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Scopul acestui capitol este de a furniza o modalitate concretd de
analizd a unei firme, din punctul de vedere al ciberneticii, pe un exemplu real,
urmarind firul expunerii din primele patru capitole.

Exemplul analizat este cel al unei firme de publicitate care se afld in
plina dezvoltare, conducerea acesteia Incercand sa-si formeze o idee cat mai
exactd despre evolutia viitoare a veniturilor posibile astfel incat si pastreze un
nivel ridicat al investitiilor si sa evite lipsa lichiditatilor pe perioade mari de
timp.

Ea doreste de asemenea si stie care este numarul optim de angajati,
volumul capitalului fix si circulant, evolutia cifrei de afaceri, valoarea impru-
muturilor care maximizeaza valoarea firmei.

Se va Incerca pe cat posibil o abordare cat mai naturald a problemei,
situandu-ne pe pozitia unui specialist in modele matematico-economice de
analizd a firmei atat ca ansamblu cat si la nivel de detaliu (ceea ce este, sau ar
trebui sa fie, un absolvent al Facultatii de Cibernetica Economicd) care este
pus in situatia de a gasi solutii la problemele unei firme, de a explica si
prevedea evolutia firmei sau de a gisi modalititile optime de actiune in situatii
complexe.

Astfel, consider cd prima activitate care trebuie depusid este cea de
culegere de informatii cat mai amanuntite referitoare la situatia actuald a
firmel, istoricul acesteia, mediul de afaceri etc.

1. Situagia actuala a firmei

Analiza este asemanatoare celei din capitolul unu, din acest motiv va fi
urmarita expunerea din acesta, expunand pe rand compartimentele, angajatii,
functiile si sarcinile acestora, zonele de lucru etc. Compartimentele, angajatii si
atributiile acestora pot fi sintetizate astfel:

a. Contabilitate

Contabilitatea firmei este tinutd de un angajat al firmei care se ocupa cu:

- gestiunea conturilor;

- procesarea inregistrarilor contabile;

- achizitia si receptia marfurilor;

- gestiunea lichiditatilor, incasarilor, cheltuielilor;

- calculul si plata salariilor angajatilor;

- plata facturilor i evidenta tranzactiilor bancare;

De asemenea, aceasta activitate este controlatd permanent si de
directorul general, care este singurul care poate retrage bani din conturile
bancare ale firmei.
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Pentru aceasta activitate firma dispune de un soft propriu, care
raspunde exact cerintelor acesteia. Angajatul care se ocupa de contabilitate
este subordonat directorului general si trebuie sa transmita directorului de
vanzari situatia platilor la contractele in derulare ale agentilor.

b. Grafica

Firma are angajat un grafician care se ocupa de:

- executarea anunturilor grafice;

- design-ul cataloagelor si revistelor;

- executarea pliantelor;

- urmadreste $i gestioneazd materialele grafice ale clientilor;

- materialele publicitare si de reclama ale firmei

Aceasta activitate este in stransid legaturd cu agentii de vanzairi,
telemarketingul, directorul de vanziri si directorul general care participd la
colectarea materialelor clientilor, discutiile privind dorintele acestora in ce
priveste aspectul anuntului, formatul cataloagelor si revistelor si trimiterea la
tipar. Graficianul este subordonat directorului general.

c. Operatori PC

Firma are 2 angajati care se ocupa de:

- actualizarea bazei de date;

- introducerea rapoarte agentilor in baza de date;

- trimiterea fax-urilor pe calculator cu ofertele de reclama destinate

clientilor potentiali;
- trimiterea e-mail-urilor cu oferte
Rolul acestora este de sustinere a activitatii agentilor, ei preluand de la

acestia informatiile noi privind clientii si trimitand spre clienti toate tipurile de
oferte electronice dorite de agenti. Cei doi operatori sunt subordonati
directorului de vanziri.

d. Administrare retea

Firma are un angajat care se ocupa de:

