi o directivă, statul membru 

UE va observa întotdeauna prescripţiile documentului U.E. Aşa s-a întâmplat, spre exemplu, cu 

reglementarea muncii de noapte a femeilor. Franţa a fost condamnată de Curtea de Justiţie a CEE 

întrucât Codul muncii interzicea, în consens cu Convenţia OIM nr. 89/1948, ratificată de Franţa, 

munca de noapte a femeilor, fără a observa prescripţiile Directivei nr.76/207/CEE din 9 februarie 

1976, referitoare la punerea în aplicare a principiului egalităţii de tratament dintre bărbaţi şi 

femei. În consecinţă, Franţa a operat modificarea Codului muncii în sensul directivei, printr-o 

lege din 2001
2
. Este limpede că, juridic vorbind, sunt unele dificultăţi de armonizare între 

normele OIM şi normele comunitare. 

 

În sfârşit, uneori, dialogul OIM – Uniunea Europeană a fost tensionat, cele două organizaţii 

având opinii radical diferite asupra unor probleme de muncă. Aşa a fost cazul „proiectului de 

directivă asupra Port–Pakage”, când OIM a solicitat oficial instituţiilor U.E. garanţii de protecţie 

socială ca, în cazul adoptării acestei directive, lucrătorii „să nu cadă pradă liberei concurenţe, 

respectiv liberalizării şi privatizării porturilor”. Consideraţiile de mai înainte sunt valabile, 

evident, pentru statele membre ale OIM care au şi calitatea de state membre ale UE. 

 

În esenţă, din cele expuse mai înainte rezultă următoarele:  

- dacă preexistă o convenţie a OIM şi ulterior se adoptă o directivă, pentru statele membre UE 

primează directiva, legislaţia muncii de la nivelul Uniunii având, în acest caz, prioritate faţă de 

normele internaţionale ale muncii; nimic nu se opune însă ca statul membru al Uniunii 

Europene să ratifice convenţia în cauză; tot astfel, dacă convenţia fusese ratificată, statul 

membru al Uniunii Europene nu este obligat să o denunţe, decât dacă aceasta contravine 

directivei adoptate; 

- dacă preexistă o directivă şi se adoptă o convenţie a OIM – în aceeaşi materie – statele membre 

UE pot ratifica convenţia, dacă aceasta nu contravine directivei; şi în acest caz, legislaţia 

muncii comunitară are prioritate în raport cu normele internaţionale ale muncii; 

- dacă se adoptă o convenţie în domeniile în care UE nu are nicio competenţă (organizare 

sindicală şi patronală, salarizare, grevă şi lock-out)
3
, situaţia este cea clasică, statele membre 

UE pot ratifica convenţia în măsura în care sunt interesate de aceasta. 

                                                            
2
 A se vedea pentru dezvoltări, Ovidiu Tinca –  „Modificarile codului muncii si ale legii dialogului social”, op. cit.,  

p. 167-168 
3 A se vedea, pentru competenţa exclusivă a statelor, Andrei Popescu – Preocupări sociale actuale ale Uniunii 

Europene, în „Revista română de dreptulmuncii”, nr. 2/2004, p. 11-20. 
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O interesantă problemă de natură juridică s-a ridicat în legătură cu competenţa Uniunii Europene 

de a ratifica sau nu convenţiile OIM. După cum se cunoaşte, în domeniul social, Uniunea 

Europeană are, în principal, o competenţă partajată cu statele membre, cu unele excepţii, după 

cum am arătat, în materie de organizare patronală şi sindicală, dreptul la grevă, lock-out-ul şi 

salarizarea, în care competenţa revine exclusiv statelor membre. În aceste din urmă cazuri este 

indiscutabil că numai statele membre pot ratifica o convenţie în materie. Ce se întâmplă însă cu 

acele convenţii care reglementează materii ce ţin de competenţa partajată a Uniunii Europene şi 

statele membre? Poate Uniunea Europeană, în numele statelor membre, ratifica o convenţie a 

OIM? Răspunsul este negativ. CJUE sesizată cu o asemenea problemă, care privea posibilitatea 

ratificării Convenţiei nr. 170/1990 privind produsele chimice, s-a pronunţat în acest sens  

printr-un aviz din 19 martie 1993. 

 

Pentru înţelegerea acestui aviz este  necesar, aşa cum de altfel a procedat şi Curtea, să examinăm 

problematica discutată până atunci în relaţiile dintre OIM şi comunităţile europene. 

a) Problema s-a pus pentru prima dată în anii 1977-1979, pe durata dublei discuţii la OIM, în 

vederea elaborării Convenţiei nr.153/1979 asupra duratei muncii şi a perioadelor de repaus în 

transporturile rutiere, sector care făcea, la acel moment, obiectul Regulamentului nr. 

543/69/CEE din 25 martie 1969 relativ la armonizarea unor dispoziţii de securitate socială în 

domeniul transporturilor rutiere. 

Sesizat cu o asemenea problemă, Biroul Internaţional al Muncii a elaborat un document pe care 

l-a supus atenţiei Conferinţei OIM.Soluţiile propuse de BIM pentru participareaCEE au fost 

respinse de unele state membre în principal de teama reacţiei pe care ar fi putut-o avea partenerii 

sociali care ar fi considerat că participarea Comunităţii diminuează influenţa lor în cadrul 

Conferinţei OIM. Acest document, completat cu un alt document al Consiliului de Administraţie 

al OIM din 31 mai 1989, propunea, în esenţă, ca la negocierea unor convenţii, statele membre ale 

CEE să poată autoriza Comisia Europeană să propună amendamente la convenţie în numele lor 

colectiv, iar în aplicarea art. 19 din Constituţia OIM, Consiliul să fie autorizat atât să ia notă de 

elaborarea unei convenţii sau a unei recomandări, cât şi să ratifice, urmare a propunerii Comisiei 

şi respectiv a notificării prealabile din partea celor 12 state membre ale CEE (la acel moment), 

care să confirme că ratificarea este făcută în numele acestor state. Răspunderea pentru aplicarea 

convenţiei revenea tot statelor membre, singurele în măsură să ratifice. Statele membre erau 

ţinute să răspundă chiar dacă violarea dispoziţiilor unei convenţii rezulta dintr-un act al 

Comunităţii, adoptat cu majoritatea de voturi.
4
 

 

Această soluţie, prima de altfel, propusă de Consiliul de Administraţie al OIM, a rămas fără 

urmări practice pe planul raporturilor CEE – OIM. 

b) Problema competenţei CEE în cadrul OIM s-a pus din nou în anii 1983-1986, cu ocazia 

procesului de elaborare a Convenţiei nr.162/1986 relative la securitatea în muncă în cazul 

utilizării amiantei, domeniu care făcuse obiectul a patru directive comunitare. Unele state 

membre ale CEE, fără a contesta competenţa comunitară în materie, au considerat că actul 

fundamental al OIM – Constituţia – nu permite intervenţia CEE în cadrul Conferinţei OIM. 

Consiliul de Miniştri a decis că CEE şi statele membre vor prezenta, în cadrul dezbaterilor de 

la OIM, realizările comunitare, invocând directivele din domeniul respectiv. Comisia 

Europeană a introdus recurs în anulare contra acestei decizii. Comisia a renunţat, ulterior, la 

recurs, ca urmare a Deciziei Consiliului din 22 decembrie 1986, care a propus o soluţie 

globală de natură să răspundă problemei participării CEE la negocierile OIM. Decizia, luată 

de comun acord cu Comisia, reglementa posibilitatea participării în cazurile în care 

competenţa de reglementare revenea exclusiv CEE. Cu toate acestea, decizia impunea 

respectarea integrală a principiului consultărilor tripartite prevăzute de Convenţia nr. 

                                                            
4

 Conform avizului Curţii de Justiţie a CEE din 19 martie 1993, pct. IV. 
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144/1976 şi a autonomiei partenerilor sociali. Răspunsul CEE la chestionarele OIM urma să 

fie adoptat de Consiliul Uniunii Europene, la propunerea Comisiei Europene, cu observarea 

consultărilor avute cu partenerii sociali. Totodată, pentru prima discuţie a proiectului de 

instrument al OIM, Consiliul urma să adopte o decizie de autorizare a Comisiei Europene de a 

participa la negocieri, stabilindu-i şi un mandat în acest sens. Pe durata Conferinţelor OIM, 

Comisia urma să intervină în numele CEE şi în colaborarea strânsă, în raport cu problemele ce 

se ridică, cu reprezentanţii statelor membre. Delegaţii statelor membre îşi păstrau dreptul de a 

interveni pe toată durata Conferinţei. Şi această soluţie, propusă de această dată de CEE, a 

rămas fără urmări concrete peplanul complicatelor raporturi CEE - OIM. 

 

 

CONCLUZII 

 

Între normele dreptului internaţional al muncii – în sensul său restrâns, respectiv normele OIM –

şi normele dreptului muncii al UE există următoarea relaţie. 

- apartenenţa la U.E. face ca normele (convenţiile) O.I.M, ratificate să-şi păstreze valabilitatea 

dacă au fost încheiate/ratificate înaintea dobândirii calităţii de stat membru al U.E. şi dacă 

normele (convenţiile) respective nu contravin principiilor şi obiectivelor U.E: în caz contrar, 

statul este obligat să le denunţe. 

- ulterior dobândirii calităţii de membru al U.E, statul în cauză nu mai poate încheia sau ratifica 

niciun accord international – inclusiv o convenţie a O.I.M., dacă respectiva contravenţie ar 

contraveni, prin ipoteză, principiilor şi obiectivelor U.E.: 

În sfârşit, într-o eventuală coliziune între norme ale O.I.M si norme ale U.E., în aceeaşi materie, 

prevalează normele U.E. 
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REZUMAT  
Această lucrare îşi propune să găsească răspuns la următoarea întrebare: este deprecierea fondului 

comercial o tehnică de manipulare a situaţiilor financiare pentru manageri? Rezultatele obţinute, bazate 

pe un studiu empiric realizat prin culegerea de date din raportările financiare ale societăţilor cotate la 

Bursa de Valori din Londra, ilustrează faptul că managerii nu se folosesc de deprecierea fondului 

comercial pentru „cosmetizarea” rezultatelor financiare. Cercetarea noastră confirmă parţial concluziile 

studiilor precedente derulate pe această temă, susţinând doar partea acelor păreri conform cărora 

deprecierea fondului comercial utilizată ca tehnică de manevrare a rezultatelor financiare diferă de la o 

ţară la alta şi de la un sistem contabil la altul. Această idee consolidează opiniile conform cărora tehnica 

de manipulare a situaţiilor financiare prin intermediul fondului comercial ar fi mai puţin prezentă în 

sistemele contabile de tip anglo-saxon. 

 

CUVINTE CHEIE: depreciere fond comercial, manipulare situaţii financiare, bonusuri financiare. 
 

1. INTRODUCERE  
 

Fondul comercial şi tratamentul contabil al acestuia reprezintă un subiect controversat şi  intens 

discutat de profesioniştii contabili din toate colţurile lumii. Problema care generează controverse 

contabile este cea a recunoaşterii deprecierii fondului comercial în urma efectuării testului de 

depreciere în comformitate cu standardul IAS 36 Deprecierea activelor. Dacă tratamentul 

anterior ce presupunea amortizarea fondului comercial implica o anumită doză de subiectivitate 

prin stabilirea unei durate de viaţă utile a fondului comercial, recursul la deprecierea acestui activ 

generează în practică probleme cel puţin la fel de delicate. Stabilirea existenţei unei deprecieri a 

fondului comercial este o problematică de estimare, aspect uşor de manipulat în funcţie de 

interesele companiei. 

 

În prezenta lucrare, ne-am propus să analizăm modul în care managerii folosesc deprecierea 

fondului comercial ca instrument de „fardare” a imaginii performanţei financiare. Întrucât 

bonusurile financiare personale ale managerilor depind de mărimea profiturilor realizate de 

companii, conducerea ar fi tentată să utilizeze deprecierea fondului comercial atât pentru 

obţinerea de beneficii financiare, cât şi pentru îmbunătăţirea imaginii companiei în faţa terţilor. 

 

Studiul s-a bazat pe date colectate din situaţiile financiare ale companiilor cotate la Bursa de 

Valori din Londra, mărimea efectivă a eşantionului pe care a fost construit modelul de regresie 

fiind de 81 de rapoarte financiare. Rezultatele obţinute în urma analizei susţin inexistenţa unei 

relaţii semnificative între deprecierea fondului comercial recunoscută în contabilitate şi mărimea 

beneficiilor financiare ale managerilor. Nu trebuie însă să generalizăm concluziile rezultate, 

deoarece cercetarea s-a limitat asupra firmelor cotate la Bursa de Valori din Londra, şi totodată 

unele studii precedente susţin că deprinderile oportuniste ale mangerilor cu privire la tehnica de 

evaluare a fondului comercial diferă de la ţară la ţară şi de la un sistem contabil la altul. 
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Lucrarea realizată este structurată în trei părţi principale. Prima parte prezintă recenzia literaturii 

de specialitate pe tema fondului comercial şi a implicaţiilor tratamentului acestuia. În cadrul 

celei de-a doua părţi se descrie metodologia cercetării, care este împărţită la rândul ei în trei 

părţi, respectiv aspectele teoretice cu privire la fondul comercial, maniera de colectare a datelor 

şi modelul de regresie construit. Ultima parte a cerecetării prezintă rezultatele obţinute în urma 

analizei. 

  

2. RECENZIA LITERATURII DE SPECIALITATE 

 

Contabilitatea, la fel ca toate celelalte domenii ale cunoaşterii, s-a confruntat cu o criză în ceea 

ce priveşte reprezentarea. Conform filosofiei lui Jean Baudrillard bazată pe conceptele gemene 

de „hiper-realitate” sau „simulare”, societatea de azi este un loc în care irealul şi realul se 

contopesc atât de bine, încât graniţa dintre cele două practic nu mai este vizibilă. Pentru a 

înţelege mai bine conceptele de „hiper-realitate” şi „realitate” în contabilitate, imaginea contabilă 

a fondului comercial este asociată cu metafora basmului Frumoasa şi bestia (Suryaningrum & 

Anwar, 2012). Metafora este necesară pentru a înţelege cum ceva ce nu există în realitate poate fi 

introdus prin intermediul minţii umane. Astfel, deşi nu există realitate în evaluarea fondului 

comercial, acesta are capacitatea de a influenţa lucrurile reale în sine. Prin urmare, fondul 

comercial pare să reprezinte „hiper-realitatea” tranzacţiilor contabile.  

 

În contextul unei probleme contabile ce lasă loc interpretărilor, analiza practicilor contabile 

asupra fondului comercial a scos în evidenţă posibilitatea ca managerii să folosească deprecierea 

acestuia ca tehnică de „cosmetizare” a situaţiilor financiare. Literatura de specialitate nu oferă 

foarte multe studii care tratează tema posibilităţii manipulării rezultatelor financiare prin 

intermediul fondului comercial, documentaţia realizată în vederea elaborării studiului nostru 

având la bază un număr limitat de resurse. 

 

Una dintre definiţiile fondului comercial oferă o viziune de ansamblu în care fondul comercial 

este un activ necorporal aparte, care nu generează fluxuri de numerar în mod independent faţă de 

alte active şi care nu poate fi separat ca un întreg de companie (Quasim, Ayman & 

AbuGhazaleh, 2013). Prin această definiţie putem observa că fondul comercial reprezintă un 

aspect delicat din punct de vedere al contabilizării şi măsurării. Contabilitatea fondului comercial 

rezultat din combinări de întreprinderi şi fuziuni este o problemă aprig dezbătută de mai mulţi 

ani, datorită schimbărilor continue din structura sa, diferitelor perspective cu privire la 

tratamentul contabil şi totodată datorită ascensiunii importanţei acestuia comparativ cu celelalte 

categorii de active necorporale. 

 

Cei mai mulţi specialişti consideră că fondul comercial obţinut dintr-o combinare de 

întreprinderi poate fi descompus ca surplus de plăţi efectuate peste valoarea activului net, 

sinergiile existente între firma achiziţionată şi firma care achiziţionează, reevaluarea, activele 

necorporale recent identificate şi fondul comercial generat intern (Zanoni, Taylor & Francis, 

2009). 

 

În sfera combinărilor de întreprinderi, valoarea fondul comercial achiziţionat este considerată 

importantă şi relevantă, însă tratamentul contabil al acestuia poate ridica anumite probleme 

companiilor în cazul în care, pe seama unei perioade de creştere a preţurilor şi a unei pieţe 

stabile, fondul comercial prezintă acumulări ale unor sume mari în bilanţul contabil. Valorile 

mari acumulate în cadrul fondului comercial reprezintă un risc substanţial în vremurile grele 

pentru companii, dacă acestea sunt nevoite să reducă valoarea acestuia şi să recunoască pierderi 

din deprecieri (Baboukardosa & Rimmela, 2013). 
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Bloom (2008) consideră că în viitor fondul comercial va fi dominant în rândul activelor multor 

afaceri, iar investitorii vor pune o întrebare simplă directorului financiar – „În ce anume ai 

investit banii mei mai exact?” Oare răspunsul „Fondul comercial” va fi suficient în această 

privinţă? 

 

În S.U.A., înlocuirea metodei punerii în comun de interese cu metoda achiziţei a fost parte a 

proiectului FASB de restructurare a ariei combinărilor de întreprinderi din contabilitate. 

Rezultatele acestui proiect au fost materializate prin standardul SFAS 142. Această restructurare 

a avut o natură economico-politică, determinată în principal de intrigile pe care FASB şi SEC le 

aveau în legătură cu metoda punerii în comun de interese. Ramanna (2007) susţine că numeroase 

firme au facut lobby pentru adoptarea standardului, acest lucru fiind motivat prin potenţialul de 

discreţie pe care îl asigură tehnica testului de depreciere, discreţie care, conform Teoriei 

Agenţiei, poate fi folosită în mod oportunist de către manageri. 

 

O altă idee sugerează că SFAS 142 a reprezentat doar o metodă rapidă pentru FASB prin care a 

eliminat punerea în comun de interese, iar „lobby-ul” manifestat s-a datorat în mare parte 

dorinţei firmelor de a evita amortizarea fondului comercial, în acelaşi timp neexistând îndoieli 

asupra faptului că economia politică de stabilire a standardelor oferă o mare oportunitate pentru 

cercetătorii din domeniul contabilităţii (Skinner, 2007). 

 

Această dorinţă a managerilor de îndepărtare a efectelor negative pe care amortizarea fondului 

comercial o are asupra rezultatelor obţinute de o companie a fost exprimată încă din anii 2000 

(Norris & Ayres, 2000). Această interpretare poate veni în sprijinul acelor opinii conform cărora 

înlocuirea amortizării cu deprecierea, ca tehnică de evaluare ulterioară a fondului comercial, 

presupune o trecere de la abordarea pe reguli (cost istoric) la abordarea pe principii (valoare 

justă), conducând la estimări ce pot favoriza existenţa conflictului de agenţie şi oferind 

managementului posibilitatea manevrării rezultatelor, caz ce poate fi perceput ca un „atac” 

asupra imaginii fidele a raportării financiare. 

 

Churyk (2004) a sprijinit ideea FASB de a înlocui amortizarea fondului comercial cu deprecierea 

acestuia, susţinând că, în cele mai multe cazuri, fondul comercial nu este supraevaluat la 

înregistrarea iniţială (sunt prezentate dovezi slabe de depreciere iniţială în cazul în care achiziţia 

se face prin plată cu acţiuni ale dobânditorului). 

 

Problematica evaluării fondului comercial a fost dezbătută şi în cadrul organismului independent 

de normalizare a standardelor internaţionale IFRS (IASB – International Accounting Standards 

Board), fiind luate în considerare următoarele trei tratamente contabile cu privire la evaluarea 

ulterioară a fondului comercial: amortizarea liniară cu efectuarea unor teste de depreciere ori de 

câte ori există indicii în sensul unei pierderi de valoare, deprecierea fondului comercial,  

respectiv posibilitatea de a alege între abordări. Însă fiecare dintre cele trei abordări ridica 

probleme. Opţiunea de a alege între abordări ar afecta credibilitatea şi comparabilitatea 

informaţiei contabile (IAS 36BC, paragraf BC131G), în timp ce amortizarea ar fi dificilă prin 

simplul fapt că durata utilă de viaţă a fondului comercial nu poate fi determinată suficient de 

fiabil, şi totodată alocarea sistematică presupune recunoaşterea unor cheltuieli ale perioadei în 

care beneficiile economice asociate sunt consumate sau expiră (IAS 36BC, paragraf BC131E). 

