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CyberSecurity Awareness

Adriana NASTASE

Universitatea Roméano-Americana, Bucuresti, Romania

Abstract

Securitatea cibernetica este un fenomen global care reprezinta o provocare socio-tehnica
complexa pentru guverne, dar care necesita implicarea indivizilor. Desi securitatea cibernetica
este una dintre cele mai importante provocari cu care se confruntd guvernele astazi,
vizibilitatea si constientizarea publicului raméan limitate. Aproape toatd lumea a auzit de

securitate cibernetica,

cu toate acestea, urgenta si comportamentul persoanelor nu reflecta un nivel ridicat de
constientizare. Internetul este considerat prea des ca un mediu sigur pentru schimbul de

informatii, tranzactii si controlul lumii fizice.

Cu toate acestea, razboaiele cibernetice sunt deja in desfasurare si este nevoie urgenta de a
fi mai bine pregatiti. Incapacitatea de a incadra securitatea cibernetica a dus la esecul
dezvoltarii politicilor adecvate. In aceasta lucrare, discutdm provocérile in elaborarea politicii
privind securitatea cibernetica si oferim strategii pentru o mai buna comunicare a securitatii

cibernetice.

Comunicarea securitatii cibernetice se confruntd cu paradoxuri, ceea ce a dus la faptul ca

societatea nu ia masurile adecvate pentru a face fata amenintarilor.

Vizibilitatea limitata, complexitatea socio-tehnologica, impactul ambiguu si natura contestata
a combaterii securitatii cibernetice complica elaborarea politicilor. Incadrarea folosind puncte

de vedere utopice sau distopice poate fi contraproductiva si poate duce la neglijarea dovezilor.

Cuvinte cheie: cybersecurity awareness, safety, security
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Introducere

Securitate cibernetica, un cuvant care a atras o atentie considerabila si este considerat drept
cel mai utilizat termen in toate domeniile care folosesc internetul. Progresele tehnologice
recente au impus necesitatea de a explora diferite aspecte ale securitatii cibernetice.
Cibernetizarea rapida odata cu introducerea dispozitivelor inteligente a fortat atat organizatiile
guvernamentale, cat si cele private sa creeze o constientizare cu privire la amenintarile
cibernetice si la securitatea cibernetica. Tarile dezvoltate, cum ar fi Noua Zeelanda, au fost
pioniere in introducerea de noi tehnologii Si, Tn unele cazuri, au fost mandatate legal sa
implementeze proceduri de securitate cibernetica in diferite sectoare, inclusiv in institutiile de

invatamant.

Desi, necesitatea unor astfel de implementari nu este niciodata pusa la indoiald, totusi, a
existat o dezbatere continua cu privire la cadrul de implementare, in special pentru programele
scolare, burse si licenta. Importanta constientizarii securitatii cibernetice este stabilita prin
prezentarea diverselor statistici, urmate de implementarile actuale pentru constientizarea
securitatii cibernetice in termeni de cursuri, seminarii etc. Acest articol va contribui la
intelegerea starii de constientizare a securitatii cibernetice a utilizatorilor de internet, prin
descoperirea metodelor de protejare impotriva atacurilor cibernetice si céate tipuri de atacuri

exista.

DE CE ESTE IMPORTANTA CONSTIENTIZAREA CIBERNETICA?

Securitate: trebuie sa ne protejam computerele si datele in acelasi mod in care asiguram usile

casei noastre.
SECURITATE CIBERNETICA = S/GURANTA

Siguranta: trebuie s& ne comportdm in moduri care sa ne protejeze impotriva riscurilor Si

amenintarilor care vin odata cu tehnologia.

CUM AFECTEAZA CRIMINALITATEA CIBERNETICA ROMANIA?

in ultimul deceniu, problema criminalitatii informatice a aparut din ce in ce mai des in atentia
publicului larg astfel ca, guvernele din intreaga lume au luat decizia de a infiinta organisme
specializate pentru a se ocupa in mod special de toate problemele legate de criminalitatea

cibernetica. Chiar daca s-au luat aceste masuri, gradul de constientizare a populatiei in
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privinta riscurilor cibernetice nu au cunoscut o imbunatatire semnificativa. De exemplu,
pandemia COVID-19 a dus la o deteriorare a conditiilor de munca, perturbari ale pietelor
financiare, accentudnd nevoia de lichidare in companii. Escrocherii cibernetice, fraude,

dezinformari si alte infractiuni cu

activitati cibernetice reprezinta o zona in crestere, pe masura ce persoanele aflate in izolare

isi petrec mai mult timp in mediul online.