- intretinere hard (server, statii de lucru, imprimante, copiatoare,
scannere);

- instalare programe utilitare, creare si gestionare conturi e-mail,
utilizatori calculatot;

- scriere pagini web, actualizarea programului de gestiune al firmei,
intretinere baza de date.
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Administratorul este subordonat directorului general.

e. Conducerea firmei

i. Directorul de vanzari are ca atributii:

organizarea activitatii agentilor de teren si a celor de la
telemarketing;

fixarea comisioanelor si discount-urilor acordate;

gestiunea contractelor, introducerea contractelor in baza de
date;

gestiunea materialelor de la client;

organizarea distributiei revistelor, ghidurilor etc.;

urmadrirea activitatii agentilor;

urmarirea incasarii platilor la contractele existente;
elaborarea rapoartelor de activitate;

asigurarea conditiilor optime de lucru pentru agentii de
vanzari

informarea directorului general privind situatia vanzarilor si
incasarilor;

motivarea (premierea sau sanctionarea), angajarea sau
concedierea agentilor;

instruirea noilor agenti etc.

ii. Directorul general are ca activitati principale:

promovarea firmei;

relatiile cu clientii importanti;

obtinerea de contracte importante;

reprezentarea firmei la evenimentele importante (targuri in
strdindtate, expozitii etc);

operatiunile financiare importante;

atragerea sponsorizirilor sau subventiilor;

deciziile privind investitille, maririle sau micsorarile de
capital sau etc)

f.  Departamentul vanziri este format din:
i. Agentii de teren, in numadr de 12, care au ca sarcini:

- vanzarea unui spatiu cat mai mare in canalele media ale firmei,
prin contactarea clientilor potentiali si intalnirile cu acestia
pentru semnarea contractelor;

- colectarea materialelor de la clienti;

- urmarirea platilor la contractele proprii;
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ii. Telemarketing, cu 4 angajati, care au ca sarcini:

- vanzarea unui spatiu cat mai mare in canalele media ale firmei,
prin contactarea telefonica a potentialilor clientilor si trimiterea
de oferte pe fax sau e-mail;

- colectarea materialelor de la clienti;

- urmarirea platilor la contractele proprii;

Toti angajatii acestui departament sunt subordonati directorului de
vanzari, caruia trebuie sa-i inmaneze contractele semnate, schitele de reclama,
cererile de oferta, documentele legate de plati, rapoartele de activitate etc.

g. Secretariat

Firma are angajata o secretara care are in sarcina:

- preluarea fax-urilor si corespondentei firmei;

- redirectionarea telefoanelor din interior sau exterior spre destinatari;
- activitatile de protocol;

- transmiterea informatiilor;

Secretara este subordonata directorului general.

h. Dotare (capital fix — cladiri, masini, mobiler, calculatoare etc)

Firma inchiriaza spatiul in care isi desfasoara activitatea, capitalul fix al
firmei fiind format din:

- 14 autoturisme din care 12 utilizate de agentii de teren si 2 ale
conducerii;

- 12 calculatoare statii de lucru si 2 servere;

- 3 imprimante;

- 3 scannere;

- 2 copiatoare;

- centrala telefonica;

- infrastructura retea;

- mobilier birou, calorifere, ventilatoare etc;

- licente;

Capitalul variabil este format din:

- plicuri, articole birou, cataloage, etc;
- Combustibil;

- Cd-uri, disk-ete, tonere;

- Articole promotionale;
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i. Incasari — cheltuieli
Incasarile firmei sunt datorate:

- vanzarii de spatii publicitare ale canalelor media ale firmei;
- design pagini web;
- alte servicii de publicitate;

Cheltuielile firmei sunt datorate in special:

- tipar;

- distributie;

- servicii internet;

- chirij;

- intretinere spatii, autoturistme, retea;
- salarii;

- comisioane;

- consumabile etc;

2. Identificarea subsistemelor firmei i a legdturilor dintre acestea

Plecand de la toate informatiile de mai sus putem sa identificim destul
de precis urmatoarele grupuri de lucru sau grupuri de activitati ca subsisteme
ale firmei considerate:

a) subsistemul vanzari (SV);

b) subsistemul grafica-design (SGD);

¢) subsistemul I'T (SIT);

d) subsistemul financiar-contabil (SFC);

e¢) subsistemul marketing-planificare (SMP).