Astfel, dacă se pleacă de la ipoteza că fondul comercial are durată de viaţă nelimitată (ipoteză 

propusă de IASB), atunci acesta nu se consumă sau nu expiră, ci ar trebui să se deprecieze.  

Prin urmare, s-a ajuns la concluzia că deprecierea fondului comercial sporeşte transparenţa, 

relevanţa şi oportunitatea informaţiei contabile şi reflectă mai bine valoarea economică de bază a 

fondului comercial decât regimul de amortizare (Chalmers, Godfrey & Webster, 2011). 
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La fel ca şi în cazul FASB, au existat critici la adresa acestei metode de evaluare a fondului 

comercial. Una dintre criticile aduse deprecierii fondului comercial se referă la dificultatea 

stabilirii valorilor juste şi la faptul că stabilirea valorii juste a fondului comercial în unele ţări 

diferă substanţial faţă de ţările cu tradiţia contabilă de tip anglo-saxon, şi totodată poate fi 

diferită de la ţară la ţară în funcţie de nivelul de dezvoltare al pieţei bursiere (Baboukardos & 

Rimmel, 2013).  

 

Societăţile nonfinanciare şi cumpărătorii care locuiesc în afara Regatului Unit pot fi predispuşi la 

recunoaşterea fondului comercial în exces faţă de valoarea sa economică. Aceste constatări sunt 

făcute în concordanţă cu literatura de specialitate (Lang, 2006; Leuz, 2003) care susţine că 

Teoria Agenţiei se manifestă mai mult în ţările Europei continentale. 

 

Un alt aspect important este limitarea abilităţii de a anticipa şi de a verifica deprecierea fondului 

comercial, pe baza informaţiilor furnizate în situaţiile financiare. Acest lucru este îngrijorător 

deoarece nu permite investitorilor, auditorilor şi altor utilizatori să evalueze efectiv şi eficient 

conformitatea dintre realitatea economică şi aprecierile managementului cu privire la fondul 

comercial şi poate afecta calitatea situaţiilor financiare (Hayn & Hughes, an 2006). În cazul în 

care o companie are fluxuri mari de numerar, care par să provină din activele fondului comercial, 

auditorii ar trebui să se asigure că deprecierea corespunzătoare a fondului comercial la valoarea 

justă a fost de asemenea înregistrată (Chambers & Finger, 2011). 

 

Derzen şi Zulch (2012) confirmă faptul că, în contextul aplicării standardelor IFRS, managerii 

ale căror recompense includ bonusuri care depind de performanţele obţinute sunt susceptibili de 

„cosmetizarea” situaţiilor financiare pentru maximizarea propriilor compensaţii. Conform 

acestora, companiile cu directorii executivi care au bonusuri salariale mai mari de 150% din 

salariul de bază prezintă o valoare a fondului comercial semnificativ mai mare decât celelalte 

companii, recomandând totodată societăţilor comerciale să stabilească o limită superioară a 

compensaţiilor la acest nivel. Tot în studiul celor doi este realizată o analiză prin care se 

demonstrează că managerii care recunosc în mod oportunist valori mari ale fondului comercial în 

anul achiziţiei obţin bonusuri semnificativ mai ridicate decât ceilalţi manageri în acel an, urmând 

ca, în perioada rămasă, remunerarea acestora să scadă sub nivelul compensaţiilor momentului 

pre-achiziţie, în timp ce bonusurile managerilor din cealaltă categorie scad la nivelul 

compensaţiilor din momentul pre-achiziţiei. Acest lucru sugerează faptul că directorii executivi 

care recunosc fondul comercial în mod oportunist obţin recompense mai mari în momentul 

achiziţiei, pe când bonusurile celorlalţi directori financiari sunt mult mai consecvente şi 

contribuie la rezultate durabile pentru companie. 

 

Problema a fost analizată şi din perspectiva mandatelor directorilor financiari (Masters-Stout, 

Costigan&Lovata, 2007), rezultatele conturând faptul că managerii la început de mandat 

depreciază mai mult fondul comercial faţă de omologii lor care au trecut de faza de debut a 

mandatului. Acest lucru poate fi explicat prin orientarea managerilor aflaţi la început de mandat 

către obiective pe termen lung, deprecierea fondului comercial la începutul mandatului protejând 

veniturile viitoare ale companiei. De asemenea, a fost identificată o relaţie între câştigurile nete 

şi valoarea depreciată a fondului comercial. Astfel, directorii executivi aflaţi în faza incipientă a 

mandatului au un nivel mai scăzut al aşteptărilor de performanţă viitoare, interpretările şi 

estimările acestora având un grad mai mare de obiectivitate, în timp ce predecesorii lor nu vor ca 

deprecierea fondului comercial să le afecteze deciziile, remunerarea lor fiind astfel mai strâns 

legată de câştigurile companiei. 
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3. METODOLOGIA CERCETĂRII 

 

3.1 Aspecte teoretice privind fondul comercial 

 

Fondul comercial este un element de activ care reflectă beneficiile viitoare ce rezultă din alte 

active dobândite în cadrul unei combinări de întreprinderi care nu pot fi identificate individual şi, 

prin urmare, recunoscute separat. 

 

O combinare de întreprinderi presupune gruparea într-o singură entitate raportoare a unor entităţi 

cu scop lucrativ şi separate. În urma combinării, una dintre societăţi, dobânditorul, obţine 

controlul asupra activelor nete unei alte societăţi, societatea achiziţionată, în schimbul 

transferului de active, al asumării datoriilor sau al emisiunii de acţiuni şi altor titluri de valoare 

ale societăţii (conform IFRS 3 Combinări de întreprinderi, o combinare de întreprinderi poate fi 

structurată într-o varietate de moduri determinate de motive juridice, fiscale sau de altă natură). 

 

Toate combinările de întreprinderi se contabilizează aplicând metoda achiziţiei. Potrivit acesteia, 

dobânditorul cumpără activele nete şi recunoaşte activele achiziţionate, precum şi datoriile 

asumate. 

 

Fondul comercial se calculează ca o diferenţă din achiziţie pe baza următoarei relaţii: 

 

 

 
 

 

O diferenţă pozitivă evidenţiază un fond comercial pozitiv, pe când o diferenţă negativă, un 

fond comercial negativ. 

 

Fondul comercial se recunoaşte de către dobânditor ca un activ contabil începând cu data 

achiziţiei, fiind iniţial măsurat ca orice exces al costului de achiziţie peste proporţia deţinută de 

dobânditor în valoarea justă netă a activelor identificabile şi a datoriilor.  

 

Fondul comercial nu generează fluxuri de numerar în mod independent faţă de alte active 

contabile sau grupuri de active, ci contribuie la fluxurile de numerar ale unităţilor generatoare de 

numerar. Fondul comercial dobândit dintr-o combinare de companii trebuie alocat, de la data 

achiziţionării, fiecărei unităţi generatoare de numerar a dobânditorului. 

 

Ulterior recunoaşterii iniţiale, dobânditorul va evalua fondul comercial achiziţionat într-o 

combinare de întreprinderi la cost, mai puţin orice pierderi din depreciere cumulate. Deprecierea 

fondului comercial se recunoaşte în urma realizării unor teste de depreciere (anuale sau mai 

frecvente în condiţiile în care există indicii cu privire la pierderea de valoare). Conform IAS 36 

„Deprecierea activelor”, o pierdere din depreciere este valoarea cu care valoarea contabilă a unui 

activ sau a unei unităţi generatoare de numerar depăşeşte valoarea sa recuperabilă. 

 

 Astfel, entitatea estimează valoarea recuperabilă a activului ca fiind cea mai mică valoare dintre 

valoarea justă, mai puţin costurile asociate cedării (valoarea justă netă) şi valoarea sa de utilizare 

(utilitate). Valoarea justă minus costurile asociate cedării reprezintă valoarea ce poate fi obţinută 

din vânzarea unui activ sau a unei unităţi generatoare de numerar, în cadrul unei tranzacţii 

desfăşurate în condiţii obiective între părţi interesate şi în cunoştiinţă de cauză, minus costurile 

cedării. Costurile cedării sunt costurile suplimentare atribuite în mod direct vânzării unui activ, 

excluzând costurile de finanţare şi impozitul pe profit. Valoarea de utilitate se bazează pe 

estimarea fluxurilor de trezorerie viitoare actualizate (înaintea impozitării), care decurg din 

Costul de   –    Activul Net identificabil la   =    Fond Comercial 

Achiziţie            valoarea justă* Proporţia   

                             deţinută de dobânditor 
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utilizarea continuă a activului şi ca urmare a ieşirii sale la sfârşitul duratei sale de viaţă utilă.  

În condiţiile în care valoarea contabilă a fondului comercial este mai mare decât valoarea sa 

recuperabilă, se va înregistra în contabilitate o pierdere de valoare printr-un cont de cheltuieli şi 

o creditare a contului de activ depreciat. 

O pierdere din depreciere recunoscută pentru fondul comercial nu va fi reluată într-o perioadă 

ulterioară. IAS 38 „Imobilizări necorporale” interzice recunoaşterea fondului comercial generat 

intern. Se consideră că orice creştere a valorii recuperabile a fondului comercial în perioadele 

următoare recunoaşterii unei pierderi din depreciere este cel mai probabil o creştere a fondului 

comercial generat pe plan intern, mai degrabă decât o reluare a pierderii din depreciere 

recunoscute pentru fondul comercial dobândit. 

 

3.2 Colectarea datelor 

 

Prezenta lucrare s-a bazat pe procesul de colectare a datelor din situaţiile financiare ale 

companiilor cotate la Bursa de Valori din Londra. Procesul de colectare a datelor a constat în 

emiterea unei comenzi pentru 220 de rapoarte financiare ale anilor 2012 şi 2013 la adresa   

www.orderannualreports.com în data de 21.03.2014. Rapoartele au fost recepţionate pe data de 

22.03.2014, acestea nefiind egale la număr cu cele comandate, constatând o lipsă de 4 rapoarte 

financiare. Acestea au fost supuse primului test de filtrare pentru a se păstra doar rapoartele 

anuale. Astfel, au fost eliminate 6 rapoarte care conţineau informaţii aferente unor perioade 

interimare şi 32 rapoarte care nu ofereau setul întreg de situaţii financiare, rezultând un număr de 

178 rapoarte valide pentru următoarea etapă de culegere efectivă a datelor. În această etapă au 

fost eliminate 97 de rapoarte care nu ofereau informaţii suficient de detaliate pentru construirea 

modelului de regresie: 85 de rapoarte nu ofereau informaţii despre fondul comercial şi 12 

rapoarte nu ofereau informaţii detaliate referitoare la remunerarea managementului. Prin urmare, 

aşa cum se prezintă detaliat în Tabelul 1, mărimea eşantionului pe care a fost construit modelul 

de regresie a fost limitată la 81 rapoarte financiare. 

 

Tabel 1 

 

Comandă rapoarte financiare 220 

- Lipsa rapoarte financiare 4 

= Rapoarte financiare recepţionate 216 

- Rapoarte aferente perioadelor interimare 

- Rapoarte ce nu conţin setul întreg de situaţii financiare 

6 

32 

= Rapoarte anuale valide pentru culegerea datelor 178 

- Rapoarte care nu ofereau informaţii despre fondul comercial 

- Rapoarte care nu ofereau informaţii detaliate despre remunerarea managementului 

85 

12 

= Rapoarte anuale aferente eşantionului 81 

 

 

3.3 Modelul de regresie 

Modelul de regresie a fost construit pentru a surprinde comportamentul oportunist pe care 

managerii l-ar manifesta în momentul recunoaşterii pierderilor din deprecierea fondului 

comercial. Astfel modelul se prezintă sub forma următoare: 

DEPR=α + β1FC + β2REZ + β3PI + β4AU + β5LF + β6CFO + β7CA + β8BB + β9SB + β10FCA +ε 

unde: 

o DEPR = deprecierea fondului comercial aferentă perioadei; 

o FC      = valoarea contabilă a fondului comercial aferentă perioadei; 

http://www.orderannualreports.com/
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o REZ = rezultatul net al perioadei; 

o PI     = pierderea înregistrată; este o variabilă de tip dummy, fiind 1 dacă s-a înregistrat 

pierdere şi 0 dacă nu s-a înregistrat pierderi; 

o AU  =  exprimă calitatea auditului; este o variabilă de tip dummy, fiind 1 dacă situaţiile 

financiare sunt auditate de „Big 4” şi 0 dacă sunt auditate de alte firme de audit; 

o LF   = exprimă levierul financiar calculat ca raport între datoriile financiare şi capitalurile 

proprii; 

o CFO = exprimă valoarea efectivă a fluxului net de numerar din activitatea de exploatare 

aferent perioadei; 

o CA  = exprimă numărul membrilor din Consiliul de administraţie; 

o BB  = exprimă bonusurile efective în bani obţinute de directorii executivi; 

o SB  = exprimă suma salariilor de bază a directorilor executivi; 

o FCA = exprimă ponderea fondului comercial în activul total. 

 

Având în vedere că modul de evaluare al fondului comercial poate reprezenta un instrument prin 

care managementul „manevrează” rezultatele financiare, am încercat să stabilim mai mulţi 

indicatori ai căror valori ar putea influenţa deciziile managerilor cu privire la deprecierea 

fondului comercial. Studiile precedente sugerează o serie de indicatori care ar putea influenţa 

deciziile manageriale ce privesc deprecierea fondului comercial. Astfel, punctul de plecare în 

stabilirea variabilelor din modelul de regresie a fost reprezentat de o scurtă analiză a modelelor 

deja existente. În urma acestei analize am stabilit ca variabila dependentă să fie reprezentată de 

valoarea deprecierii fondului comercial (DEPR). 

 

Am utilizat ca variabile independente doi dintre indicatorii folosiţi de Masters-Stout, Costigan şi 

Lovata (2008): valoarea contabilă a fondului comercial (FC), rezultatul net al exerciţiului 

financiar (REZ) şi posibila pierdere aferentă exerciţiului financiar (PI). Dacă valoarea contabilă 

a fondului comercial este semnificativă, atunci managementul poate intenţiona să evite eventuale 

cheltuieli cu deprecierea pentru a nu afecta performanţa companiei. În ceea ce priveşte rezultatul, 

cu cât acesta este mai mic, cu atât indiciile de depreciere sunt mai evidente; pe de altă parte, dacă 

rezultatul este mare, atunci deprecierea ar putea fi absorbită mai uşor.  

 

De asemenea, am ales alte patru variabile, folosite de Alves (2013), referitoare la calitatea 

auditului (AU), valorile levierului financiar (LF), cash-flow-ul operaţional (CFO) şi numărul 

membrilor Consiliului de administraţie (CA). Alegerea calităţii auditului ca şi variabilă 

independentă în cadrul modelului de regresie se justifică prin prisma faptului că diferenţele ce ţin 

de calitatea auditului pot fi decisive în detectarea erorilor. Levierul financiar măsoară gradul 

îndatorării unei societăţi, iar nivelul ridicat al datoriilor creşte riscul de a nu îndeplini cerinţele 

unui credit, fapt ce poate implica o tendinţă a managementului în „cosmetizarea” rezultatelor 

pentru a îndeplini condiţiile de creditare. Cash-flow-ul operaţional este un alt indicator important 

în identificarea unei eventuale deprecieri, deoarece valoarea fondului comercial este alocată 

unităţilor generatoare de trezorerie, iar valorile mici ale fluxurilor nete din activitatea de 

exploatare pot semnala existenţa unor indicii de depreciere a fondului comercial. În ceea ce 

priveşte mărimea Consiliului de administraţie, un număr mare de membri conduce la o mai bună 

monitorizare a activităţii managementului. 

 

Aceste şapte variabile reprezintă baza modelului nostru de regresie, la care am adăugat, prin 

contribuţia noastră personală, o variabilă referitoare la bonsurile în bani obţinute de manageri 

(BB), o variabilă ce se referă la salariul de bază al managerilor (SB) şi o variabilă cu privire la 

ponderea valorii fondului comercial în total active (FCA). Remunerarea managementului este 

problema principală dezbătută în Teoria Agentului. Cu cât salariile de bază sunt mai mari, cu atât 

acestea pot oferi o senzaţie de stabilitate şi automulţumire managementului. Însă dacă bonusurile 

în bani ale directorilor executivi sunt mari, atunci aceştia pot fi tentaţi să folosească în mod 
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oportunist caracterul discreţionar al anumitor estimări la nivelul firmei. Compoziţia activului 

total poate fi relevantă prin prisma faptului că ponderile mari ale fondului comercial reprezintă 

un risc potenţial în cazul înregistrării unor deprecieri. Acestea pot afecta performanţa companiei, 

iar managementul poate fi tentat să evite acest lucru prin nerecunoaşterea deprecierilor cuvenite.    

 

3. REZULTATE 

3.1.  Importanţa modelului 

În urma rulării modelului de regresie coeficientul de determinare obţinut este 0,35. Acesta 

semnifică faptul că modelul construit este destul de puternic, variabilele independente explicând 

în proporţie de 35% variaţia variabilei dependente deprecierea fondului comercial. 

 

Tabelul 2 ilustrează distribuţia eşantionului nostru. Peste 50% din ponderea companiilor ce 

aparţin eşantionului revine entităţilor care au ca obiect de activitate producţia şi vânzarea 

bunurilor de larg consum, servicii de retail şi distribuţie, celor din domeniul finanţelor, 

contabilităţii, consultanţei, asigurărilor şi altor activităţi bancare, precum şi celor din alte servicii. 

Celelalte activităţi, precum industria, energia electrică, construcţiile, transportul, IT-ul şi 

telecomunicaţiile sunt reprezentate în cadrul eşantionului într-un procent de sub 50%.  

Majoritatea companiilor din eşantionul extras (23,46%) au ca obiect de activitate producţia şi 

vânzarea bunurilor de larg consum, servicii de retail şi distribuţie. Valoarea totală depreciată de 

aceste companii este de 844.655 mii lire sterline, iar cel mai puţin reprezentate în cadrul 

eşantionului sunt companiile ce activează în activităţi precum extracţia şi prelucrarea petrolului, 

gazelor şi cele producătoare de energie electrică (3,7%), valoarea depreciată fiind de 261 mii lire 

sterline. 

Tabel 2 

Industrie/Obiect de activitate Nr. efectiv 

de companii 

Depreciere 

efectivă (mii 

lire) 

Companii 

(%) 

Depreciere 

(%) 

Bunuri de larg consum, retail, distribuţie şi 

vânzări cu ridicata 

19 844,655 23.46 60.17 

Finanţe, contabilitate, consultanţă, asigurări, 

activităţi bancare 

15 65 18.52 0 

Alte servicii 10 155,800 12.35 11.1 

Industria medicală şi farmaceutică 4 0 4.94 0 

Transport şi telecomunicaţii 4 6,000 4.94 0.43 

Petrol, gaze, energie electrică 3 261 3.7 0.02 

Construcţii 4 21,000 4.94 1.5 

Inginerie IT, internet software şi servicii 6 0 7.41 0 

Industria chimică şi minerit 6 273,000 7.41 19.45 

Alte industrii 10 103,000 12.35 7.34 

Total 81 1,403,781 100 100 

 

3.2. Analiza variabilelor dependente şi independente 

În tabelul 3 sunt prezentaţi indicatorii tendinţei centrale, respectiv media şi mediana, un indicator 

al variaţiei totale, respectiv deviaţia standard, precum şi valorile minime şi maxime atinse de 

variabilele modelului de regresie.  
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Tabel 3 

 Depreciere 

(mil. lire) 

Fond 

comercial 

(mil. lire) 

Rezultatul 

Exerciţiului 

(mil. lire) 

Board 

(număr 

persoane) 

Levier 

financiar 

(%) 

Cash Flow 

operaţional 

(mil. lire) 

Bonusuri 

(mil. 

lire) 

Salariu 

(mil. 

lire) 

Medie 17 410 227 9 0,8 4634 0,9 1,3 

Mediana 0 107 47 9 0,3 106 0,5 1,1 

Deviatie 

standard 

93 718 823 3 1,6 1210 1,2 0,8 

MIN 0 0,4 -1343 2 0 0,6 0 0,2 

MAX 785 4359 4744 17 13,2 7995 6,9 5,2 

 

Valoarea medie a deprecierii înregistrate de entităţile analizate în cadrul studiului realizat este de 

17 mil. lire, valoarea minimă a indicatorului fiind 0 (când firma nu înregistrează depreciere), în 

timp ce valoarea maximă a ajuns la 785 mil. lire. Mediana, valoarea centrală a unei serii de date 

aranjate crescător sau descrescător, în cazul deprecierii, are valoarea 0, ceea ce înseamnă că cel 

puţin jumătate din firmele observate nu au recunoscut o depreciere a fondului comercial.  