Romania ocupa locul al doilea Tn acest top, intrucat 84% dintre romani nu au nici o idee despre
cum sa raporteze o infractiune cibernetica sau un comportament online ilegal. Romania fiind
in topul celor mai nesigure state din lume in fata atacurilor cibernetice, in conditiile in care
pandemia de COVID-19 a determinat o crestere de 1,5 ori a numarului de infractiuni
comparativ cu anii trecuti. Perioadele de criza cum este cea generata de contextul pandemiei
COVID-19, creeaza provocari pentru infractori pentru a gasi noi canale de angajare in
infractiuni. De exemplu, pandemia COVID-19 a dus la o deteriorare a conditiilor de munca,
perturbari ale pietelor financiare, accentuand nevoia de lichidare Tn companii. Escrocherii
cibernetice, fraude, dezinformari si alte infractiuni cu activitati cibernetice reprezinta o zona in

crestere, pe masura ce persoanele aflate in izolare isi petrec mai mult timp in mediul online.

EXPERIMENT

Prin intermediul campaniei, au fost postate mai multe bannere de test cu mesaje de tip
phishing pe diferite site-uri pentru a testa usurinta cu care oamenii dau click pe un banner in
momentul in care li se propune un castig sigur. Astfel, in doar 6 zile de campanie, peste 7000
de persoane au dat click pe un banner care le promitea un castig sigur (55%), castigarea unor

aparate de folosinta

indelungata (38%), investitii sigure (5%) sau o vacanta de vis (2%). Majoritatea celor care au

dat click sunt barbati (60%) cu varsta intre 35-54 ani.

Pentru a ajuta la cresterea gradului de constientizare a riscului de frauda online, dupa
accesarea banner-ului de test, cetatenii au fost redirectionati catre sigurantaonline.ro unde au
fost invitati sa completeze un quiz prin care sa aprofundeze mai multe sfaturi despre cum sa

se protejeze online.

Pentru a veni in intdmpinarea nevoii de informare a romanilor, Politia Roméana, Directoratul

National de Securitate Ciberneticd si Asociatia Roména a Bancilor au lansat campania
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#SigurantaOnline. Concluzie: Peste 7000 de romani au cazut prada “phishing-ului” pus la cale

de campania #SigurantaOnline.

VIRUSI

Virusii informatici sunt programe software concepute in mod deliberat de atacatorii online
pentru a va invada computerul, pentru a interfera cu functionarea acestuia si pentru a ne copia,
corupe sau sterge datele. Aceste programe software rau intentionate sunt numite virusi,
deoarece sunt concepute nu numai pentru a infecta si a deteriora un computer, ci si pentru a

se raspandi pe alte computere pe internet.

Virusii informatici sunt adesea ascunsi in ceea ce par a fi programe utile sau distractive sau
atasamente de e-mail, cum ar fi jocuri pe calculator, clipuri video sau fotografii. Multi astfel de
virusi sunt raspanditi din neatentie de catre utilizatorii de computere, care, fara sa vrea, i

transmit prin e-mail prietenilor si colegilor.

Caracteristici:

* Un virus se ataseaza la un program, fisier sau disc;

» Cand programul este executat, virusul se activeaza si se replic;

* Virusul poate fi benign sau malign, dar isi executa sarcina utila la un moment dat (adesea la

contact);
* Virusii pot provoca blocari ale computerului si pierderi de date;
» Pentru a recupera sau a preveni atacurile de virus:

- Evitati site-urile web/e-mail-urile potential nesigure;
- Restaurarea sistemului;
- Reinstalati sistemul de operare;

- Utilizati si intretineti software antivirus

VIERMI

Viermii sunt virusi mai sofisticati care se pot replica automat si se pot trimite catre alte
computere, preluand mai intai controlul asupra anumitor programe software de pe computer,

cum ar fi e-mailul.
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Caracteristici:

* Program independent care se reproduce si trimite copii de la computer la computer prin

conexiuni de retea;

* La sosire, viermele poate fi activat pentru a se replica

BOMBA LOGICA S| CALUL TROIAN

Bomba logica este un program malware care distrug datele atunci cand sunt indeplinite
anumite conditii. De exemplu, poate formata un hard disk sau poate modifica fisierele de date
(eventual prin inserarea de biti aleatori de date) la 0 anumita data sau ora sau daca o anumita
inregistrare a angajatului lipseste din baza de date a angajatilor. De exemplu: un angajat
plaseaza o bomba logica in interiorul unui sistem pentru a distruge datele atunci cand

inregistrarea sa este eliminata la incetare.