In continuare va fi detaliat fiecare din cele 5 subsisteme, insistindu-se
in mod special pe legaturile dintre acestea si pe fluxurile de informatii, de
materiale si de bani care circuld intre ele.

De asemenea, vor fi evidentiate legaturile dintre aceste subsisteme si
mediul extern, reprezentat de binci, guvern, clienti, furnizori, colaboratori,
terti etc, care influenteaza in mai mult sau mai putin deciziile si evolutia
viitoare a firmei.
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a) subsistemul vanzari
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Figura 1

Asa cum se vede din figura 1, subsistemul vanzari are atat legaturi cu
celelalte subsisteme ale firmei cat si cu exteriorul firmei, sarcina principala a
agentilor de vanziri fiind tocmai de a contacta clientii si de ai convinge s
cumpere spatii de reclama in canalele media ale firmei.

Ei trebuie sa-si justifice activitatea prin rapoarte, prin acestea
contribuind si la actualizarea bazei de date, prin introducerea noilor informatii
in baza de catre operatorii PC.

Agentii trebuie sa urmireasca derularea contractelor, atat in ceea ce
priveste efectuarea platilor cat si in ceea ce priveste obtinerea la timp a
materialelor publicitare dorite de clienti.

Ei sunt permanent indrumati si ghidati in activitatea lor de catre
conducere prin firmele alocate, controlul activitatii lor si ajutd conducerea in
evaluarea corecta a pietei si a impactului canalelor de publicitate proprii asupra
clientilor.

b) subsistemul grafica-design

Graficienii au rolul de a ,,produce” imaginile prin care este promovata
firma, reclamele grafice dorite de clienti precum si design-ul paginilor web
vandu-te de firma.

Pentru efectuarea acestor sarcini la momentul potrivit si la calitatea
necesara ei trebuie si pastreze permanent legatura cu clientii firmei prin
intermediul agentilor de vanzdri sau direct, trebuie si detind o baza
impresionantd de imagini sau alte obiecte grafice prin scanarea permanentd a
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internetului. Activitatea lor este sustinutd de departamentul IT, atit prin
integrarea partii de programare cu cea de grafici in paginarea ghidurilor,
crearea paginilor web sau actualizarea permanenta a soft-urilor utilizate cat si
prin asigurarea tuturor informatiilor si serviciilor de retea necesare.

In colaborare cu departamentul de marketing, departamentul IT si
subsistemul vanziri conlucreaza la obtinerea unor canale media de succes.

Relatiile acestui subsistem cu celelalte subsisteme ale firmei este
evidentiat in figura 2.
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c) subsistemul I'T

Scopul acestui subsistem (vezi figura 3) este de a tine la un loc toate
informatiile detinute de firma, astfel incat sa fie disponibile in orice moment in
timp util, sa ofere rapoarte permanente conducerii, privitoare la activitatea si
situatia firmei, sa asigure permanent toate serviciile informatice posibile si
chiar si creeze unele noi, sa mentina in stare optima de functionare toata
tehnica de calcul utilizata de firma, si giseascd, obtind si organizeze toate
informatiile care sunt sau ar putea fi utile firmei la un moment dat.

De asemenea, trebuie sa pastreze integritatea bazei de date si
securitatea datelor, si pastreze un echilibru optim intre calitatea tehnicii de
calcul detinuta de firma si pretul acesteia, prin utilizarea la maxim a sistemului
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informatic existent si rezolvarea intr-un timp cat mai scurt a tuturor sincopelor
apdrute In folosirea acestuia.