 

Fondul comercial a înregistrat în medie o valoare de 410 mil. lire, cu o deviaţie standard de 823 

mil. lire. Valoarea minimă a acestei variabile este de 0,4 mil. lire, în timp ce maximul atinge 

valoarea de 4359 mil. lire.  

 

Rezultatul exerciţiului este în medie 227 mil. lire, minimul atins fiind o pierdere de 1343 mil. 

lire, iar maximul un profit de 4744 mil. lire. Deviaţia standard a acestui indicator a înregistrat 

valoarea de 823 mil. lire. 

 

Consiliul de Administraţie este alcătuit în medie din 9 persoane. Minimul aferent acestui 

indicator înregistrează valoarea 2, existând cel puţin doi directori în cadrul conducerii entităţilor 

analizate în studiul nostru, în timp ce „Board-ul” cel mai numeros este alcătuit din 17 directori. 

 

Levierul financiar are în medie valoarea 0.8 %, înregistrând variaţii cuprinse între minim 0 şi 

maxim 13.2%. Deviaţia standard înregistrată la nivelul acestui indicator are valoarea 1.6%. 

 

Cash flow-ul operaţional este o altă variabilă utilizată în modelul de regresie. Valoarea medie 

corespunzătoare acestui indicator este de 464 mil. lire, minimul fiind 0,6 mil. lire iar maximul 

7995 mil. lire, cu o deviaţie standard de 1210 mil. lire.  

 

Bonusurile au înregistrat în medie valoarea 0,9 mil. lire, cu variaţii cuprinse între 0 şi 6,9 mil. 

lire, în condiţiile în care deviaţia standard a înregistrat valoarea 1,2 mil. lire.  

 

În ceea ce priveşte salariul directorilor, analiza realizată ilustrază faptul că, în medie, valoarea 

acestei variabile este de 1,3 mil. lire, salariul minim primit fiind 0,2 mil. lire, pe când valoarea 

maximă a indicatorului ajunge la 5,2 mil. lire. Deviaţia standard înregistrată în cazul salariilor de 

bază cu care sunt remuneraţi directorii executivi în cadrul companiei are valoarea 0,8 mil. lire. 

 

3.3.  Analiza corelaţiilor dintre variabile 

 

Analiza tabelului 4 scoate în evidenţă faptul că există numeroase corelaţii semnificative între 

variabilele modelului de regresie. 



10 

 

 

Tabel 4 

 

Tabelul 

corelatiilor 

DEPR FC REZ PI AU CA LF CFO BB SB FCA 

DEPR 1            

FC 0.105 1           

REZ -0.082 0.403*** 1          

PI  0.484*** 0.196 -0.278** 1         

AU -0.314*** 0.066 0.115 -0.249** 1        

CA -0.148 0.318*** 0.474*** -0.194 0.340*** 1       

LF 0.179 0.45*** -0.029 0.375*** -0.010 0.164 1      

CFO -0.010 0.544*** 0.827*** 0.093 0.094 0.479*** 0.333*** 1     

BB 0.070 0.189 0.170 -0.096 0.128 0.478*** 0.011 0.079 1    

SB 0.087 0.373*** 0.472*** 0.048 0.200 0.574*** 0.124 0.495*** 0.661*** 1   

FCA -0.021 -0.063 -0.031 -0.031 0.034 -0.083 -0.054 -0.042 -0.080 -0.084 1 

unde: *** corelaţia este semnificativă la un prag de semnificaţie de 0,01 (test bilateral) 

** corelaţia este semnificativă la un prag de seminificaţie de 0,05 (test bilateral) 

 

Deprecierea fondului comercial (DEPR) este corelată pozitiv cu pierderea exerciţiului financiar 

(PI), sugerând că firmele care raportează pierderi anuale tind să prezinte deprecieri mai mari la 

nivelul fondului comercial. Contrar aşteptărilor noastre, calitatea auditului (AU) este asociată 

negativ cu deprecierea (DEPR), indicând faptul că societăţile auditate de marile cabinete „Big 4” 

tind să nu prezinte sau să prezinte valori mai mici ale deprecierii fondului comercial. 

 

Corelaţia pozitivă dintre fondul comercial (FC) şi celelalte variabile ale modelului (REZ, CA, 

SB, LF, CFO) denotă faptul că acumulările de fond comercial tind să fie mai mari pentru acele 

companii cu performanţă financiară, pentru cele care oferă managerilor salarii de bază mai mari, 

pentru cele care au un număr mare de membri în Consiliul de administraţie sau pentru cele care 

sunt mai îndatorate. 

 

Asocierea pozitivă dintre rezultatul net (REZ) şi celelalte variabile ale modelului (PI, CA, CFO, 

SB) indică faptul că societăţile care obţin performanţe financiare ridicate sunt cele care oferă 

directorilor executivi salarii de bază mai mari, au un număr mare de membri în Consiliul de 

administraţie şi obţin performanţă la nivelul lichidităţilor nete din exploatare.     

 

Pierderea exerciţiului financiar (PI) este asociată negativ cu calitatea auditului (AU), arătând 

faptul că majoritatea companiilor care sunt auditate de cabinetele „Big 4” obţin rezultate 

pozitive. Corelaţia pozitivă dintre pierderea exerciţiului financiar (PI) şi levierul financiar (LF)  

indică faptul că majoritatea societăţilor îndatorate prezintă pierderi la nivelul exerciţiului 

financiar. Levierul financiar (LF) mai este asociat pozitiv şi cu valoarea netă a fluxurilor de 

trezorerie (CFO), sugerând că acele companii cu un grad ridicat de îndatorare prezintă valori 

mari ale lichidităţilor nete din exploatare. 

 

O altă corelaţie pozitivă este înregistrată în cadrul raportului calitate audit (AU) – număr membri 

Consiliu de administraţie (CA). Aceasta relevă faptul că entităţile cu un număr mare de membri 

la nivelul Consiliului de administraţie sunt auditate de cabinetele mari de audit (Big 4). Totodată, 

numărul membrilor Consiliului de administraţie este pozitiv corelat cu valoarea fluxurilor nete 

din activitatea de exploatare (CFO), cu mărimea bonusurilor (BB) şi cu mărimea salariilor de 

bază (SB) ale directorilor executivi. Acest lucru denotă o gestionare mai bună a afacerii şi o 

remunerare a directorilor mai bună în rândul acelor companii care au un Consiliu de 

administraţie alcătuit dintr-un număr mai mare de membri. 
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Corelaţia pozitivă dintre cash-flow-ul net din exploatare (CFO) şi mărimea salariilor de bază 

(SB) sugerează faptul că societăţile cu valori mari ale lichidităţilor nete din exploatare oferă 

salarii fixe mai mari directorilor executivi. Concomitent, bonusurile în bani obţinute de directorii 

executivi sunt asociate pozitiv cu salariile de bază. 

 

CONCLUZII 

 

De-a lungul anilor au existat numeroase dezbateri cu privire la tratamentele contabile ale 

fondului comercial şi implicaţiile acestora, existând susţinători atât ai vechiului tratament 

contabil, care presupunea amortizarea fondului comercial, cât şi ai tratamentului actual ce 

implică realizarea anuală a unor teste de depreciere a acestui activ. Noile reglementări au fost 

emise cu scopul de a oferi o imagine cât mai fidelă, cât mai apropiată de realitate a valorii 

fondului comercial în cadrul situaţiilor financiare. Cu toate acestea, noul tratament este criticat 

prin posibilitatea ca acesta să fie folosit de management într-o manieră oportunistă, oferind 

posibilitatea „cosmetizării” rezultatelor financiare. În cadrul lucrării am analizat o serie de 

entităţi care au recunoscut fondul comercial în contabilitate pentru a stabili dacă managerii 

utilizează în practică deprecierea fondului comercial în scopul „cosmetizării” rezultatelor 

financiare, întrucât valoarea bonusurilor acordate se află în relaţie de dependenţă cu mărimea 

rezultatului obţinut de companie.  

 

Analiza realizată a scos în evidenţă faptul că entităţile care înregistrează anual pierderi financiare 

au tendinţa să prezinte deprecieri mai mari ale fondului comercial în comparaţie cu entităţile care 

obţin rezultate financiare pozitive. De asemenea, s-a observat o corelaţie pozitivă a rezultatului 

exerciţiului, a numărului de membri din Consiliului de administraţie, precum şi  a salariilor de 

bază ale directorilor executivi cu fondul comercial, ceea ce reflectă faptul că acumulările de fond 

comercial tind să înregistreze valori mai mari în cazul entităţilor profitabile sau al acelora care 

oferă managerilor salarii de bază mai mari şi au un număr semnificativ de membri în Consiliul 

de administraţie. Un alt aspect interesant ce poate fi dedus din studiu este acela că entităţile 

auditate de marile cabinetele „Big 4” tind să nu înregistreze deprecieri ale fondului comercial sau 

să prezinte valori mai mici ale acestora. 

 

Rezultatele obţinute în urma analizei dovedesc inexistenţa unei corelaţii semnificative între 

deprecierea fondului comercial recunoscută în contabilitate şi mărimea beneficiilor financiare ale 

managerilor. Astfel putem concluziona că studiul realizat demonstrează că managerii nu se 

folosesc în mod oportunist de tratamentul contabil al fondului comercial. Această concluzie nu 

trebuie generalizată, deoarece ea este limitată prin prisma numărului de observaţii (81 de 

rapoarte financiare). 

 

De asemenea, rezultatele obţinute surprind mai multe corelaţii semnificative între valoarea 

contabilă a fondului comercial şi celelalte variabile ale modelului. Aceste corelaţii merită  

o analiză mai detaliată în contextul evaluărilor iniţiale de fond comercial, fiind posibilă 

surprinderea unei relaţii liniare între remunerarea managementului şi recunoaşterile iniţiale de 

fond comercial. Ne propunem astfel să realizăm în viitor o cercetare detaliată asupra modului în 

care managerii recunosc fondul comercial în anul achiziţiei. 

 

 



12 

 

BIBLIOGRAFIE 

 
Baboukardos, D., Rimmel, G. (2014) „Goodwill under IFRS: Relevance and disclosures in an 

unfavorable environment”, Accounting Forum, no. 38:1-17 

Begley, J., Chamberlain, S. L., Yinghua, L. (2006) „Modeling goodwill for banks: A residual income 

approach with empirical tests”, Contemporary accounting research, vol. 23, no. 1: 31-68, CAAA, 

Spring 

Bloom, M. (2011) „Double accounting for goodwill: A problem redefined”, The British Accounting 

Review, no. 43: 77-78 

Bryer, R. A. (1995) „A political economy af SSAP22: Accounting for goodwill”, The British Accounting 

Review, no. 27: 283-310 

Churyk, N. T. (2005) „Reporting goodwill: are the new accounting standards consistent with market 

valuations?”,Journal of Business Research, no. 58:1353-1361 

Dahmash, F. N., Durand, R. B., Watson, J. (2009) „The value relevance and reliability of reported 

goodwill and identifiable intangible assets”, The British Accounting Review, no. 41: 120-137 

Goedl, P. A. (2013) „IFRS framework-based case study: Barrick Gold Corporation—Goodwill for Gold, 

Journal of Accounting, no. 31: 383-399 

Hayn, C., Hughes, P. J. (2005) Leading indicators of goodwill impairment, Journal of Accounting, 

Auditing & Finance. 

Higson, C. (1998) „Goodwill”, The British Accounting Review, no. 30: 141-158 

Lapointe-Antunes, P., Cormier, D., Magnan, M. (2009) „Value relevance and timeliness of transitional 

goodwill-impairment losses: Evidence from Canada.”, The International Journal of Accounting, 

no. 44: 56-78  

Lee, C. (2011) „The effect of SFAS 142 on the ability of goodwill to predict future cash flows”, 

Accounting Public Policy, no. 30: 236-255 

Liberatore, G., Mazzi, F. (2010) „Goodwill write-off and financial market behaviour: An analysis of 

possible relationships”, Advances in Accounting, incorporating Advances in International 

Accounting, no. 26: 333-339 

Masters-Stout, B., Costigan, M. L. (2008) „Goodwill impairments and chief executive officer tenure”, 

Critical perspecttives on accounting, no. 19: 1370-1383 

Murray, K. B., Vogel, Ch. M. (1997) „Using a hierarchy-of-effects approach to gauge the effectiveness of 

corporate social responsibility to generate goodwill toward the firm: Financial versus nonfinancial 

impacts”, Journal of Business Research, no. 38:141-159 

Nobes, C., Norton, J. (1996) „International variations in the accounting and tax treatments of goodwill 

and the implications for research”, Journal of International Accounting, Auditing & Taxation,  no. 

5(2): 179-196  

Norris, K. B., Ayres, F. L. (2000) „Security market reaction to purchase business combinations at the first 

earnings announcement date”, Journal of Business Research, no. 49:79-88 

Olante, M. E. (2013) „Overpaid acquisitions and goodwill impairment losses — Evidence from the US”, 

Advances in Accounting, incorporating Advances in International Accounting, no. 29: 243-254 

Ramanna, K. (2008) „The implications of unverifiable fair-value accounting: Evidence from the political 

economy of goodwill accounting”, Journal of Accounting and Economics, no. 45: 253–281 

Skinner, D. J. (2008) „Discussion of ‘‘The implications of unverifiable fair-value accounting: Evidence 

from the political economy of goodwill accounting”, Journal of Accounting and Economics, no. 45: 

282–288 

Tollington, T. (2006) „UK goodwill and intangible asset structuration: The FRS 10 rule creation cycle”, 

Critical perspecttives on accounting, no. 17: 799-826 

Zanoni, B. A., Routledge, T. & Francis (2011) „Accounting for goodwill”, The International Journal of 

Accounting, no. 46: 351-360. 



13 
 

 

BEHAVIORAL IMPLICATIONS 

OF THE BUDGETARY PROCESS 
 

 

Maria-Silvia Săndulescu 
Master, An II, Grupa  713 

 

Coord. ştiinţific: Prof. univ. dr. Cătălin-Nicolae Albu 
 

 

ABSTRACT 
The purpose of this paper is to investigate what motivates employees in the performance of their job work 

in companies acting in Romania. Managers have to understand their needs and how can they be met in 

the organization. This will supposedly lead to the reasonable assurance that employees work in the 

company’s best interest and that they supply their managers with adequate relevant information which, in 

turn, helps the latter in the decision making process. I administer a questionnaire-based survey to test the 

usefulness of participative budgeting in the accomplishment of job work. I use 63 answers to highlight the 

fact that participation in budgeting and decision making enhances organizational performance, as it 

facilitates the exchange of information and leads to the internalization of the goals, as employees 

perceive that the organizational objectives reflect their personal beliefs. Achievement of organizational 

goals thus seems facilitated. 

 

KEY WORDS: participation in budgeting, decision making process, leadership styles, feedback, 

agency theory, performance 

 

 

1. INTRODUCTION 

 

The purpose of this paper is to investigate what motivates people in the performance of their job 

work in companies acting in Romania. Once an idea gets in the brain it is almost impossible to 

eradicate. People’s subconscious is motivated by emotions not by reason. Managers need to 

translate this in an emotional concept to make people believe that they act in their own best 

interest, to facilitate acting in the best interest of the firm. An idea that is fully formed and fully 

understood will persist and will make the person behave in accordance with the organization’s 

goals. 

 

The agency theory highlights the fact that a manager should act in the best interest of the 

shareholders. This fiduciary duty is very difficult to fulfill, since the manager, as a human being, 

has personal aspirations and desires, which may sometimes come in contradiction with the 

organization’s goals. However, it is often the case that one may not have control over the degree 

to which he can carry out his intentions. Because a manager is not able to perform all the tasks 

required in an organization, he/she must rely on the work of his subordinates, who will also 

consider their own interests in doing their job. What motivate employees in performing their 

duties and the relationship between the manager and subordinates become important aspects that 

in turn may positively or adversely influence the organization and its going concern. 

 

A very useful tool in this equation is budgets. They represent the monetary expression of 

organizational goals (Kaplan Publishing, 2013).The purpose of establishing a budgetary process 

is to forecast for the future of the company, by predicting and controlling the outcomes in order 

to remain within established boundaries. In other words, budgeting translates the organizational 
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mission statements and corporate strategies into action plans, and links the short term with the 

long term. As a consequence, budgets also allow performance evaluations of managers, 

according to the principles of responsibility accounting. Finally, it thus encourages managers to 

achieve their targets since their performance is, at least in part, based on the comparison of the 

budget to actual results. 

 

The concept of participative budgeting requires the involvement of subordinates in the setting of 

standards that affect their operations and rewards (Caraiani and Dumitrana, 2008). 

Participation in the setting of budgets can lead to improved productivity and performance since 

information sharing helps in a better allocation of resources (Baiman and Evans, 1983 

and Penno, 1984, cited by Guo et al., 2010). Communication channels are open in all directions 

resulting in improved and more accurate information flows. In addition to this, the probability of 

attaining the company’s objectives increases since this process can lead to congruence of the 

individual and the organizational goals (Albu and Albu, 2003). It also provides an understanding 

of the job and the decision-making process (Locke and Schweiger, 1979, cited by Guo et al., 

2010). People contribute according to their competence and not necessarily by position to this 

process through which results such as creativity, learning, and the transfer of tacit knowledge 

may arise (Ryan and Deci, 2000 and Osterloh and Frey, 2000, cited by Burney and Widener, 

2013). 

 

However, the most strident criticism of the budgetary process highlight the fact that budgets 

often serve as a “fixed performance contract”, that is, if actual performance meets or exceeds a 

pre-specified budget target, this will likely result in reward (Hope and Fraser, 2003, cited by 

Libby and Lindsay, 2010). This inevitably leads to budgetary gaming by subordinates to increase 

the probability of receiving positive performance evaluations and associated pay increases a 

process Jensen (Jensen, 2003, cited by Libby and Lindsay, 2010) refers to as “paying people to 

lie”. As budgets can be manipulated they can lead to self-interested behavior on the part 

of managers.  

 

Therefore, in this study I address the following research questions: 
RQ1) How is participative budgeting perceived by Romanian professionals? 

RQ2)What are the consequences of the participative approach to budgeting in Romanian 

organizations? 

 

The remainder of this paper is structured as follows. Section 2 will briefly present a literature 

review of the leadership literature, and of the participative budgeting literature. Section 3 

describes the method. In Section 4 I analyze and discuss the results of the survey. I conclude in 

Section 5. 

 

2. LITERATURE REVIEW 

 

2.1 Leadership style 

 

Leadership can be seen as an interaction between two or more members of a group (Bass, 1990, 

cited by Jansen, 2011). The managerial style has a direct effect on many performance indices 

(Likert, 1967, cited by Jamieson, 1973), as “If the organization ethos is one of rapacious internal 

competition, back-biting and distrust, there is little point in talking about motivation, human 

needs or commitment" (Levinson, 1970, cited by Jamieson, 1973). 

 

By conducting a literature review, Jensen (2010) concludes that there are two leadership styles. 

They illustrate the decision-making authority, resources and personality that leaders may 

exercise in their relationship with the members (employees).  
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Transactional leaders establish performance levels and link the rewards to the accomplishment of 

these indicators. In addition to this, they constrain the choices and actions of their subordinates, 

and they only intervene if the expectations are not met. 

 

On the other hand, transformational leaders promote a set of values. They inspire loyalty to the 

organization by interactively setting goals in a way that motivates employees. Moreover, they 

“use accounting information as a starting point for personal discussions with employees about 

their work and as a tool to train employees and to help them to perform better” (p. 122). 

 

The leader will generally tend to modify the motivation and competencies of the group members. 

Since the idea of “what gets rewarded gets employees’ attention” is well acknowledged, 

managers have to find what are the factors that may influence the subordinates behavior, to 

understand their needs and how can they be met in the organization. This will lead to the 

reasonable assurance that the subordinates work in the company’s interest and that they supplies 

the manager with adequate relevant information which, in turn, help the latter in the decision 

making process. Information means power and can help the manager to exercise control.  

 

2.2 Participation in budgeting and decision making - a path to increased motivation 

 

The relationship between subordinates and their managers is somewhat based on a psychological 

contract. This “contract” embodies beliefs employees have that govern their expectations of how 

they wish to be treated, the type of feedback they desire, the clarity and consistency of 

communication they wish to have, and what conditions they will work under (Robbins, 2003, 

cited by Burney and Widener, 2013). Therefore, feedback will enhance their feelings of self-

efficacy since they can spend their efforts on performing their duties rather than devoting time to 

gathering information in an attempt to reduce uncertainty (Meckler et al., 2003, cited by Burney 

and Widener, 2013). Individuals who perceive themselves as being highly efficacious are 

motivated to increase their efforts in order to meet their duties with a view to enhanced 

outcomes, while those that perceive themselves as having low efficacy may cease their efforts 

and fail on their job-related tasks (Bandura, 1986, cited by Burney and Widener, 2013). 

 

On the other hand, Luft et al. (2007) concludes that: when people experience uncertainty 

about what behavior is expected of them problems will arise. It can lead to stress, tension, and 

anxiety, defensive behaviors, including aggressive action and communication, hostile feelings 

towards others, social withdrawal, job dissatisfaction, and loss of self-confidence, self-esteem, 

interpersonal trust, and respect for others, as well as physiological problems. 

 

In addition to this, lacking this type of information will determine individuals to compare 

themselves to others. When they have the feeling that they are being deprived, they will 

experience negative emotions. They will attempt to minimize these negative emotions by 

increasing or decreasing their inputs and/or outcomes, depending on which is appropriate.  

 

As a result, concern over what motivates people on the job is increasing. Whether employees’ 

perspectives coincide with that of the firm becomes important.  

 

Expectancy theory assumes that individuals choose intended actions, effort levels, and 

occupations that maximize their expected pleasure and minimize their expected pain, consistent 

with hedonism. Thus, people intend to work hard if they think that their effort will lead to good 

performance, and they believe that good performance will lead to valued outcomes (Mitchell, 

1973). Through participation the subordinates know which behaviors are likely to be rewarded 

and which are not. In addition, this decreases the probability that the goals will exceed his 
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performance capability. Matching the goals with the capabilities, in turn, reduces stress and 

thereby increases performance (Shields et al., 2000, cited by Birnberg et al., 2007). 

 

Furthermore, “participation may ensure that goals are not advanced so rapidly that they cannot 

be accepted by the budgeted individual; and the ego involvement produced by 

discussion, together with the timing of goal determination, may lead to greater goal acceptance” 

(Dunbar, 1971, cited by Monczka and Searfoss, 1973). In accordance to level of aspiration 

theory people are motivated by a desire to experience feelings of success and avoid feelings of 

failure. If individuals consider the achievement of the budget goals as a matter of personal 

success or failure, they are more motivated to realize those (Birnberg et al., 2007). 

 

3. METHOD 

 

I collected data for 2 weeks in March 2014, by administering a questionnaire-based survey to 

master students of the Bucharest University of Economic Studies (see Appendix for the 

questionnaire list). Students have been widely used in prior accounting and management 

literatures as proxies for professionals. The questionnaire list was compiled by analyzing the 

participative budgeting literature. I distributed 131 questionnaires, and obtained 63 usable 

answers, which represents a 48% response rate. 

 

The sampled students are employed in different departments: 57 percent of the respondents work 

in the finance department, 27 percent work in the marketing department, 10 percent in the 

production department, while the remainder of 6 percent is split between human resource, IT and 

legal departments. 

 

43 percent of respondents have more than 5 years of experience, 32 percent have between 1 and 

5 years, 17 percent have between 6 months and 1 year, and only 8 percent are working for less 

than 6 months.  

 

I have measured entities’ size by the number of employees as per the official European Union 

categories: micro-entities (less than 10 employees) – 10 percent, small entities (10–49 

employees) – 17 percent, medium-sized entities (50–249 employees) – 46 percent, and large 

entities (more than 250 employees) – 27 percent.  

 

4. RESULTS 

 

4.1 Budget utility in the decision making process 

 

Budgeting has historically been one of the most important tools in organization’s management 

control. However, nowadays it is questioned to be “a thing of the past” (Gurton, 1999, cited by 

Libby and Lindsay, 2010) or an “unnecessary evil” (Wallander, 1999, cited by Libby and 

Lindsay, 2010). This is because they consume large amounts of time and often impede firms 

from being flexible in a competitive environment.  

 

However, the results of the questionnaire show a different image. The majority of the 

respondents consider the budget as being useful in the decision making process (see Figure 1). 

We note that budgets are still used and are still considered as a helpful instrument by most 

respondents. This finding confirms prior findings in Romania regarding the use of the budgets in 

local companies (Albu and Albu, 2012). However, an interesting result is that 17% of 

respondents working in large entities perceive budgets as being useless to a very high extent, 

which is contrary to most literature arguing for a correlation between entity size and the 

usefulness of budgets. 
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Fig. 1 Budget Utility in the Decision Making Process 

 
 

 

4.2 Personality factors and participative budgeting 

 

Previous literature (Pelz, 1952, cited by Riahi-Belkaoui, 2002) argues that the leadership style 

and the manager’s upward hierarchical influence have an impact on the employee’s satisfaction. 

Consequently, I have tested what it is called “The Pelz Effect” by asking the respondents to rate 

on a 5-point Likert scale the relationship with their superior as well as the upward influence of 

the manager, as they perceive it (see Table 1).  

 

 
Table 1 Dyadic Configuration-Superior’s Leadership Style and Upward Influence 

  Superior's 

leadership support style 

  High Low 

Superior's upward 

influence 

High 56 3 

Low 3 1 

 

 

In accordance with the Pelz effect studies, homogenous groups have a positive relationship 

between budget participation and subordinate satisfaction. In order to this, I have further tested 

the dyadic configuration of high superior’s upward influence and his high supportive style. Only 

43 out of 56 respondents were allowed to participate in the budgeting process. Thus, I have 

asked them to rate on a 5-point Likert scale the benefits that they have as a result of their 

participation (see Figure 2).  

 
Fig. 2 The Pelz Effect 
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The findings are comparable with previous results on the Pelz Effect, because 93% of the 

respondents confirmed that participation in budgeting and in the decision making process 

increased their overall satisfaction as employees. 

 

Moreover, I tested the level of authority of both superior’s and employee’s as well as its effect 

upon the latter’s satisfaction. Prior research (Chenhall, 1986, cited by Riahi-Belkaoui, 2002) 

shows that participative budgeting positively influences employee’s satisfaction and motivation 

in pairings with the same level of authority. In order to this, I have further asked the respondents 

to rate on a 5-point Likert scale, how difficult may be for others to change their opinions. 41 

respondents were part of a homogenous dyad. The results are illustrated in Figure 3, and they are 

consistent with previous findings. 

 
 

Fig. 3 Satisfaction level in pairings of manager-employee with the same level of authority 

 
 

 

 

Another personality characteristic, locus of control, denotes that there are two types of 

individuals, externals and internals, according to the degree to which they accept personal 

responsibility for what happens to them (Rolter et al., 1962, cited by Riahi-Belkaoui, 2002).  In 

order to test this characteristic, I have asked the respondents who should be held liable for not 

accomplishing the department’s budget goals. Only 22 out of 63 respondents are internals on the 

locus of control dimension because they answered that the entire department should be 

responsible, whereas the remainder of 41 were not willing to pay for somebody else’s mistakes, 

even though the budget goals were assigned to the entire department.  

 

Previous research (Brownell, 1980, cited by Riahi-Belkaoui, 2002) shows that high participation 

in budgeting will be congruent only for those individuals who are internals on the locus of 

control dimension. Low participation in budgeting will be congruent only for externals because 

they tend to perform better under low participation conditions (see Figure 4).  



19 
 

 
Fig. 4 Locus of Control 

 
 

 

4.3 Feedback as a mandatory condition 

 

I have measured the impact of feedback by asking the respondents whether they consider to be 

unfairly treated in comparison with their colleagues from the same department. Theory (Adams, 

1963 and Shaw and Costanzo, 1982, cited by Birnberg et al., 2007) shows that, when employees 

are lacking this type of information, they tend to compare themselves with others. If they 

consider that are being deprived, they will tend to decrease their inputs in the organization, thus 

leading to underperformance and lack of accomplishment of company’s objectives. 

 

61 out of 63 respondents are provided with feedback from management. As reflected in Figure 5, 

only 20 percent of these employees consider that they are being unfairly rewarded. Therefore, 80 

percent of respondents are provided with enough feedback to know the expectations of their 

superiors and whether they have reached them. For this reason, by knowing their own qualities 

and deficiencies, they will know that they receive the right rewards for their performance. 

 

 
Fig. 5 The Effect of Feedback 

 
 

 

4.4 Expected benefits 

 

As a final point, I have used a multiple choice question to find the rewards that employees expect 

to receive from an ideal job. Figure 6 highlights the fact that one of the most appreciated 

incentives by Romanian employees is having work satisfaction. Thus, the perfect job will be the 

one that leads to self-accomplishment. Money and financial recognition of performance are the 

following two expected rewards. Employees want to be remunerated for the effort that they 

spend in performing their responsibilities, but still, they also want to continuously develop their 

capabilities by using professional development through trainings.  
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Fig. 6 Expected benefits from an ideal job 

 
 

5. CONCLUSION 

 

The purpose of this paper was to investigate what motivates people in the performance of their 

job work in companies acting in Romania. By administering a questionnaire-based survey I have 

tested the usefulness of participative budgeting in the accomplishment of this purpose. Results 

highlight the fact that participation in budgeting and decision making gives a fresh point of view, 

facilitates the exchange of information and leads to the internalization of the goals, thus creating 

the illusion by employees that the organization’s objectives reflect personal beliefs, finally 

increasing organizational performance. 

 

A major impact on employees’ behavior is predominantly the relationship with their manager. 

Support and communication between parties creates an informal contract based on feelings, 

which ultimately influence people’s behavior. Therefore, feedback helps subordinates evaluate 

and improve their performance. Lack of feedback leads to self-evaluation which may have 

adverse effects. 

 

On the other hand, in pairings of manager-employee with the same level of authority, 

participative budgeting positively influences employee’s satisfaction. Therefore, this can easily 

lead to an increase in the employee’s motivation to achieve the assigned goals. 

 

It can be easily noticed that the majority of the respondents answered that one of the most 

important things that they expect is work satisfaction, as they perceive it as being a manner of 

self-accomplishment. They also want to be rewarded for their performance. If remuneration is 

positively correlated with their inputs, they will look for continuous professional development. 

All these results are contingent with the achievement of the organization’s objectives. 

 

In conclusion, a custom recipe has to be applied for each employee. The right ingredients and 

quantities have to be used. Participation in decision making and budgeting may lead to the 

accomplishment of the individual’s needs that should be regarded as weaknesses. Managers 

should devise the right instruments (of which offering feedback and fair evaluation of 

performance) that would ensure the cooperation of their employees by substituting 

organizational goals with theirs. Participative budgeting can enhance this process and results of 

the study support this conjecture. 
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Like all research, the study is subject to limitations. The most important one is what can be 

perceived as a small sample of respondents. However, I collected data from several master 

programs of the Bucharest University of Economic Studies, and respondents are employed in 

several departments of different organizations of several sizes. 63 responses is however 

comparable with prior literature. 

 

Future research should be conducted to expand the present study, particularly by increasing the 

sample size. Also, as explained in the results section, I find that 17% of respondents working in 

large entities perceive budgets to be extremely useless. An extension of this study might look at 

any industry or respondent bias in the use of budgets. 
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ABSTRACT 
The aim of this article is to debate upon the idea whether there is a cause – effect relation between 

organizational culture, sustainability and integrated reporting practices. The research methodology used is 

a qualitative one, based on case study and the content analysis. The present article comprises two main 

parts: the first part in which the keywords and the concepts used are defined and described in relation to 

each-other, and the second part which presents the concepts from the perspective of a sustainability-

oriented company. The case study is organised as a descriptive comparison between Petrom SA (a 

subsidiary) and OMV Group (the group) policies and practices regarding sustainability projects and 

integrated reporting process. The comparison uses the concepts presented in the first part of the article and 

focuses on the organizational culture and how each company chooses to disclose social and environmental 

information. 

 

KEYWORDS: Organizational culture, integrated reporting, sustainability. 

 

 

 

 

1. INTRODUCTION 

 

Haniffa and Cooke (2005: 392) asked themselves „what motivates companies to make particular 

social and environmental disclosures”. In the same time, in the foreword to Cultures and 

organizations. Software of the mind (2012) of Hofstede, Cosmin Alexandru states that the same 

model of change leads to two different results when applied on two different cultures. The two 

ideas stated above represent the starting point of this article. 

 

The objective of this article is to determine the type of relation between organizational culture and 

sustainability practices along with reporting social and environmental information. Applying the 

theory of Geert Hofstede, the organizational culture influences the decisions taken by companies, 

decisions which affect all of us as stakeholders. Part of the taken decisions includes the way in 

which the companies choose to communicate with its stakeholders. Since 1987 United Nations 

(UN) Brundtland Report, the world pay attention to sustainability. Discussions about sustainability 

reporting opened the way to integrated reporting.  

 

The corporate planning literature incorporated a limited role for stakeholders in the development 

of corporate strategy. Ansoff (1965) illustrated the importance of identifying critical stakeholders. 

However, stakeholders were viewed as constraints on the main objective of the firm.  

A stakeholder approach to strategy emerged in the mid-1980 when unprecedented levels of 
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environmental changes have shown the weaknesses of the traditional strategy frameworks. R. 

Edward Freeman (1984:5) observed that “A new conceptual framework is needed”. The 

stakeholder approach is a “managerial theory” (Donaldson and Preston, 1995: 65) which grew out 

of management practice and by 1995 has became commonplace in the management literature, both 

academic and professional. Stakeholder theory succeeds in becoming famous not only in the 

business ethics fields. Now it is used as one of the frameworks in corporate social responsibility 

methods. 

 

Culture is the foundation of thought, feelings and actions at the individual, organizational and 

national level. Organizational culture as defined by Geert Hofstede (2012:17) is „the collective 

programming of the mind that distinguishes the members of one organization from others”. 

Culture manifests through values and practices (symbols, heroes and rituals). Included in the 

practices are the ways in which organizations choose to report on their results (financial and non-

financial). Also more and more companies are now defining leaning towards sustainability as one 

of their values. 

 

Commonly, sustainability is considered to have three components: environmental, social and 

economic, but a universal and meaningful consensus on what „sustainability” mean haven’t yet 

been reached. The most national and international definitions of sustainability begin from the 1987 

UN conference. Brundtland Report cited by ACCA (2010) stated then: „sustainable development 

is development that meets the needs of the present without compromising the ability of future 

generations to meet their own needs.” Sustainable development must be joined by a sustainability 

report. In a sustainability report a company will present its values and governance model, and 

demonstrate the link between its strategy and its commitment to a sustainable global economy by 

revealing its economic, environmental and social impacts caused by its everyday activities. 

 

The International Integrated Reporting Committee (IIRC) define integrated reporting as a process 

founded on integrated thinking that results in a periodic integrated report by an organization about 

value creation over time and related communications regarding aspects of value creation. In other 

words, an integrated report brings together the material information about an organization’s 

strategy, governance, performance and prospects in a way that reflects the commercial, social and 

environmental context within which it operates (IIRC, 2011). The report shows the connectivity 

between them and explains how they affect the ability of the organization to create and sustain 

value in the short, medium and long term. 

 

The remainder of the paper is organized as follows: presentations of the scientific context, the 

motivation and the concepts used, followed by a discussion over the research methodology and the 

case study on Petrom – OMV. The paper ends with our conclusions. 

 

 

2. LITERATURE REVIEW – CONCEPTS 

 

Culture has many senses, but the original one came from Latin where it meant cultivating the land. 

Nowadays, the term of culture is used mainly with two senses: in a narrow one, culture means 

civilization, and a broader one which means mental programme. The latter sense emerged in the 

20th century when it begins to be used by anthropologists and sociologists. 
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Culture in anthropology refers to the universal human capacity to classify and encode human 

experiences symbolically, and to communicate symbolically encoded experiences socially. The 

term was first used in this way by the pioneer English Anthropologist Edward B. Tylor in his 

book, Primitive Culture (1920: 1). Tylor asserts that culture is "that complex whole which 

includes knowledge, belief, art, morals, law, custom, and any other capabilities and habits 

acquired by man as a member of society." Since this definition, the concept of culture has become 

the central focus of anthropology. 
 

Culture in the sociological field can be defined as the ways of thinking, the ways of acting, and the 

material objects that together shape a people's way of life. It can be observed that the two 

definitions are similar. Both of them focus on symbolically encoding human experiences and 

communicate them. 
 

The concept of organizational culture become known and widely used in the 1980s when the 

managerial literature linked the sustained financial performance and competitiveness of an 

organization with its culture (Deal & Kennedy, 1982; Peters & Waterman, 1982; Tichy, 1983, 

cited by Barney, 1986). Like so many other concepts, organizational culture is not defined the 

same way by different popular theorists or researchers. 
 

Edgar Schein (1985) defined it as „a pattern of basic assumptions – invented, discovered, or 

developed by a given group as it learns to cope with the problems of external adaptation and 

internal integration – that has worked well enough to be considered valid and, therefore, to be 

taught to new members as the correct way to perceive, think, and feel in relation to those 

problems”. His definition points out that culture involves assumptions, adaptations, perceptions, 

and learning. Schein developed the Three-Layer Organizational Model according to which 

organizational culture can be divided into three levels: artifacts and creations (visible but often not 

decipherable), values (which imply a greater level of awareness) and basic assumptions (which are 

invisible and preconscious). 
 

For Robert A. Cooke, the way employees behave at the workplace to ensure stable future and 

growth constitutes the culture of that organization. He proposed three types of cultures: 

constructive, passive and aggressive. Cooke and Lafferty (1983) developed the Organizational 

Culture Inventory (OCI) – “a self-report paper-and-pencil diagnostic instrument designed to 

measure normative beliefs and shared behavioral expectations in organizations”. 
 

Geert Hofstede’s theory presents culture as a mental soft. How each individual thinks, feels and 

manifests himself are acquired throughout his entire life. There are three levels in human mental 

programming.  
 

Concluding on the concept, the organizational culture is „the collective programming of the mind 

that distinguishes the members of one organization from others” (Hofstede, Hofstede and Minkov, 

2012: 17). 
 

Hofstede describes in his books the three levels of uniqueness in human mental programming: 
 

 Human nature: is what all human beings have in common; represents the universal of an 

individual mind program. 

 Culture: the foundation of thought, feelings and actions at individual, organizational and 

national level; distinguishes the members of one group from others. Culture manifests 

through values and practices (symbols, heroes and rituals). 

 Personality: the unique set of mental programs that the individual cannot share with any 

other human being. 
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Fig 1 The three levels of uniqueness in human mental programming 

 
(Source: Hofstede, 1996: 22) 

 

Researching over cultural differences by tests applied to IBM employees, Hofstede was able to 

define five cultural dimensions: 

 Power distance (PDI): the extent to which the less powerful members of society accept that 

power is unequally distributed. 
 Individualism (IDV): the degree of interdependence a society maintains among its 

members.  
 Masculinity (MAS): The fundamental issue here is what motivates people, wanting to be 

the best (masculine) or liking what you do (feminine). 
 Uncertainty avoidance (UAI): the extent to which people feel threatened by uncertain or 

unknown situations. This is expressed in a need for formality, predictability, and clear 

rules. 
 Long-term orientation (LTO): the extent to which people favour a pragmatic, future-

oriented perspective - fostering virtues like perseverance and thrift-over short-term 

thinking. 
 

Table 1. Characteristics of the five cultural dimensions 

Cultural dimension Characteristics for low 

scores 

Characteristics for high 

scores 

Power distance (PDI) Small distance to power Great distance to power 

Individualism (IDV) Collectivism Individualism 

Masculinity (MAS) Femininity Masculinity 

Uncertainty avoidance (UAI) Small index of uncertainty 

avoidance 

Large index of uncertainty 

avoidance 

Long-term orientation (LTO) Short-term orientation Long-term orientation 

(Source: adaptation of Hofstede, 1996, 2001, 2012) 

 

Starting from the research conducted by Hofstede on IBM employees, organizational culture 

began to be increasingly used as a management tool. It was Gray (1988) who made the major 

contribution of introducing Hofstede’s cultural dimensions into accounting (Ding, 2005: 333). 
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Based on Hofstede’s model, „he developed four accounting values: professionalism versus 

statutory control, uniformity versus flexibility, conservatism versus optimism and, secrecy versus 

transparency. 