Internet

conturi retea, baze de date informatii firme, formulare

cereri oferta
d)ep 9p azeq

'
| SGD | V

Icereri dotare, informatii, setari retea

|
SV |

rapoarte |

‘

[}

cereri informatii _salarii, investitii tehnicd de calcul

|
SIT ||
I | — | |
|

| SMP |

informatii clienti, situatie firma

cereri dotdri tehnica de calcul

hardware
dIEMpIRY L0100

Furnizori
ehnica de calcy

Figura 3

Acest sistem are rolul hotarator in crearea unei imagini de ansamblu
asupra starii firmei, asupra posibilitatilor sau oportunitatilor existente precum
si suportul logistic necesar deciziilor conducerii in ceea ce priveste directiile de
actiune sau de dezvoltare.

d) subsistemul financiar-contabil;

Subsistemul financiar-contabil este cel care controleaza circulatia
tuturor documentelor contabile si a tuturor sumelor de bani care intrd in
tirma, fie din vanzarea serviciilor sau produselor firmei cat si din operatiuni
bancare, activitati colaterale ale firmei, sponsorizari etc, sau ies din firma,
pentru investitii, salarii, consumabile, reclama in canale media externe,
dividende etc.

De asemenea, el se ocupd de toate declaratiile financiare, de plata
tuturor obligatiilor banesti ale firmei, de plata taxelor si impozitelor etc.

Relatiile acestuia cu mediul extern si celelalte subsisteme ale firmei
sunt redate in figura 4.
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e) subsistemul marketing-planificare;
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Activitatile din acest subsistem sunt desfasurate cu precidere de
membrii conducerii firmei, rolul lor fiind de centraliza toate informatiile, de a
controla si a analiza permanent activitatea si evolutia firmei, de a urmari
situatia pietelor pe care isi desfisoard aceasta activitatea, actiunile concurentei
si tendintele in ceea ce priveste cererea de publicitate.

Acest subsistem decide politica de angajari a firmei, se ocupid de
pregitirea personalului si relatiile cu clientii importanti ai firmei.

Relatiile acestuia cu celelalte departamente precum si actiunile acestora
pot fi urmarite in figura 5.

Pe baza reprezentarilor grafice de mai sus si pe baza consideratiilor de
la fiecare subsistem putem construi sistemul cibernetic al firmei analizate,
conform diagramei din figura 6.
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3. Modelul dinhamic

Alegerea modelului dinamic se face in functie de indicatorii care
contribuie in cea mai mare masura la descrierea si evolutia firmei respective.

Astfel, din cele de mai sus, rezultd ca cifra de afaceri este determinata
in special de numarul de agenti de vanzare, de calitatea canalelor media ale
firmei i de calitatea informatiilor si organizarii acestora. Cel de al doilea factor
este determinat de capitalul investit in tehnica de calcul, soft si specialisti in
graficd, programare si administrare baze de date si retea.

Putem astfel considera ca cifra de afaceri este esential determinata de
numarul de angajati si de capitalul firmei. Vom considera in continuare ca
cifra de afaceri este o functie de tip Cobb-Douglas in numarul de agenti si
capitalul firmei.

De asemenea, putem considera ca firma utilizeaza atat capital propriu
cat si imprumutat, capitalul circulant avand o influenta mai mare asupra cifrei
de afaceri decat capitalul fix.

Plecand de la aceste considerente putem considera ca cifra de afaceri
este de forma:

CA=KL"-K! K/

unde B <y,1>a,B,y>0,K>0.

Putem considera cd formarea capitalului propriu, capitalului total si a
datoriei firmei sunt cele clasice, astfel ca modelul dinamic cel mai potrivit
poate fi considerat modelul din capitolul patru in care luam in considerare si
influenta fortei de munca.