 

 Professionalism versus statutory control: A preference for the exercise of individual 

professional judgment and the maintenance of professional self-regulation as opposed to 

compliance with prescriptive legal requirements and statutory control. 

 

 Uniformity versus flexibility: A preference for the enforcement of uniform accounting 

practices between companies and for the consistent use of such practices over time as 

opposed to flexibility in accordance with the perceived circumstances of individual 

companies. 

 

 Conservatism versus optimism: A preference for a cautious approach to measurement so as 

to cope with the uncertainty of future events as opposed to a more optimistic, laissezfaire, 

risk-taking approach. 

 

 Secrecy versus transparency: A preference for confidentiality and the restriction of 

disclosure of information about the business only to those who are closely involved with 

its management and financing as opposed to a more transparent, open, and publicly 

accountable approach”. 

 

Given the characteristics of culture, it should be expected that national economic culture would 

directly influence accounting. Individuals, whether aware of it or not, are influenced by culture, 

and their behavior reflects this. Many studies have considered direct influences of culture on 

accounting and reporting (Cieslewicz, Braun and Rodriguez, 2008; Chenhall, 2003; Harrison and 

McKinnon, 1999). The effect is also applying to the new areas – sustainability practices and 

integrated reporting.  

 

As it was shown before, the definition given by UN to sustainable development is “development 

that meets the needs of the present without compromising the ability of future generations to meet 

their own needs”. It can be observed that the concept of sustainability is closely related to another 

concept, the one of value creation. Although there is no universally agreed definition of the term 

value creation or the manner in which it should be communicated, the IIRC (EY, 2013: 4) 

developed ten themes that inform the meaning of the term generally. An organization’s ability to 

create value is closely linked to the supply chains, communities and natural environment, which 

may share in value creation or destruction. 

 

According to one of the themes presented by the IIRC, “integrated reports should communicate 

information that enables intended report users to assess whether, and to what extent, value has 

been created and is likely to be created for the organization, so as to add to financial value. In 

addition, it must explain how the business model affects whether, how and to what extent value 

has been created or destroyed for others, so as to increase or decrease the pool of capitals on which 

the organization can draw to create value over time given planetary limits and societal 

expectations” (EY, 2013: 12). 

 

Nowadays, there are several initiatives for sustainability reporting, but the most used frameworks 

are GRI (Global Reporting Initiative) and UNGC (United Nations Global Compact).  The two 

organisations have signed an agreement having as objective encouraging companies to address 

GRI and Global Compact requirements simultaneously. (GRI and UNGC, 2007: 4). 
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GRI indicators address the status of implementation and performance for each Global Compact 

principles. UNGC defined ten principles for divided into four areas of interest as follows: 

 

Human Rights 

Principle 1: Businesses should support and respect the protection of internationally proclaimed 

human rights; and 

Principle 2: make sure that they are not complicit in human rights abuses. 

 
Labour Standards 
Principle 3: Businesses should uphold the freedom of association and the effective recognition of 
the right to collective bargaining; 
Principle 4: the elimination of all forms of forced and compulsory labor; 
Principle 5: the effective abolition of child labor; and 
Principle 6: the elimination of discrimination in respect of employment and occupation. 
 
Environment 
Principle 7: Businesses should support a precautionary approach to environmental challenges; 
Principle 8: undertake initiatives to promote greater environmental responsibility; and 
Principle 9: encourage the development and diffusion of environmentally friendly technologies. 
 
Anti-Corruption 
Principle 10: Businesses should work against corruption in all its forms, including extortion and 
bribery. 
 
 
3. RESEARCH METHODOLOGY  
 
Starting from the idea that organizational and national culture are determinant factors in the 
companies’ development, the objective of the paper is to determine a number of variables which 
influence the development of the integrated reporting practices within Petrom Romania. The 
research method chosen are case study and content analysis because, as Yin (2009: 4) said „the 
more that your questions seek to explain some present circumstances, the more that the case study 
method will be relevant”.  
 
The research is based on the results obtained by Hofstede in his research on IBM employees. The 
hypotheses defined have as foundation the results regarding the five cultural dimensions obtained 
by Hofstede for Romania and Austria. The paper presents data collected from OMV and Petrom in 
order to sustain the hypotheses.  
 
 
4. CONCEPTS IN ACTION – THE CASE STUDY 
 
The research objective is to debate the idea that between organizational culture and sustainability 
practices is a cause – effect relation. In order to support it, two companies (Petrom SA and OMV 
Aktiengesellschaft Austria), were selected from oil and gas industry. They are members of the 
same group, but with different histories and backgrounds. In the next section, the brief 
presentation of their history is meant to will point out the organizational cultures developed within 
each company in different moments in time.  
 
In order to respond to its objective, a number of cultural and sustainability-related variables 
influencing the selection and development of integrated reporting practices within Petrom 
Romania are highlighted: the acquisition by an international company, the structure of the top 
management and the strategy of the parent company.  
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The hypotheses used have as a key element the fact that the privatization process has had a 
domino effect on the company’s further evolution. Thus, once purchased, Petrom Romania 
changed both the way in which it was organized (H1) and the structure of top-management. The 
new members of the top-management, based on their different professional experience and culture 
(H2), have determined changes in the practices and strategies applied (H3) by the company 
(operational, marketing strategies etc.). 

 

The hypotheses used are: 

H1. After the privatization, the way in which Petrom Romania was organized has changed. 

 

H2. After the privatization, a new top-management was appointed, the background of the new 

members being different from that of predecessors. 

 

H3. The culture and professional experience of the new appointed top-management led to changes 

in the practices and strategies applied by the subsidiary. 

 

 

Petrom SA was chosen because it is the largest Romanian company in the oil and gas industry, the 

most successful Romanian company (the largest contributor to the state budget
1
 – only in 2013 

Petrom paid taxes and dividends in amount of 2.3 billion euro and investments of 1.2 billion euro) 

and it was the first Romanian company which applied CSR (corporate social responsibility) 

practices. For comparison, OMV Austria was selected, the parent company, because the national 

and organizational cultures are supposed to be different from the Romanian ones, and because 

after the acquisition date a new development strategy could be observed. 

 

Since its foundation in Austria in 1956 as a state-owned company, OMV has developed into the 

most successful industrial corporation in Austria and an international flagship. At the end of 2013, 

the shareholder structure was the following: 31.5% ÖIAG (Austrian state holding company), 

24.9% IPIC (International Petroleum Investment Company, Abu Dhabi), 0.3% own shares and the 

rest of 43.3% free float. Even though, the culture of the company still has strong roots in the 

Austrian culture. 

 

The history of the Romanian company begins in 1991 when was set up the Autonomous Oil 

Administration PETROM SA and after six years became the National Oil Company PETROM 

S.A. In 2001, the company was listed at the Bucharest Stock Exchange (BVB). In April 2002, the 

Romanian government announced the beginning of the privatization process. 12 investment banks 

submitted their interest letters; seven of them were selected. In August was signed an agreement 

with the European Bank for Reconstruction and Development (EBRD) for the amount of USD 150 

million which represented a pre-privatization syndicate loan. In 2004, from the engaging offers 

submitted were selected three companies for negotiations: OMV, Occidental and MOL.  

 

In July 2004, OMV Austria acquired 51% of the share capital. Before this date, Petrom, as other 

Romanian companies, was not market-based driven, and as Report on SNP Petrom privatization 

states that losses reached 6,349 billion lei. Right after the acquisition, the company’s structure was 

reorganized into six divisions (H1), out of which three are operational ones. Also, the new 

management (H2) of the company launched the „Full Agency” concept (H3). The concept is 

similar to the franchise, but is more severe. According to it, Petrom remains the owner of the 

stations and impose the standards, product portfolio, operating practices, pricing policy and 

advertising campaigns. The partner appointed (company or natural person) manages the station for 

and behalf of Petrom, hires the staff and strictly follows the rules above, receiving a commission. 

 

In 2008, Petrom presented its revised strategy for 2010 in the new international context (H3). In 

2009, the company started investing in environment (H3) through a corporate senior unsecured 
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loan obtained from EBRD. In 2010, the company changed the name into OMV Petrom SA (H1). 

At the end of 2013, the shareholder structure was the following: 51% OMV Aktiengesellschaft, 

20.6% the Romanian Ministry of Economy, 19% Fondul Proprietatea SA and 9.4% natural and 

legal persons.  

 

As we said above, before 2004, Petrom SA was not market-based driven. The objective of the 

Romanian state and the parent company was to transform the Romanian company into a profitable 

one. After the acquisition, the group newly formed became the largest gas and oil producer in 

Eastern Europe. The acquisition was a critical factor for the future development of the company 

because meant that Petrom will change its strategy and practices by applying those imported from 

the Austrian parent company. The first changes made - reorganizing the company into six 

divisions (H1) and naming a new Board of Directors and top management (H2) were in 

accordance with the assumptions presented above. 

 

First of all, if we analyze the structure of the Board of Directors we’ll observe that from the total 

of 9 members, OMV Austria appoints three, the Ministry of Economy appoints two, Fondul 

Proprietatea and EBRD appoints one person each. If we go further and analyze the professional 

and academic experience, we’ll observe that 7 out of 9 (80%) members come from West (USA, 

UK, Austria, Germany), which means that they have a different background in terms of national 

and organizational culture (H2). Linking this with the comparative results obtained by the Interact 

study for the five cultural dimensions we can create an idea on how the company will evolve. As 

Cieslewicz (2013: 16) said companies „cannot escape the influence of the economic culture of 

those who operate and maintain them”.  

 

As an example of a new member of the top-management, Mariana Gheorghe, Chief Executive 

Officer (CEO) and President of the Executive Board of Petrom Romania, who was born in 

Romania, but spent only 12 out of 35 years in Romanian companies. More than a decade she 

worked for EBRD in London. After Petrom was privatized in 2004, Mrs. Gheorghe became a 

Member of the Board of Directors of Petrom as EBRD representative until June 15, 2006, when 

she was appointed as Chief Executive Officer of Petrom. As of April 17, 2007, following the 

adoption of the two-tier management system (H1), she is also the President of the Executive 

Board.  Through the action taken and given the leading role assumed, we can say that Mrs. 

Gheorghe may be included as part of the Germanic countries citizens (H2). 

 

In the second table the results obtained by different cultural groups in accordance with 5-D Model 

developed by Hofstede are presented. As one may observe, both countries (Romania and Austria) 

registered a tendency to short-term orientation, in contrast to the sustainability which is rather 

characterized by a long-term orientation. This situation can be explained through Skinner’s 

Reinforcement Theory which says that behaviours that result in desirable consequences will likely 

recur; those that result in undesirable consequences will be less likely to recur. 

 

Mona Nicolici, Head of Community Relations & Social Affairs within Petrom Romania, declared 

during interviews for Dilema veche (2014) and Adevarul (2014) that „CSR is a risk management 

tool used in the interest of the companies and society”. Even if there is no direct link between 

financial performance and CSR practices (Robins, 2011 and McWilliams & Siegel, 2001) almost 

no large public company today would want to be seen unengaged in CSR. Producing credible 

information on a company’s sustainability performance is increasingly accepted as being crucial to 

enhancing the company’s brand and reputation. 
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Table 2. Comparative results between different cultural groups 

 
Dimension Balkan countries 

(Romania, 

Greece, Bulgaria, 

Serbia) 

Latino 

countries 

(France, Spain, 

Italy) 

Germanic 

countries 

(Austria, 

Germany) 

Scandinavian 

countries (The 

Netherlands, 

Denmark, Sweden) 

Anglo-Saxon 

countries (UK, 

USA, Canada, 

Australia) 

IDV Collectivism  Individualism Individualism Individualism Individualism 

PDI Great distance to 

power 

Great distance to 

power 

Small distance to 

power 

Small distance to 

power 

Small distance to 

power 

MAS Female Female Masculinity Female Masculinity 

UAI Large Index 

Avoidance 

Uncertainty 

Large Index 

Avoidance 

Uncertainty 

Large Index 

Avoidance 

Uncertainty 

Small Index 

Avoidance 

Uncertainty 

Small Index 

Avoidance 

Uncertainty 

LTO Short term 

orientation 

Short term 

orientation 

Short term 

orientation 

Short term 

orientation 

Short term 

orientation 

(Source: Luca, 2005: 4) 

 

In the third table are presented the scores registered for Austria and Romania (Hofstede, 1996 and 

Luca, 2005). 

 

Table 3. Scores of cultural dimensions presented by Geert Hofstede 

Country PDI IDV MAS UAI LTO 

Austria 11 55 79 70 - 

Romania 90 30 42 90 - 

(Source: adaptation of Hofstede, 1996, 2001 and Luca, 2005) 

 

 

As a third hypothesis, we assumed that after the privatization, the new members of the top-

management will converge the strategy of the company with the one applied by the parent 

company. Related to CSR practices and the way in which the both companies report on them, we 

have Table 4.  

 

Table 4. Reporting on CSR practices in OMV and Petrom 

 

Reporting 

period 
Report type 

OMV  Petrom 

2012 Sustainability report Sustainability report 

2011 Sustainability report 

Sustainable development Petrom: facts and figures 

** 

2010 Sustainability report  - 

2009 Sustainability report  - 

2007 / 2008 Sustainability report ***  - 

2005 / 2006 CSR Performance Report  - 
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Reporting 

period 
Report type 

OMV  Petrom 

  HSE Report *  - 

2003 / 2004 CSR Performance Report  - 

  HSE Report *  - 

2001 / 2002 CSR Performance Report  - 

  HSE Report *  - 

1999 / 2000 HSE Report *  - 

(Source: information available on www.omv.com and www.petrom.com) 

* Health - Safety – Environment 

** No reporting standard applied for this report. Instead UN Global Conduct principles were applied 

through the OMV Group Code of Conduct. 

*** OMV Sustainability Report 2007/2008 replaces the CSR Performance Reports and HSE Reports of 

previous years. 

 

 

 

All the CSR reports and Sustainability reports issued by OMV or Petrom were prepared in 

accordance with the GRI guidelines. OMV applied GRI 3.0 and obtained for all the reports 

Application Level A+ from the Global Reporting Initiative. Level A+ means that the reporter 

(OMV in our case) is an advanced one and external assurance was utilized for the report.  

 

On the other hand, Petrom Romania started its CSR initiatives in 2006, just months after Mrs. 

Gheorghe was appointed CEO of Petrom. (H2, H3) In that year, the budget for CSR activities 

exceeded 2.6 million euro
2
. The company issued its first report produced in accordance with GRI 

3.1 guidelines in 2012. In the report is stated that no application level is disclosed, but the 

objective is to increase the level of compliance with the standard.  

 

Both companies are reporting on all four areas of interest in corporate sustainability related to 

economic, social, environmental and ethics aspects. 

 

By joining the UN Global Compact (UNGC) in 2001, OMV Group has committed to 

implementing the ten UNGC principles on human rights, labour standards, the environment, and 

anti-corruption. The OMV Code of Conduct sets forth clear rules of behaviour in accordance with 

the UNGC. It applies to all OMV employees in all business segments as well as to contractors. 

Since 2007, OMV Group also issues a document called Communication on Progress (COP) in 

accordance with UNGC guidance.  

 

Because the OMV Group is member of UN Global Compact and issues Sustainability reports in 

accordance with GRI guidelines, in the GRI Index section all the information presented in the 

report is cross referenced for GRI performance indicators and UNGC principles.  

 

In the CSR Performance Report 2005/06, under the title „Our goal is sustainability across the 

Triple Bottom Line” OMV states that it „sees CSR as the route to sustainability, which – in line 

with the Triple Bottom Line – is based on three pillars, namely economic, environmental and 

social aspects.” 
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As OMV stated in their reports, the prime targets are safety and efficiency in all our processes and 

conservation of natural resources as much as possible. The focus is on Water Management as well 

as Carbon and Energy Management. 

 

In September 2011 the OMV Executive Board presented a revised strategy based on the pillars of 

"growth – integration – change – performance". The document entitled „2021 Strategy: Profitable 

Growth” is meant to allow OMV to develop into an integrated, international company focused on 

oil and gas with clearly improved profitability and strong growth in the upstream sector. 

 

Over the coming years, the E&P (Exploration & Production) division will assume a far more 

significant role in the OMV Group. The G&P (Gas & Power) division will optimize OMV’s gas 

portfolio positions and enable connections between OMV markets. G&P will be better integrated 

with the upstream business to generate additional value from equity gas production. R&M 

(Refining & Marketing) will continue to be an important business division; given the challenging 

market conditions, the focus will be on optimization and increasing efficiency. 

 

The OMV portfolio will be more focused, and profitability will be continuously enhanced in order 

to best meet the challenges of the future. The pillars of OMV's profitable growth strategy are: 

growing upstream, integrated gas, restructured oil downstream and improved performance across 

the entire group. 

 

Petrom Romania issued as well a document called Sustainable performance for growth – Petrom 

Strategy Update 2021 (June 2012), equivalent of „2021 Strategy: Profitable Growth” (H3), where 

it is mentioned the following: 

 

 The strategic directions for 2021: Maximize portfolio value and capture growth 

opportunities in upstream while optimizing mid- and downstream operations. 

 

 Petrom will continue to invest in a competitive, investment-friendly regulatory and fiscal 

environment to sustain performance and position for growth in upstream. 

 

 Petrom’s strategic directions match the OMV Group strategy and address the needs of the 

Romanian energy sector. 

 

The CEO of Petrom asserted: „Petrom’s strategic directions for 2021 reconfirm those outlined in 

the previous Strategy for 2015, ensuring continuity in the company’s development, and match the 

OMV Group strategy for 2021. Petrom aims to remain the leading regional, integrated oil and gas 

company with sustainable performance needed to support potential upstream growth in the 

neighbouring Black Sea region” (www.petrom.com, 2012
3
). 

 

Another evidence that Petrom rallied the group practices and strategies (H3) is Resourcefulness, as 

declared by the both companies on their websites “our way of achieving profitable and sustainable 

growth”. The strategy meets the ten principles of UNGC to which the group committed. It focuses 

on three main topics: Education & Development: "Skills to Succeed", Environmental 

Management: "Eco-Efficiency" (carbon and water management) and New Technologies: "Eco-

Innovation". Two success factors are considered: Employee Engagement and Sustainability 

Controlling. 
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CONCLUSION 

 

The present paper focuses on the cause-effect relation among organizational culture, sustainability 

and integrated reporting. The organizational culture influences the decisions taken by companies, 

decisions which affect all of us as stakeholders. Part of the taken decisions includes the way in 

which the companies choose to communicate with its stakeholders. Since the Brundtland Report, 

the world pays attention to sustainability. Discussions about sustainability reporting opened the 

way to integrated reporting.  

 

The paper presents one by one the concepts relating to organizational culture, stakeholder theory, 

sustainability and integrated reporting.  It is based on the Geert Hofstede theory according to 

which the organizational culture is „the collective programming of the mind that distinguishes the 

members of one organization from others”. According to different studies, the companies are 

influenced by the economic culture of those who operate and maintain them.  

 

The hypotheses used were defined according to the theory developed by Hofstede. The objective 

was to find a number of cultural and sustainability-related variables influencing the selection and 

development of integrated reporting practices. Were analyzed the effects that privatization has had 

on the sustainability strategy of the Romanian company. The data presented in the last section of 

the paper aimed to sustain our assumptions. In relation with the hypotheses expressed, it can be 

observed that the Romanian company, through its new appointed top-management, changed its 

entire strategy (including sustainability and integrated reporting practices) according to the one of 

the Austrian parent company. 
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REZUMAT 
Sistemul de impozitare este unul dintre mecanismele de bază care determină dezvoltarea unei economii, 

asigurându-se că cele mai importante funcţii într-un stat sunt executate. De principiu, ţările cu economii 

dezvoltate au experienţă în implementarea unui mediu de afaceri ce oferă sisteme fiscale prietenoase.  

Ultimele decenii scot în evidenţă o rivalitate între statele care sunt orientate spre atragerea investitorilor 

prin beneficiile fiscale oferite, astfel explicându-se şi tendinţa companiilor de a-şi desfăşura activitatea în 

cadrul economiilor ţărilor considerate paradis fiscal. Fiscalitatea nu trebuie privită ca fiind singurul mobil 

în alegerea destinaţiilor afacerii. Costul mediu de personal este un alt indicator care influenţează deciziile la 

nivel de management. În ultimă instanţă misiunea oricărei companii este de a obţine o performanţă cât mai 

bună la un cost cât mai redus (raportul cost – beneficiu să fie în favoarea entităţii). Orientarea spre o astfel 

de optimizare a costurilor este benefică societăţilor, deoarece poate fi interpretată drept o formă de finanţare 

indirectă care nu generează o creştere a gradului de îndatorare. Cercetarea efectuată pune în evidenţă 

această relaţie de interdependenţă care există între paradisurile fiscale, rata de impozitare a rezultatului şi 

salariul mediu practicate de ţarile în care îşi desfăşoară activitatea societăţile-mamă.  Optimizarea 

costurilor reprezintă una dintre orientările de bază ale multinaţionalelor, raţionamentul acesta fiind 

interpretat drept o modalitate indirectă de finanţare ce poate fi coroborat şi cu reducerea gradului de 

îndatorare al societăţii. 

 

CUVINTE CHEIE: performanţă, optimizarea costurilor, avantaje fiscale, paradis fiscal, costul mediu al 

personalului.  

 

1. INTRODUCERE 

 

Se întâmplă în fiecare zi ca o companie să decidă să achiziţioneze o altă  companie sau să pătrundă 

pe noi pieţe financiare, confruntându-se în acest sens cu problema dacă noua subsidiară să aibă 

personalitate juridică sau să fie preluată în activitatea existentă a entităţii, acesta fiind, de altfel, şi 

considerentul pentru care am ales să tratăm tema : ”Optimizarea costurilor, o formă indirectă pentru 

finanţarea corporaţiilor în contextul globalizării”.   

 

Fondul  cercetării a fost dezvoltarea  relaţiei de interdependenţă dintre deschiderea filialelor în alte 

ţări decât în  cea de origine a societăţii-mamă, pe de o parte, şi finanţarea indirectă  a companiilor 

prin optimizarea costurilor, pe de altă parte.  
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Premisele care au stat la baza studiului precum reducerile şi beneficiile fiscale sau costul redus al 

forţei de muncă reprezintă câteva dintre raţionamentele  pentru care societatea mamă decide să îşi 

deschidă filiale în alte ţari. Din punct de vedere contabil, deschiderea subsidiarelor pe alte teritorii 

prezintă numeroase avantaje fiscale pe termen lung, bucurându-se totodată şi de protecţia juridică a 

statului respectiv, chiar dacă pe termen scurt se pune problema unor costuri ridicate, parcurgerea 

unor etape şi respectarea unor proceduri specifice fiecărui stat.  De asemenea, o reţea extinsă de 

subsidiare oferă flexibilitate în ceea ce priveşte relaţiile cu furnizorii, posibilitatea livrării rapide a 

produselor către consumatori, realizându-se în ultimă instanţă o fidelizare a clienţilor, majorarea 

vânzărilor şi înregistrarea unei creşteri a performanţei.  

În vederea dezvoltării acestor prezumţii lucrarea a fost structurată în trei părţi în cadrul cărora am 

evidenţiat iniţial  o recenzie a  literaturii de specialitate,  aprecierile critice  făcute de specialişti pe 

marginea acestui subiect. Ulterior am prezentat metodologia de cercetare care a avut la bază un 

principiu sine qua non în cercetarea ştiinţifică, principiul cauzalităţii, continuând cu etapele 

studiului, ipotezele de la care am plecat, datele utilizate şi modelul matematic dezvoltat.  Proiectul a 

fost finalizat prin identificarea rezulatelor obţinute şi stabilirea corelaţiilor, fiind dezvoltate 

concluziile, limitele acestuia şi direcţiile viitoare de cercetare. 

 

 

2. RECENZIA LITERATURII DE SPECIALITATE 

 

În procesul de optimizare al costurilor şi de maximizare a câştigurilor, companiile recurg la 

combinarea factorilor de producţie
1
, factori ce caracterizează diferite sisteme economice la nivel 

mondial, astfel încât deciziile organizaţiilor de a-şi deschide subsidiare în ţări altele decât ţara 

mamă, au condus la dezvoltarea mai multor teorii
2
 precum teoria internalizării potrivit căreia 

multinaţionalele îşi deschid subsidiare din cauza imperfecţiunilor pieţelor produselor intermediare, 

fapt ce motivează multinaţionalele să îşi deschidă subsidiare pe care să le controleze pe alte pieţe 

financiare străine şi să îşi internalizeze astfel producţia
3
 sau teoria opţiunilor reale care detaliază 

oportunităţile pe care o multinaţională le poate avea prin deschiderea de subsidiare în ţări străine, şi 

anume  o reţea de filiale pe care societatea mamă le controlează complet, creşte flexibilitatea prin 

schimbarea furnizorilor, a producţiei sau a distribuţiei atunci când variabilele de mediu nu sunt 

favorabile
4
.  Aceste strategii ale multinaţionalelor sunt fundamentate de o serie de factori precum: 

tranzacţii ce presupun economii de costuri, flexibilitatea operaţională
5
 sau opţiunea de a se dezvolta 

pe plan internaţional
6
 etc. 

 
În misiunea organizaţiilor de a fi competitive la nivel internaţional prin evitarea poverii fiscale 
taxele au dat naştere la numeroase dezbateri privind relaţiile de dependenţă sau independenţă dintre 

                                                            
1 Schumpeter, J., Business Cycle: A Theoretical, Historical, and Statistical Analysis of the Capitalist Process, McGraw – Hill, New 

York, (1939). 
2 Rugman, A. M. & Li, J., Will China's Multinationals Succeed Globally or Regionally?, Elsevier , European Management Journal,, 

vol. 25(5), (2007), pp. 333-34. 
3 Buckley, P.J. & Casson, M.C., The Future of the Multinational Enterprise, Homes & Meier, London (1976); Hennart, J.F.M.A., A 

theory of multinational enterprise, Ann Arbor, University of Michigan (1982), pp. 15-17; Rugman, A. M. (1981), Inside the 

multinationals: The economics of internal markets, Columbia Press, New York (1981), pp. 48 – 63. 
4 Mello, A. S., Parsons, J.E., & Trianis A.J., An integrated model of multinational flexibility and hedging policies, Journal of 

International Economics, no. 39,(1995), pp. 27 – 51. 
5 Kogut, B, & Kulatilaka, N., Option thinking and Platform Investments: Investing in Opportunity, The Regents of the University of 

California, California Management Review, Vol. 36, No. 2, (1994), pp. 53 – 71. 
6 Chi,T., & McGuire, D. J., Collaborative Ventures and Value of Learning: Integrating the Transaction Cost and Strategic Option 

Perspectives on the Choice of Market Entry Modes,  Journal of International Business Studies, Vol. 27, No.2, (1996), pp. 285-307;  
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regulile contabile şi cele fiscale, având în vedere că cele două noţiuni determină diferenţe 
semnificative între profitul contabil şi cel fiscal , astfel fiscalitatea ridicată putând fi cuatificată drept 
o imperfecţiune a pieţei dar şi o oportunitate de dezvoltare a altor regiuni.

7
  

Prin urmare, venitul ce poate rezulta din facilităţi fiscale, întâlnite în alte economii, prezintă un 
interes mai mare pentru conducerea firmei decât venitul obţinut printr-o finanţare tradiţională, 
întrucât  aceasta generează o reducere a costului de capital

8
.  

 
Rezultantele cercetărilor academice efectuate până în prezent se concretizează într-o antiteză între 
procesul de dezvoltare al regiunilor şi între cel de dezvoltare al multinaţionalelor, deoarece 
societăţile-mamă doresc să îşi deschidă filiale în ţări în curs de dezvoltare ce le oferă acces la forţă 
de muncă cu un cost redus 

9
, iar pe de altă parte entităţile multinaţionale oferă mai multe locuri de 

muncă, cu salarii şi condiţii mai bune decât firmele locale, care asigură puţine şanse de progres.
10

  
 
Însă au fost găsite argumente pentru a susţine ambele puncte de vedere. În acest sens, optimiştii pun 
în evidenţă faptul că multinaţionalele au tehnici şi practici superioare, know-how şi management 
modern ce generează beneficii economice, dispunând astfel de mijloacele necesare pentru a suporta 
cheltuieli de personal ridicate, în timp ce pesimiştii se îndoiesc că marile entităţi apelează la astfel de 
strategii legate de remunerarea personalului, susţinând că deţin o puternică poziţie de negociere 
asupra forţei de muncă locale

11
. 

 
De asemenea, finanţarea directă a ţărilor în curs de dezvoltare prin migraţia subsidiarelor duce la 
creşterea productivităţii, fenomen ce poate reprezenta un risc

12
 pentru populaţie şi poate conduce la 

abandon şcolar sau la renunţarea la ocupaţiile tradiţionale (precum agricultura). 
 
Acţiunea concomitentă a celor doi factori: fiscalitatea şi, respectiv, costul forţei de muncă, 
reprezintă o parte a motorului internaţionalizării, fenomen întâlnit cel mai adesea în cazul 
organizaţiilor ce urmăresc să îşi dezvolte procesul de cercetare – dezvoltare

13
, fenomen ce determină  

în primul rând extinderea organizaţiilor în ţări cu un sistem fiscal lax, dar şi în ţări cu un cost redus 
al forţei de muncă

14
. 

 
Teoria internalizării aplicată domeniului biotehnologiei şi celui farmaceutic, relevă barierele 
existente între state: barierele tarifare, nontarifare şi erorile pieţei în cadrul tranzacţiilor ce se 
desfăşoară în conformitate cu principiul valorii de piaţă. Prin urmare, internaţionalizarea este 
motivată de dorinţa multinaţionalelor, ce activează în aceste domenii, de a-şi exploata propriile 
avantaje generate de activele necorporale deţinute

15
.  

                                                            
7 Egeraat, C., Barry, F., The Irish pharmaceutical industry over the boom period and beyond, (2008), Dublin: IIIS, No.271. 
8 Modigliani F., Miller M., Corporate Income Taxes and the Costs of Capital : A correction , The American Economic Review, Vol. 

53, No. 3, (1963), pp. 433-434. 
9
 Morck, R.,  Why Investors Value Multinationality, The Journal of Business, Vol. 64, Issue 2, (1991), pp. 165 – 187. 

10 Hijzen, A., & Swaim, P., Offshoring, Labour Market Institutions and the Elasticity of Labour Demand, Globalisation and and 

Labout Markets, University of Nottingham, (2008), pp. 1 – 15. 
11 Ibidem 12. 
12 Jayachandran, J., Selling Labor Low: Wage Responses to Productivity Shocks in Developing Countries, Journal of Law and 

Economics, (2006), Vol.49, No.2, pp. 397 – 425. 
13 Amaral, I.S., Borges Gouveia J.J., International R&D models applied to pharmaceutical industry: a preliminary outline of result, 

University of Aveiro, (2010). 
14 Swank, D., Steinmo, S., The New Political Economy of Taxation in Advanced Capitalist Democracies, Political Economy of 

Taxation, (2002), pp.642-655 
15

 Child, J., & Rodriguez, S., The Internationalization of Chinese Firms: A Case for Theoretical Extension?, Management 

Organization Review, Vol.1, Issue 3, (2005), pp.381 – 410. 
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3. METODOLOGIA CERCETĂRII 

 

Pornind de la teoriile cercetătorilor în domeniu şi opiniile dezvoltate de specialişti pe această temă, 

ne-am constituit propriile ipoteze, care au stat la baza realizării studiului.  

 

3.1. Ipotezele cercetării 

 

Prin ipotezele formulate se încearcă demonstrarea tendinţei filialelor de a „migra” din ţara de origine 

a societăţii-mamă spre acele teritorii care le asigură o optimizare a costurilor în vederea maximizării 

rezultatelor. Din aceste ipoteze au fost preluate atât variabilele independente, cât şi variabilele 

dependente şi utilizate în cadrul modelului regresiei lineare multiple, în vederea  obţinerii 

rezultatelor.  
 

I1. Ratele efective de impozitare şi cheltuielile de personal influenţează rezultatul net. 

Societăţile-mamă aleg să îşi deschidă filiale în state din întreaga lume pentru  a beneficia de 

avantaje fiscale şi de costuri reduse asociate forţei de muncă comparativ cu cele din ţara de origine. 
 

I2. Imperfecţiunile pieţei determină organizaţiile să îşi deschidă subsidiare în 

paradisuri fiscale. Prin deciziile de la nivelul managementului, societăţile-mamă favorizează 

ajustări ale rezultatului net în situaţiile financiare consolidate, beneficiind astfel şi de o formă de 

finanţare indirectă.  

 

3.2. Procedura de selecţionare a eşantionului 

 

În vederea demonstrării ipotezelor prezentate anterior  am efectuat un studiu pe un eşantion de 60 de 

societăţi din domeniul farmaceutic şi al biotehnologiei, preluate de pe platforma DataStream. 

Reflecţia noastră a fost orientată spre acest domeniu întrucât este unul atipic, într-o continuă 

mişcare, industria farmaceutică fiind în topul industriilor care investesc în partea de cercetare-

dezvoltare.  

 

Informaţiile privind situaţia rezultatului net şi al distribuirii la nivel internaţional al subsidiarelor au 

fost preluate din rapoartele publicate de către organizaţii, acestea fiind utilizate pentru calculul 

indicatorilor cantitativi şi de performanţă.  
                                                  Tabel 1 

Procedura de selecţionare a eşantionului 
Companiile selecţionate iniţial 60 

Companiile care nu aveau publicate raportul anual pentru 2012 (5) 

Companiile care nu ofereau informaţii detaliate despre filiale  (5) 

Totalul companiilor din eşantion utilizate efectiv 50 

  

Pentru cele 50 de companii mamă s-a făcut o analiză a tuturor filialelor ce au fost încadrate în 4 

categorii, astfel: 

 %SM(SD) Ponderea filialelor deschise în ţări slab dezvoltate din total filiale; 

 % SM (IC) Ponderea filialelor deschise în ţări considerate economii emergente din total 

filiale; 

 % SM (D) Ponderea filialelor deschise în ţări dezvoltate din total filiale; 

 % SM (PF) Ponderea filialelor deschise în ţări considerate paradis fiscal din total filiale.  
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Tabel 2 

Categorii de filiale 
Companii 0% 1-20% 20-50% >50% 

% SM (SD) 28.00% 62.00% 10.00% 0.00% 

% SM (IC) 18.00% 56.00% 20.00% 6.00% 

% SM (D) 8.00% 6.00% 028.00% 58.00% 

% SM (PF) 16.00% 42.00% 28.00% 14.00% 
                    

 Sursa: Elaborat de autori 

 

  În realizarea cercetării, relevant este ultimul indicator, deoarece reflectă tendinţa grupurilor 

de societăţi de a se dezvolta/extinde în  statele  care practică impozite la un nivel redus sau chiar 

zero, oferind condiţii economice bune şi o legislaţie stabilă. 

 

3.3. Modelul de regresie  

 

Demonstrarea celor două ipoteze se realizează prin calculul unui model de regresie lineară multiplă 

ce are la bază o variabilă dependentă şi trei variabile independente.  

 

 
(1) 

unde: 

 

RezNet = Rezultatul net al grupului; 

Smediu = Salariul mediu pe economie practicat în ţara respectivă; 

RIE = Rata de impozitare efectivă; 

% PF = Ponderea filialelor deschise în ţări considerate paradis fiscal din totalul filialelor companiei 

mamă. 

 

Perfomanţa netă obţinută de companie reprezintă indicatorul cel mai relevant pentru poziţia unei 

societăţi, şi am considerat că este o variabilă dependentă, întrucât variază sub acţiunea factorilor 

pieţei, a timpului sau a partenerilor. 

 

Salariul mediu a fost ales ca variabilă dependentă deoarece valorile ridicate ale acestui indicator în 

ţara-mamă, determină organizaţiile să îşi deschidă filiale în ţări în care cheltuielile de personal sunt 

reduse, mai exact în ţările slab dezvoltate sau în curs de dezvoltare.    
 Tabel 3 

Evidenţa salariului mediu pe economie 

Smediu (EUR) < 500 500-1000 1000-2000 2000 -3000 >3000 

% SM (Smediu) 2.00% 4.00% 20.00% 64.00% 10.00% 
                    

Sursa: Elaborat de autori 

 

unde: 

 Smediu = Salariul mediu practicat în ţara de origine a societăţii mamă; 

  

% SM(Smediu) = Ponderea ţărilor de origine ale societăţilor mamă în care  personalul este 

remunerat cu salariul mediu aferent. 
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După cum se poate observa din tabelul 3, în aproximativ 64% din ţări compania suportă un cost 

mediu de personal cuprins între 2000-3000 EUR/salariat şi în doar 6% dintre state forţa de muncă 

este remunerată cu mai puţin de 1000 EUR/salariat. Nivelul ridicat al salariului mediu este în strânsă 

corelaţie cu ţara de origine a societăţii mamă.  

 

Rata de impozitare efectivă este legată într-o manieră semnificativă de performanţa organizaţiei dar 

şi intensitatea procesului de cercetare – dezvoltare  care stă la baza producţiei. 
Tabel 4 

Nivelul ratei de impozitare efective 

RIE <10% 10-20% 20-30% >30% 

% SM (RIE) 6.00% 16.00% 38.00% 40.00% 
                    

 Sursa: Elaborat de autori 

unde:  

RIE = rata de impozitare efectivă; 

%SM(RIE) = ponderea societăţilor mamă care aplică rata de impozitare aferentă. 

 

Din analiza tabelului alăturat se poate observa că în majoritatea statelor de orgine ale societăţilor 

mamă nivelul fiscalităţii înregistrează un procent foarte mare; 78% dintre companii plătind un 

impozit de peste 20%, în timp ce doar 6% dintre acestea sunt supuse unei impozitări de maximum 

10% din rezultat.  

 

Paradisurile fiscale - acest indicator a mai fost utilizat în cercetări ştiinţifice pentru a demonstra că 

organizaţiile a căror obiect de activitate se identifică cu procesul de cercetare – dezvoltare, aici 

încadrându-se şi companiile din domeniul farmaceutic şi al biotehnologiei cuprinse în studiul nostru, 

au o tendinţă foarte mare de a-şi deschide filiale în ţări considerate paradisuri fiscale. Plecând de la 

această premisă, am considerat că numărul total al filialelor deschise în paradisuri fiscale este 

relevant pentru studiul nostru datorită procentului semnificativ din totalul numărului de filiale 

deschise. 

 

 

4. INTERPRETAREA REZULTATELOR 

 

În vederea identificării influenţelor exercitate de variabilele independente asupra rezultatului net, am 

realizat o analiză cantitativ-valorică asupra acestor indicatori. 

 

4.1.  Analiza variabilelor regresiei 

 

 Variabilele utilizate în cadrul studiului nu sunt alese întâmplător, după cum am văzut anterior, 

acestea au fost utilizate şi de către specialiştii în domeniu  în vederea demonstrării ipotezelor ce au 

reprezentat fundamentele cercetării lor. 

 

În efectuarea cercetării au fost utilizate următoarele variabile: 

 RezNet – Variabila dependentă; 

 Smediu, RIE, %PF – Variabile independente. 
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Tabel 5 

Statistici descriptive 

 Min Max Mean Std. Deviation 

RezNet 1,099,000 755,000,000 164,865.92 193,885.11 

Smediu 473 3,553 2,167.46 541.62 

RIE 5.37 41.20 26.4440 9.01519 

% PF 0.00 1.00 .2174 .2459 
                    

 Sursa: Elaborat de autori 

 

Rezultatul net înregistrează valori diferite de la o companie la alta, între valoarea minimă şi cea 

maximă existând o diferenţă de aproximativ 700%. Media perfomanţei entităţilor este de 164,865.92 

EUR cu o abatere standard 193.885,11. EUR.  În graficul alăturat se poate identifica dispersia 

valorilor abaterii mediei pătratice în jurul constanei de mijloc.  

 

Valoarea minimă a salariului mediu este întânită în China, o ţară emergentă, ce a înregistrat în 

perioadele recente creşteri economice şi sociale semnificative. Totuşi forţa de muncă este evaluată la 

un salariu mediu de 473 EUR mai puţin cu 3.080 EUR comparativ cu Germania, unde întâlnim cea 

mai mare valoare a acestui indicator. Media indicatorului atinge valoarea de 2.167,46 EUR, cu o 

abatere standard de 541,62 EUR, valorile regăsindu-se în majoritatea ţărilor din eşantion întrucât 

sunt încadrate în categoria statelor dezvoltate. 