Obtinem modelul dinamic:

T —it —iT
max jo e D(t)dt + e T [K . (T) + K -(T)]

K, () + K.(t) =(1=p[KL-KP-KS - aKe(d) - Ke(d) — Y () — wL(2)] - D@
K, () = 1) - aKi()

Y(t) = F@) - bY()

Lin S I6D) < Luwes Luin < 0 < Ly

0 < Y() < kKe() + Ke(d)

0< D@ < Dy

0< F@ < yIr(d

ﬁi,a97;b,’é>a>ﬂ>8>ye(0)1)
K>0
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Parametrii modelului sunt valorile medii observate si/sau prognozate
in mediul economic relativ la momentul analizei ale indicatorilor economici
(cum ar fi £, 7, 1, &, ), cele specifice firmei respective (cum ar fi 4, si b) sau vor
f1 estimati fie prin metode statistice, in cazul cand exista date pe o perioada de
timp anterioara suficient de mare fie pe baza experientei celor care lucreaza in
firma (parametrii care dau functia de productie: 4, f, 6 si K).

Vom considera pentru prima grupa valorile cele mai probabile pentru
perioada ulterioard momentului analizei:

f=0.23;
7=0.2;
r=0.15;
£ =0.5;
y = 0.8.

pentru rata de amortizare vom considera ca este data de perioada de
amortizare a maginilor si tehnica de calcul, estimatd la 4 ani §i pentru rata de
rambursare a datoriilor vom considera ca este data de perioada de platd in
leasing a masinilor, de 3 ani. Avem astfel:

a=0.25;

b=1/3.
iar pentru functia de productie vom utiliza valorile observate ale vanzairilor in
paralel cu numarul de agenti si volumul capitalului fix §i circulant utilizat.
Dupa aceasta analiza presupunem ca se obtine functia:

CA=001-L' K} K

In conditiile unei analize pe un orizont de 5 ani obtinem modelul
matematic:

> =T
1,‘{1;?1§,L .[0 e "D(#)dt +¢ " [Kp(5)+ K (5)]
Ko (0)= 00077 L1 - K; - K¢ - 0.0575Ke() - 0.7T-Ke(d) - 0.1925-Y() - 154-L() - D(?) - ()

K ;. (£) = Ie() — 0.25:Kr()
Y(t) = Fo) - %-Y@

Lin S I < Luees Lin <0 < L.
0 < Y() < 0.5(Ki() + Ke(?)

0 < D) < D

0 < F(j) < 0.8-Ix()

_f;z.’ﬂ’r,b’/é’a’ﬂ,ye (Oﬂl)
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Rezolvarea modelului se poate face utilizand una din metodele de
rezolvare a problemelor de control optimal, cum ar fi principiul lui
Pontreaghin, cazul continuu, sau putem renunta, daca modelul continuu duce
la ecuatii care nu au solutii elementare sau sunt dificil de rezolvat si interpretat
cu softul disponibil, la ipoteza de continuitate, pentru cazul discret fiind mult
mai usoara rezolvarea pe calculator.

Dificultatea rezolvarii precum si posibilitaitile de rezolvare pe
calculator sunt comparabile cu cele din capitolul 5, un grad sporit de
complexitate fiind dat de introducerea fortei de munca printre variabilele de
comanda si de functia de productie mai complicata.

Dupéd rezolvarea modelului vor fi gisite valorile optime ale
investitiilor, dividendelor, numarului de agenti de vanzari si imprumuturilor
viitoare prin care firma va obtine venituri maxime.

Rezultatele sunt cu atat mai apropiate de situatia reald cu cat poate fi
estimata mai corect functia de productie si cu cat se dovedesc mai corecte
ipotezele economice acceptate in model.

Pe baza acestor rezultate conducerea poate schita o strategie viitoare
de evolutie a firmei, fatd de care se poate raporta in luarea deciziilor privind
actiunile firmei.