 

Rata de impozitare efectivă este un indicator cheie care influenţează rezultatul net al companiilor, 

acesta fiind şi unul dintre argumentele pentru care societăţile mamă decid să-şi dezvolte afacerea pe 

teritorii cu o fiscalitate mai redusă. Ţările care prezintă un astfel de beneficiu sunt Statele Unite (de 

exemplu în statul Delawere). Însă, nu se poate vorbi despre o omogenitate la nivelului fiscalităţii în 

cadrul  SUA, deoarece în republica federală se identifică şi state care aplică impozite mult mai mari, 

maximul fiind de 41,20 % .  

 

Un ultim indicator care poate avea influenţă asupra rezultatului net este dat de numărul filialelor 

deschise în ţări considerate paradis fiscal.  Este destul de dificil să definim un paradis fiscal, în 

literatura de specialitate vehiculându-se informaţia că ”există atâtea definiţii câte paradisuri fiscale 

sunt”
16

.  În cadrul eşantionului studiat, în medie, 22% din filialele societăţii mamă sunt deschise în 

astfel de teritorii,  indiferent că vorbim despre paradisuri fiscale care nu aplică nici un fel de 

impunere asupra veniturilor (I-le Cayman, Monaco, etc)  ori aplică cote de impunere reduse (Elveţia, 

Lichtenstein, etc) sau  practică un impozit pe venit/beneficiu în funcţie de baza teritorială ( Hong 

Kong, Filipine, Panama, etc).  Totuşi există şi situaţii extreme, adică grupuri de societăţii în care 

toate filialele sunt deschise în aşa-numitele ”oaze fiscale”,  la polul opus aflându-se acele companii 

mamă care nu şi-au deschis filiale în astfel de ţări.   

 

4.2.  Analiza corelaţiilor dintre variabile 

 

 Generarea corelaţiilor dintre variabilele independente şi variabila dependentă au fost obţinute prin 

introducerea datelor într-un software specializat SPSS Statistics.  

 

                                                            
16 Buziernescu R., Antonescu M., Paradisurile fiscal internaț ionale, Finanț e – Procovările viitorului, Craiova (2007), pp. 179-180. 
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Coeficientul Pearson este un indicator prin intermediul căruia putem stabili corelaţiile dintre două 

variabile, mai exact influenţa pe care o exercită una asupra rezultatului celeilalte. 
Tabel 6 

Corelaţii 

 

 RezNet Smediu RIE % PF 

Coeficientul Pearson  

RezNet 1.000 .338 .021 .265 

Smediu .338 1.000 .296 .259 

RIE .021 .296 1.000 .192 

% PF .265 .259 .192 1.000 
                    

 Sursa: Elaborat de autori 

 

Relevante pentru acest studiu sunt influenţele exercitate de variabilele independente (Smediu, RIE şi 

%PF) asupra celei dependente (RezNet).  

 

O valoare a corelaţiilor cât mai apropiată de 1 evidenţiază o relaţie perfectă între cele două variabile, 

pe când valoarea nulă semnifică lipsa corelaţiei dintre elemente.  În tabelul 6 se poate observa că nu 

există valori negative ceea ce presupune că între variabile se exercită o influenţă direct proporţională 

(modificarea cu o unitate a RezNet se realizează pe măsura creşterii de valoare a celorlalţi indicatori 

- Smediu, RIE şi % PF). 

 

Dacă analizăm influenţa pe care o are Smediu asupra RezNet observăm că aeasta este destul de 

mare – în proporţie de 33,8%. Majoritatea grupurilor de societăţi îşi au sediul în ţări dezvoltate 

considerate mari economii ale lumii ( SUA, Germania, Elveţia), iar unul dintre elementele definitorii 

ale unor astfel de state este costul ridicat al forţei de muncă.   

 

Pe locul doi în topul variabilelor care exercită o influenţă asupra rezutatului net al grupului este 

ponderea filialelor deschise în paradisuri fiscale (% PF).   

 

Managerii sunt interesaţi să îşi extindă afacerile în astfel de zone deoarece sunt caracterizate prin 

stabilitate socială şi politică, infrastructură solidă, profesionişti (avocaţi, contabili extrem de 

competenţi) şi oferă facilităţi fiscale semnificative 
17

.  Prin urmare influenţa exercitată de factor 

asupra rezultatului net al grupului este de 26.5%.  

 

Poate puţin surprinzător, RIE are impactul cel mai redus asupra variabilei dependente RezNet. Însă 

trebuie ţinut cont că acest indicator se află într-o relaţie de interdependeţă faţă de cel anterior, între 

cei doi existând o strânsă corelaţie (aproximativ 20%).  

 

Cercetând aceşti indicatori am conchis că nu manifestă o influenţă totală asupra rezultatului net al 

grupului întrucât pot exista şi alte variabile care, deşi nu au fost luate în considerare, afectează 

performanţa unei entităţi.  

                                                            
17 Idem  16 
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Printre aceste variabile se pot identifica: 

 Influenţele economice, sociale şi politice manfestate la nivelul fiecărui stat; 

 Gradul de intervenţie al statului în economie; 

 Poziţia geografică, numărul populaţie; 

 Influenţa culturii statului respectiv. 

 

4.3.  Analiza semnificaţiei modelului 
 

R2 este un indicator statistic utilizat în scopul  determinării gradului de diversificare a portofoliului 

de variabile independente, valorile fiind afectate de creşterea numărului de parametri. Un rezultat 

apropriat de 100% indică un grad mare de diversificare, în timp 0% evidenţiază contrariul. 
 

 

Coeficientul de  determinare stabileşte o măsură generală a puterii de asociere şi nu trebuie 

interpretat ca o măsură în care  orice variabilă independentă acţionează semnificativ asupra celei 

dependente.  
 

Calculele efectuate pentru eşantionul prezentat indică o valoare a lui R2
 
de 16%.  Dar un procent 

moderat nu implică un aspect negativ al regresiei, existând agumente în acest sens. 

 În unele domenii se preconizează valori reduse ale lui R2 (exemplu: cercetarea 

comportamentului uman, cercetarea pe un eşantion redus);  

 Prin corelarea unei valori reduse a lui R2 cu  un predictor statistic semnificativ pot rezulta 

concluzii importante cu privire la modul în care schimbările în valorile predictorului sunt asociate 

modificării valorii rezultat; 

O rată de 16% demonstrează faptul că variabilele dependente alese în cadrul studiului nu sunt 

singurele care îşi exercită influenţa asupra rezultatul net al unui grup. Pot exista şi alţi factori care 

manifestă o influenţă în performanţa companiilor, dar care nu fac obiectul prezentei cercetări. 
 

Tabel 7 

Sinteza modelului 

                    

Sursa: Elaborat de autori 

 

În tabelul 7. valoarea indicatorului Sig. F Change - 0.044 este mai mică decât 0.05, valoarea 

atribuită de cele mai multe ori în studiile statistice, fapt ce arată că probabilitatea ca ipotezele de la 

care studiul a plecat sunt valide.        
      Tabel 8 

 Corelaţia coeficienţilor 

Model 

Standardized 

Coefficients t Sig. 

Beta 

1 

(Constant)  -.446 .658 

Smediu .318 2.196 .033 

RIE -.113 -.793 .047 

PF .205 1.453 .153 

                    

 Sursa: Elaborat de autori 

Mode R R Square 
Change Statistics 

R Square Change F Change df1 df2 Sig. F Change 

1 .399a .160 .160 2.911 3 46 .044 
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Pentru a proba ipotezele, coeficienţii variabilelor independente Smediu, RIE şi PF trebuie să aibă o 
valoarea semnificativă a indicatorului Sig mai mică decât valoarea pragului de semnificaţie α = 0.05 
cu o valoare critică de 1.725. 

  
Coeficientul (0.318) variabilei Smediu este din punct de vedere semnificativ, întrucât valoarea 
indicatorului Sig 0.033 < 0.044, astfel prima ipoteză formulată potrivit căreia societăţile mamă aleg 
să îşi deschidă filiale în alte state pentru a beneficia de avantaje fiscale şi de costuri reduse asociate 
forţei de muncă comparativ cu cele din ţara de origine este adevărată, concluzionând faptul că aceste 
cheltuieli ridicate cu personalul influenţează într-un mod semnificativ decizia multinaţionalelor de a-
şi deschide subsidiare în alte state pentru a-şi optimiza costurile. De asemenea, valoarea 
coeficientului RIE - 0.113 este mai mică decât valoarea critică a pragului de semnificaţie, ceea ce 
relevă influenţa negativă pe care rata efectivă de impozitare o are asupra performanţelor 
multinaţionalelor. 
 
Cea de-a doua ipoteză conform căreia multinaţionalele îşi ajustează rezultatul net în situaţiile 
financiare consolidate, evitând fiscalitatea ridicată din ţara mamă, prin deschiderea de filiale în state 
care se află pe lista OECD a paradisurilor fiscale este validată de valoarea coeficientului variabilei 
%PF semnificativ mai mică (.205) decât valoarea critică asociată pragului de semnificaţie α. 
 
Concluzionând, variabilele Smediu, RIE şi PF îşi exercită influenţa asupra variabilei dependente 
RezNet, iar ceea ce iniţial era cuantificat drept o imperfecţiune a pieţei pe care societatea mamă 
activează, determină  luarea deciziilor de punerea în aplicare a strategiilor de finanţare indirectă prin 
migraţia subsidiarelor. 
 
CONCLUZII 
  
Optimizarea costurilor reprezintă una dintre orientările de bază ale marilor companii, raţionament 
interpretat ca o modalitate indirectă de finanţare ce poate fi coroborat şi  cu reducerea gradului de 
îndatorare al societăţii. 
 
Cercetarea efectuată asupra celor 50 de companii din domeniul farmaceutic şi biotehnologic a 
contribuit la fundamentarea opiniei legate de relaţia de interdependenţă ce există între finanţarea 
indirectă a companiilor prin optimizarea costurilor, pe de o parte, şi deschiderea filialelor în alte ţări 
decât în cea de origine a societăţii mamă, pe de altă parte. 
 
Cele două ipoteze care au reprezentat mobilul cercetării au fost validate; variabilele utilizate au fost 
alese corespunzător, acest fapt fiind confirmat de corelaţiile pozitive obţinute între indicatori. În 
mod cert există şi alte variabile care, deşi nu au fost luate în considerare, îşi exercită influenţa asupra 
rezultatului net, însă cele prezentate în cadrul studiului s-au dovedit a fi relevante şi credibile. De 
asemenea, o limită a cercetării este dată şi de numărul redus de companii analizate. Dacă studiul s-ar 
fi extins pe un număr mai mare de societăţi s-ar fi putut demonstra mai multe ipoteze, gradul de 
eroare ar fi fost minim, iar datele oferite de analiza empirică ar fi fost mult mai relevante.  
 
Pentru viitor cercetarea noastră nu se opreşte aici. Ţinând cont de faptul ca industria farmaceutică şi 
a biotehnologiei este în topul industriilor care investesc semnificativ în activitatea de cercetare-
dezvoltare, ne propunem sa efectuăm un studiu asupra facilităţilor fiscale pe care unele ţări le pot 
oferi pentru know-how-urile dezvoltate, precum şi analiza modificării perfomanţei organizaţiilor 
care au deschise subsidiare în astfel de ţări sub aspectul aplicării normelor internaţionale de 
contabilitate. 
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REZUMAT 

Lucrarea noastră îşi propune abordarea unei teme de importanţă actuală în contextul 

globalizării forţei de muncă şi al „importării” în ţara noastră a numeroşi profesionişti din 

străinătate. Din raţiuni fiscale, legislaţia fiscală din România este armonizată celei europene în 

domeniu. Mai mult, prevederile fiscale din România aplicate în sfera nerezidenţilor sunt menite 

să faciliteze accesul statului la impozitarea unor venituri care sunt, în cea mai mare parte, 

legate de activitatea persoanelor nerezidente în România. 

 

CUVINTE CHEIE: 

Rezidenţa fiscală, expatriat, centrul intereselor vitale, tratat de evitare a dublei impuneri, 

impozit pe venit. 

 

 

1. CONSIDERAŢIUNI INTRODUCTIVE 

 

Motto: „Cred că o naţiune care încearcă să se taxeze întru prosperitate este ca un om care stă 

într-o găleată şi încearcă să se ridice singur de mâner“.  

                                               Winston Churchill,  august 1949 

  

Deşi pare o situaţie paradoxală într-o societate care beneficiază de acces nelimitat la informaţii, 

sunt numeroşi cei care nu şi-au construit o viziune clară asupra sistemului de impozitare şi 

asupra a ceea ce reprezintă el în viaţa noastră, a fiecărui cetăţean contribuabil. Având în vedere 

prezenţa acestor carenţe şi dezvoltarea unui fenomen de scepticism faţă de reglementările fiscale 

la nivel naţional şi european, se impune necesitatea remedierii acestor aspecte printr-o corectă 

informare a cetăţenilor cu privire la îndatorirea ce revine fiecărui contribuabil în crearea şi 

susţinerea unui stat puternic şi prosper. În spiritul obiectiv, vom supune atenţiei o prezentare 

comprehensibilă asupra tratamentelor fiscale în sfera nerezidenţilor persoane fizice, marcate de o 

puternică încercare de reglementare a acestora la nivel european. 

Analizând prevederile fiscale per ansamblul lor, putem observa că acestea reprezintă o tentativă 

din partea autorităţilor de a asigura un tratament echitabil tuturor persoanelor care muncesc în 

România şi, prin urmare, care sunt aşteptate să-şi aducă contribuţia la bugetul statului, prin plata 

diferitelor impozite şi taxe în ţara noastră. Deşi prezintă numeroase imperfecţiuni, sistemul fiscal 
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românesc funcţionează în cazul persoanelor nerezidente după reglementări stabilite la nivel 

european, internaţional şi interstatal. Astfel, observăm că România a adoptat convenţiile 

internaţionale pentru evitarea dublei impuneri asupra veniturilor şi a încheiat cu numeroase state 

tratate şi convenţii privind evitarea dublei impuneri juridice internaţionale. 

 

Dacă iniţial, la sosirea în România, unui cetăţean străin nu îi este solicitat să plătească vreun 

impozit pe veniturile sale în ţara noastră, ulterior, în funcţie de statutul dobândit pe parcursul 

şederii pe meleaguri autohtone, acesta va putea fi impozitat în concordanţă cu reglementările 

fiscale naţionale. Numai după îndeplinirea anumitor condiţii, un cetăţean din afara României va 

beneficia de acelaşi tratament fiscal aplicat în cazul unui rezident, evitându-se astfel posibilitatea 

comiterii unei erori şi a impozitării unor persoane aflate doar în vizită pe teritoriul ţării noastre 

sau care nu desfăşoară activităţi cu caracter permanent sau de lungă durată  în interiorul 

frontierelor naţionale. 

 

Totodată, din experienţa anterioară a statului român, putem constata posibilitatea apariţiei unor 

disensiuni între statele care îşi revendică dreptul de impozitare a aceluiaşi venit. Cum, în virtutea 

tratatelor semnate între state, este implicată evitarea dublei impuneri, apare necesitatea 

determinării rezidenţei fiscale a unei persoane, care va conferi dreptul statului al cărui rezident 

este să impoziteze veniturile obţinute de rezidentul său. Mai mult, această noţiune vine să 

consolideze dreptul statului de a beneficia de dreptul de impozitare a priori a unor alte venituri 

obţinute de persoana fizică pe teritoriul altor state, dacă nu există alte prevederi în convenţiile 

încheiate cu statele de provenienţă ale veniturilor. 

 

În sens fiscal, România îşi propune să clarifice dreptul de impozitare a veniturilor obţinute de 

cetăţenii nerezidenţi pe teritoriul său într-un termen rezonabil şi judecând intenţia persoanelor de 

a rămâne în ţară o perioadă de timp suficientă încât să se poată stabili cu certitudine dacă 

persoana în cauză poate fi considerată rezidentă a statului român. Odată cu determinarea 

statutului de rezident fiscal, persoana vizată devine subiect impozabil pentru toate veniturile 

obţinute pe teritoriul României, iar, în funcţie de caz, şi pentru veniturile obţinute în alte state, 

pentru care pot fi percepute impozite în funcţie de reglementările din convenţiile asupra evitării 

dublei impuneri, dacă acestea există şi nu sunt latente. 

 

 

2. REZIDENŢA FISCALĂ 

 

Pornind de la cuvintele fostului preşedinte al SUA Ronald Reagan, care spunea că „viziunea 

oricărui guvern despre economie poate fi sintetizată în câteva fraze scurte: Dacă se mişcă, 

impozitează-l! Dacă încă se mişcă, reglementează-l! Dacă s-a oprit, subvenţionează-l!”, putem 

aprecia că obiectivul statului, prin organele sale fiscale, este să se asigure că îşi va exercita 

neîntârziat dreptul de impozitare asupra unui individ atunci când va constata întrunirea 

condiţiilor eligibile. În această accepţiune, statul va încerca să stabilească rezidenţa fiscală a unei 

persoane pentru a şti cu exactitate ce parte dintre veniturile acesteia poate impozita. 

 

În sens larg, rezidenţa fiscală reprezintă un drept şi totodată o obligaţie din partea cetăţeanului de 

a se supune legislaţiei fiscale a statului său principal de rezidenţă. Cu alte cuvinte, prin noţiunea 

de rezidenţă fiscală putem înţelege garanţia că, în virtutea dreptului internaţional, o persoană va 

datora impozite pe veniturile sale din sursă globală într-un singur stat şi cu respectarea 

eventualelor convenţii încheiate între autorităţile statelor din care încasează venituri şi 

autorităţile din statul său de rezidenţă. 
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Potrivit prevederilor art. 7 alin. 23 din Codul fiscal
1
, „persoana fizică nerezidentă este orice 

persoană fizică ce nu este persoană fizică rezidentă”. Astfel, este considerată ca fiind persoană 

fizică rezidentă orice persoană fizică ce îndeplineşte cel puţin una dintre următoarele condiţii: 

 are domiciliul în România; 

 are centrul intereselor vitale amplasat în România; 

 este prezentă în România pentru o perioadă sau mai multe perioade ce vor depăşi 

cumulativ 183 de zile, pe parcursul unui interval de 12 luni ce se încheie în anul fiscal 

vizat; 

 este cetăţean român ce lucrează în străinătate, în calitate de funcţionar sau reprezentant 

al României într-un stat străin. 

 

Pentru a putea afirma că o anumită persoană are domiciliul în România trebuie să avem în vedere 

condiţiile esenţiale, care fac referire la deţinerea unei cărţi de identitate emisă de autorităţile 

române, a unei cărţi de rezidenţă permanentă pentru cetăţenii aparţinând comunităţii Uniunii 

Europene, Spaţiului Economic European ori Elveţiei sau a unei cărţi de rezidenţă permanentă 

emisă pentru cetăţenii non-UE. 

 

De asemenea, pentru ca o persoană să aibă centrul intereselor sale vitale în România se va 

considera că relaţiile personale şi economice ale persoanei sunt mai apropiate de România. Cu 

alte cuvinte, se presupune că: 

 familia sa se află în România; 

 afacerile sale sunt în România; 

 are conturi bancare deschise în România; 

 participă la activităţi culturale sau de altă natură în România et caetera. 

 

În cazul în care o persoană este prezentă pe teritoriul naţional o perioadă sau mai multe perioade 

ce depăşesc în total 183 de zile, pe parcursul oricărui interval de 12 luni consecutive, ce se 

încheie în anul fiscal vizat, este necesar sa se reţină pentru calcularea numărului de zile orice zile 

integrale petrecute în România, inclusiv fracţiunile de zile ce implică plecări sau sosiri în ţară. 

 

Stabilirea rezidenţei fiscale a persoanei fizice se realizează prin consens între România şi statul 

de provenienţă al persoanei respective, conform tratatului de evitare a dublei impuneri. În acest 

sens, se urmăresc mai multe criterii eliminatorii în stabilirea rezidenţei fiscale, în ordinea 

următoare: 

 statul în care dispune de o locuinţă permanentă; 

 statul în care are centrul intereselor vitale; 

 staul în care locuieşte în mod obişnuit; 

 statul al cărui cetăţean este; 

 autorităţile competente decid de comun acord. 

 

Aşadar, din stabilirea rezidenţei fiscale va rezulta maniera de impunere a veniturilor obţinute de 

persoana fizică atât din România, cât şi din străinătate. Anterior datei de 1 ianuarie 2012, legea 

prevedea ca persoanele fizice nerezidente care au îndeplinit una din condiţiile de rezidenţă 

menţionate anterior pentru o perioadă de timp de 3 ani consecutivi, vor fi supuse impozitului pe 

venit pentru veniturile obţinute din orice sursă, atât din România, cât şi din afara României, 

începând cu cel de-al patrulea an. 

 

                                                 
1
 Legea 571 din 22 decembrie 2003 privind Codul Fiscal, publicată în Monitorul Oficial al României, 

Partea I, Nr. 927 din 23 decembrie 2003 
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Începând cu anul 2012, prin OG nr. 30/2011
2
 a fost modificată regula în sensul în care, dacă 

persoana fizică este considerată rezidentă, va fi supusă impozitului pe venit pentru veniturile 

obţinute din orice sursă, atât din România, cât şi din afara României, începând cu data de 1 

ianuarie a anului calendaristic următor anului în care aceasta devine rezidentă in România. 

Hotărârea 50/2012 şi Ordinul 74/2012 aduc o serie de completări şi clarificări în ceea ce priveşte 

stabilirea rezidenţei fiscale. 

 

Potrivit Ordinului 74/2012
3
, dacă persoana fizică nerezidentă îndeplineşte condiţiile de rezidenţă 

pentru o perioadă sau mai multe perioade ce depăşesc în total 183 de zile, pe parcursul oricărui 

interval de 12 luni consecutive, care se încheie în anul calendaristic vizat, devine persoană fizică 

rezidentă începând cu ziua următoare îndeplinirii termenului. Este important de amintit că cele 

183 de zile vor fi calculate nu doar dacă acestea sunt consecutive, ci şi dacă acestea au fost 

îndeplinite fracţionat, pe parcursul a 12 luni consecutive, conform menţiunilor din paşaportul 

persoanei şi ale declaraţiilor acesteia. 

 

Un articol publicat de Finexpert Consulting subliniază că pentru a stabili rezidenţa fiscală a unei 

persoane fizice care soseşte în România, autorităţile române se mai pot raporta şi la oricare dintre 

următoarele elemente: 

o persoana are domiciliul în România; 

o centrul intereselor vitale este în România; 

o persoana este prezentă în România; 

o persoana deţine unul sau mai multe autovehicule înregistrate în România; 

o persoana are permis de conducere emis de autoritatea competentă în România; 

o persoana are paşaport emis de autoritatea competentă din România; 

o persoana este asigurată în sistemul de asigurări sociale din România pe parcursul 

întregii perioade de şedere în România. 

 

Cu siguranţă, în situaţia în care autorităţile consideră că acestea nu sunt suficiente, pot solicita 

dovezi suplimentare, în funcţie de specificul fiecărui caz. 

 

Încă o noutate adusă de Ordinul 74/2012 este reprezentată de obligaţia completării şi înregistrării 

la autoritatea competentă, de către persoana fizică nerezidentă pasibilă de îndeplinirea condiţiilor 

de rezidenţă, a formularului „Chestionar pentru stabilirea rezidenţei fiscale a persoanei fizice la 

sosirea în România”, în termen de 30 de zile calendaristice de la îndeplinirea termenului de 183 

de zile de prezenţă în România. În caz contrar, sancţiunea aplicată de autorităţi constă în amendă 

de la 500 la 1000 lei. Totodată, organele abilitate vor emite un răspuns în termen de 30 de zile de 

la primirea documentaţiei. 

 

Foarte important de amintit este şi faptul că intră sub incidenţa acestor reguli şi au obligaţia 

completării şi depunerii chestionarului şi persoanele fizice care au sosit în România după 1 

ianuarie 2009 şi care continuă să fie prezente în România şi după 1 ianuarie 2012. 

Odată cu depunerea formularului precizat, persoana fizică are obligaţia depunerii şi a altor 

documente suplimentare, printre care şi certificatul de rezidenţă fiscală eliberat de autoritatea 

competentă a statului în care persoana fizică îşi are deja rezidenţa fiscală. 

                                                 
2 Ordonanţa Guvernului Nr. 30/2011 pentru modificarea si completarea Legii nr. 571/2003 privind 

Codul fiscal, precum si pentru reglementarea unor masuri financiar-fiscale, publicata in Monitorul 

Oficial al României, Partea I, Nr. 627 din 2 septembrie 2011 
3
 OMFP Nr. 74 din 23 ianuarie 2012 pentru reglementarea unor aspecte privind rezidenţa fiscală în 

România a persoanelor fizice, publicat in Monitorul Oficial al României, Partea I, Nr. 73 din 30 Ianuarie 

2012 
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Pe de altă parte, la părăsirea României pentru o perioadă mai mare de 183 de zile calendaristice 

într-un an fiscal, contribuabilii au obligaţia de a depune „Chestionarul privind determinarea 

rezidenţei la plecarea din România”. Acest formular trebuie completat cu 30 de zile înainte de 

data plecării atât de persoanele rezidente, cât şi de persoanele care au avut obligaţia  depunerii 

„Chestionarului privind determinarea rezidenţei la sosirea în România”, în caz contrar amenda 

posibilă situându-se între 500 şi 1000 lei. Totodată, autorităţile vor reveni cu răspunsul lor în 15 

zile de la primirea documentaţiei. 

 

Astfel, modificările apărute începând cu anul 2012 au scopul declarat de a conferi un caracter 

transparent  procedurilor de calificare a persoanelor fizice sosite din afara statului român ca fiind 

rezidente sau nerezidente pe teritoriul României, înlăturând astfel dificultăţile privind stabilirea 

rezidenţei fiscale a unei persoane şi modalitatea de impozitare a veniturilor. 

 

 

3. CERTIFICATUL DE REZIDENŢĂ FISCALĂ 

 

Certificatul de rezidenţă fiscală este obligatoriu numai în anumite situaţii, multe dintre acestea 

având factori condiţionaţi de convenţia pentru evitarea dublei impuneri, potrivit fiscalitatea.ro. 

Acesta va stabili ce implicaţii fiscale are detaşarea unui om de la societatea-mamă dintr-un 

anumit stat la filiala din România pentru o perioadă mai mare de 183 zile. În acest sens, 

persoanei fizice, care are o obligaţie fiscală integrală într-un anumit stat, i se eliberează la cerere 

certificatul de rezidenţă fiscală. Acesta este un document care atestă statutul persoanei fizice de 

rezident fiscal al unui anumit stat. 

 

Certificatul de rezidenţă fiscală este emis de autorităţile fiscale competente din celălalt stat 

partener cu care România a încheiat anterior un tratat pentru evitarea dublei impuneri juridice 

internaţionale. Un astfel de document este valabil în baza articolelor 4, 5 din Tratatul încheiat 

între cele două state, prin intermediul cărora sunt definiţi rezidenţii statelor contractante. 

 

Este imperios necesar ca orice certificat de rezidenţă să specifice anul pentru care a fost eliberat 

şi motivarea utilităţii sale, în baza unui anumit articol agreat în Tratatul pentru evitarea dublei 

impuneri. 

 

Din punctul de vedere al redactării sale, nu există un format prestabilit de certificat de rezidenţă 

reglementat la nivel internaţional, rămânând la latitudinea statului emitent construirea formatului 

propriu. Cu toate acestea, orice astfel de document trebuie să includă următoarele elemente: 

 sintagma „este rezident fiscal al Statului…”; 

 anul de referinţă; 

 semnătura, ştampila şi datele de identificare ale autorităţii fiscale emitente. 

În cazul în care România nu va recunoaşte certificatul de rezidenţă fiscală al expatriatului, acesta 

nu va beneficia de scutirea de la impozitare a niciunui venit, fiind fiscalizat pentru toate 

veniturile mondiale obţinute. 

 

 

4. CONVENŢIILE PENTRU EVITAREA DUBLEI IMPUNERI 

 

Este important de precizat că România are încheiate convenţii de evitare a dublei impuneri cu 

diferite state membre ale Uniunii Europene, iar astfel, dacă o persoana fizică este considerată 

rezidentă atât în România, cât şi într-un stat semnatar al convenţiei de evitare a dublei impuneri, 

atunci rezidenţa persoanei fizice se va stabili, luându-se in considerare aspecte precum: locuinţa 
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permanentă aflată la dispoziţia sa, centrul intereselor vitale, statul în care locuieşte frecvent, 

statul a cărui naţionalitate/cetăţenie o are. 

În acest caz, ca urmare a completării chestionarului de către persoana fizică nerezidentă şi 

verificării acestuia de către autoritatea fiscală, aceasta are obligaţia de a transmite, în termen de 

30 de zile de la depunerea formularului, o notificare persoanei vizate, prin care stabileşte 

menţinerea sau, după caz, recalificarea rezidenţei fiscale. 

 

Dacă persoana este rezidentă a unei ţări cu care România a încheiat o convenţie pentru evitarea 

dublei impuneri, cota de impozit care se aplică venitului impozabil obţinut de către acel 

contribuabil din România nu poate depăşi cota de impozit prevăzută în convenţie, care se aplică 

asupra acelui venit. În situaţia în care sunt cote diferite de impozitare în legislaţia internă sau în 

convenţiile de evitare a dublei impuneri, se aplică cotele de impozitare cele mai favorabile 

contribuabilului. 

 

Dacă o persoană fizică nerezidentă nu face dovada rezidenţei într-un stat cu care România are 

încheiată convenţie de evitare a dublei impuneri sau este rezident al unui stat cu care Romania nu 

are încheiată convenţie şi îndeplineşte condiţiile de rezidenţă se va considera că este rezident 

fiscal în statul român.  În aceste condiţii persoana fizică va fi supusa impozitului pe venit pentru 

venitul obţinut din orice sursă, atât din România, cât şi din afara României, începând cu data de 1 

ianuarie a anului calendaristic următor anului în care aceasta devine rezident fiscal în România. 

 

 

5. IMPOZITAREA EXPATRIAŢILOR 

 

Legislaţia aplicabilă în cazul persoanelor nerezidente este, în primul rând Codul fiscal, începând 

cu prima zi de activitate şi indiferent de perioada de timp petrecută în România. De asemenea, 

încă din prima lună de activitate, acestora li se aplică şi tratatul de evitare a dublei impuneri dacă 

îndeplinesc următoarele condiţii: 

 Prezenţa lor în România va fi mai lungă de 183 de zile în orice perioadă de 12 luni ori 

an fiscal;  

 Este plătit de către sau în numele unui rezident român; 

 Costurile salariale sunt alocate unui sediu permanent din România. 

 

Totodată, există şi anumite excepţii de la această regulă. Spre exemplu, în Tratatul cu Franţa este 

prevăzută o prezenţă pe teritoriul statului partener mai lungă de 18 luni în 3 ani fiscali pentru ca 

o persoană să poată fi considerată rezidentă fiscal în celălalt stat decât cel de origine. Pe de altă 

parte, Tratatul cu Germania prevede că un nerezident va obţine statutul de rezident fiscal al 

celuilalt stat dacă va sta pe teritoriul acestui stat mai mult de 183 de zile în oricare 12 luni 

calendaristice. 

 

Declararea şi plata impozitului pe veniturile din salarii din străinătate pentru expatriaţii care au 

obţinut rezidenţa fiscală în România se realizează în două etape: 

 Înregistrarea la administraţia financiară competentă şi obţinerea unui CNP românesc pe 

baza certificatului de înregistrare sau a permisului de şedere; 

 Declararea şi plata impozitului pe venit – formularul 224 sau 112 (în anumite situaţii), 

până la data de 25 ale lunii următoare pentru luna anterioară. 

 

Venitul impozabil din salarii este obţinut în urma însumării veniturilor obţinute din activitatea 

dependentă şi a avantajelor, beneficiilor impozabile, din care sunt deduse contribuţiile sociale 

obligatorii, doar în anumite condiţii. 

 



52 

 

Veniturile obţinute din activitatea dependentă reprezintă salariile şi celelalte indemnizaţii de 

detaşare, neimpozabile în limita nivelului legal stabilit prin Hotărârea Guvernului pentru ţara de 

rezidenţă a angajatorului nerezident, de care ar beneficia personalul din instituţiile publice din 

România dacă s-ar deplasa în ţara respectivă. 

 

În cadrul avantajelor şi beneficiilor impozabile nu sunt considerate avantaje şi nu se impozitează 

contribuţiile la un fond de pensii facultative, care sunt: 

 calificate astfel în conformitate cu legislaţia privind pensiile facultative de către 

Autoritatea de Supraveghere Financiară; 

 administrate de către entităţi autorizate stabilite în state membre ale Uniunii Europene 

sau aparţinând Spaţiului Economic European; 

 suportate de angajator pentru angajaţii proprii, în limita a 400 euro anual pentru fiecare 

participant la fond;  

 contribuţiile sociale obligatorii datorate potrivit legii, cu respectarea prevederilor 

Uniunii Europene sau ale convenţiilor ori acordurilor privind coordonarea sistemelor 

de securitate socială în care România este parte.  

De altfel, persoanele fizice rezidente într-un stat membru UE sau SEE beneficiază de aceleaşi 

deduceri ca şi persoana fizică rezidentă în România în limita stabilită de legislaţia română şi doar 

dacă: 

 Persoana rezidentă provine dintr-un stat membru SEE; 

 Prezintă documente justificative; şi 

 Acestea nu au fost deduse în statul de rezidenţă al persoanei. 

 

Declararea şi plata impozitului pe venit datorat pentru alte venituri din străinătate de către 

rezidenţii fiscali în România în cel de-al doilea an de rezidenţă se face după acelaşi procedeu 

descris anterior şi prin completarea declaraţiei 201. Condiţiile premergătoare datorării 

impozitului pe venituri mondiale sunt date de: 

 Încasarea altor tipuri de venituri, precum cele din chirii sau câştiguri de capital; 

 Imposibilitatea de a dovedi că sunt rezidenţi fiscali ai altei ţări; 

 Depăşirea perioadei de un an de rezidenţă fiscală în România. 

 

 

STUDIU DE CAZ 

 

O companie din Germania detaşează în România unul dintre angajaţii săi, cetăţean german. 

Detaşarea se face în baza unui contract de prestări servicii, iar societatea din Germania 

facturează trimestrial către filiala din România remuneraţia persoanei detaşate. Vom vedea astfel 

dacă certificatul de rezidenţă va trebui prezentat de detaşat sau de către societatea din Germania.  

 

În aplicarea prevederilor Convenţiei dintre România şi Germania pentru evitarea dublei impuneri 

cu privire la impozitele pe venit şi pe capital, semnată la Berlin la 4 iulie 2001 şi ratificată prin 

Legea 29/2002, ca urmare a prezentării de către persoana fizică nerezidentă a certificatului de 

rezidenţă fiscală din Germania, veniturile din activităţile dependente realizate de aceasta pentru 

activitatea desfăşurată în România se impun în condiţiile prevăzute în convenţie dacă respectiva 

persoană fizică face dovadă rezidenţei în statul cu care România are încheiată convenţie de 

evitare a dublei impuneri.  

 

Astfel, aşa cum se precizează şi la art. 15 din Convenţia pentru evitarea dublei impuneri dintre 

România şi Germania, salariile şi alte remuneraţii similare obţinute de un rezident al unui stat 

contractant pentru o activitate salariată sunt impozabile numai în acel stat, în afară de cazul în 
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care activitatea salariată este exercitată în celălalt stat contractant. Dacă activitatea salariată este 

astfel exercitată, remuneraţiile primite pot fi impuse în celălalt stat. 

 

Remuneraţiile obţinute de un rezident al unui stat contractant pentru o activitate salariată 

exercitată în celălalt stat contractant sunt impozabile numai în primul stat menţionat, dacă: 

beneficiarul este prezent în celălalt stat pentru o perioada sau perioade care nu depăşesc în total 

183 de zile în orice perioada de 12 luni, începând sau sfârşind în anul fiscal vizat; remuneraţiile 

sunt plătite de o persoană sau în numele unei persoane care angajează şi care nu este rezidentă a 

celuilalt stat; remuneraţiile nu sunt suportate de un sediu permanent sau de o baza fixă pe care 

cel care angajează o are în celălalt stat.  

 

De asemenea, din punct de vedere al contribuţiilor sociale obligatorii, în condiţiile legislaţiei 

europene existente, se impune respectarea Regulamentului (CE) nr. 883/2004 şi a 

Regulamentului (CE) nr. 987/2009, potrivit cărora persoanele fizice sunt supuse legislaţiei de 

securitate socială a unui singur stat membru. Articolul 11 din noul Regulament stabileşte regulile 

generale pe principiul că persoanele trebuie să fie supuse doar legislaţiei unui singur Stat 

membru. Astfel, regula generală impune persoanei care desfăşoară o activitate salariată într-un 

stat membru să se supună legislaţiei din statul membru respectiv.  

 

De la această regulă, Regulamentul
4
 stabileşte prin art. 12 o regulă specială, potrivit căreia, în 

cazul detaşării, persoana care desfăşoară o activitate salariată într-un stat membru, pentru un 

angajator care îşi desfăşoară în mod obişnuit activităţile în acest stat membru, şi care este 

detaşată de angajatorul respectiv în alt stat membru pentru a lucra pentru angajator, continuă să 

fie supusă legislaţiei primului stat membru, cu condiţia ca durata previzibilă a activităţii să nu 

depăşească douăzeci şi patru de luni şi să nu fi fost trimisă să înlocuiască o altă persoană.  

 

Totodată, în situaţia depăşirii celor douăzeci şi patru de luni sau trimiterii salariatului pentru 

înlocuirea unei alte persoane, se va aplica legislaţia de securitate socială în care se află locul de 

muncă, respectiv din România. Pentru ca salariatul detaşat să rămână supus legislaţiei de 

securitate socială din statul care a dispus detaşarea, trebuie obţinut formularul A1, care este o 

declaraţie cu privire la legislaţia aplicabilă, fiind util pentru dovedirea plăţii contribuţiilor în 

statul de trimitere. Este indicat ca formularul A1 să fie disponibil spre a putea fi prezentat de 

salariat sau de angajatorul său instituţiei din ţara în care acesta lucrează, pentru a confirma 

situaţia sa în materie de securitate socială şi a indica în ce ţară trebuie plătite contribuţiile pentru 

asigurări. 

 

În aceeaşi manieră, persoana fizică nerezidentă este cea care trebuie să prezinte certificatul de 

rezidenţă fiscală, situaţie în care vor fi făcute aplicabile prevederile convenţiei pentru evitarea 

dublei impuneri încheiate de România cu statul respectiv. În temeiul acesteia va fi analizată 

aplicabilitatea articolului referitor la profesiile dependente. Prin urmare, în situaţia prezentării 

certificatului de rezidenţă, stabilirea dreptului de impunere pentru veniturile realizate de 

salariatul străin pentru activitatea desfăşurată pe teritoriul României se va face în conformitate cu 

prevederile convenţiei de evitare a dublei impuneri încheiate între cele două state semnatare. 

 

  

                                                 
4
 Regulamentul (CE) nr. 987/2009 din 16 septembrie 2009 de stabilire a procedurii de punere în aplicare 

a Regulamentului (CE) nr. 883/2004 privind coordonarea sistemelor de securitate socială (Text cu 

relevanţă pentru SEE şi Elveţia), publicat în Jurnalul Oficial nr. L 284 din 30 octombrie 2009, p. 1-42 
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CONCLUZII 

Prevederile fiscale din România aplicate în sfera nerezidenţilor sunt menite să faciliteze accesul 

statului la impozitarea unor venituri care sunt, în cea mai mare parte, legate de activitatea 

persoanelor nerezidente în România.  

 

Armonizând legislaţia fiscală cu cea europeană din domeniu şi având numeroase tratate încheiate 

cu alte state, România este una dintre cele mai atractive destinaţii de muncă pentru expatriaţii în 

căutare de noi oportunităţi de carieră. Remarcăm totuşi imperfecţiunile legislaţiei în domeniu în 

ceea ce priveşte procedura de înregistrare în sistemul fiscal românesc, precum şi lacunele 

legislative care permit evitarea impozitării în anumite situaţii. 

 

Nădăjduim să avem în viitor noi aspecte reglementate în legislaţia naţională, precum şi  o 

creştere a nivelului de echitate a impozitelor negociate în Tratatele de evitare a dublei impuneri 

cu alte state partenere. 
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