Un cal troian este un program care pare sa faca un lucru, dar de fapt face altul. Un cal troian
poate fi folosit pentru a configura usa din spate intr-un sistem informatic, astfel incat intrusul
sa poata avea acces mai tarziu. Numele se refera la calul din rézboiul troian, cu o functie

similara de a insela aparatorii pentru a aduce un intrus inauntru.

INGINERIE SOCIALA

Ingineria sociald manipuleaza oamenii sa efectueze actiuni sau sa divulge informatii
confidentiale. Similar unui truc de incredere sau unei simple fraude, termenul se aplica la
utilizarea inselaciunii pentru a obtine informatii, a comite fraude sau a accesa sisteme

informatice.

PHISHING

Phishing-ul este un tip de inginerie sociala. Utilizarea de e-mailuri care par sa provina dintr-o
sursa de incredere pentru a pacali un utilizator sa introduca acreditari valide pe un site web
contrafacut. De obicei, e-mailul si site-ul web par séa faca parte dintr-o organizatie de incredere
cu care utilizatorul este familiarizat. O entitate aparent de incredere solicita informatii sensibile,

cum ar fi SSN, numere de card de credit, ID-uri de conectare sau parole prin e-mail.
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PHARMING

Pharming-ul este un alt tip de inginerie sociala. Sesiunea unui utilizator este redirectionata
catre un site web mascat. Pe site-ul fals, tranzactiile pot fi imitate si pot fi adunate informatii
precum acreditarile de conectare. Cu aceasta, atacatorul poate accesa site-ul real si poate
efectua tranzactii folosind acreditarile unui utilizator valid pe acel site. Link-ul furnizat in e-mail
duce la o pagind web contrafdcutd care colecteaza informatii importante si le transmite

proprietarului.

BOTNET

Cand computerul este infectat, este probabil sa devina un bot. Deoarece atacurile sunt
internationale, ele sunt greu de localizat si de eradicat. O retea bot este un numar de
computere compromise utilizate pentru a crea si trimite spam sau virusi sau pentru a inunda
o retea cu mesaje ca un atac de tip denial of service. Zombie este un computer compromis
care poate gazdui muzica ilegala si/sau filme. Botnet este o ,armatd de zombi” sau o colectie
de computere compromise, zombi, folosite pentru a trimite spam, virusi sau atacuri distribuite

de denial of service.

MAN IN THE MIDDLE ATTACK

Atacatorii ,Man in the middle” pot implementa puncte de acces fara fir captivante langa cele
legitime, dar pretind ca sunt legitime. Punctul de acces momeala seamana cu cel legitim,
pacalind utilizatorii involuntari sa renunte la acreditarile lor. Un atacator se pretinde a fi
destinatia ta finald in retea. Cand o persoana incearca sa se conecteze la o anumita
destinatie, un atacator il poate induce in eroare catre un alt serviciu si poate pretinde ca este

acel punct de acces la retea sau server.

ROOTKIT

RootKit-ul este o colectie de programe pe care un hacker le foloseste pentru a masca
intruziunile si pentru a obtine acces la nivel de administrator la un computer sau o retea de

computere.
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Caracteristici:

 La patrunderea intr-un computer, un hacker poate instala o colectie de programe, numita

rootkit;

* Elimina dovezile de spargere;

* Modifica sistemul de operare

SPARGEREA PAROLEI - DICTIONARY ATTACK Sl BRUTE FORCE

Pattern Calculation | Result Time to Guess
(2.6x10%
tries/month)

Personal Info: interests. 20 Manual 5 minutes

relatives

Social Engineering 1 Manual 2 minutes

American Dictionary 80,000 < 1 second

4 chars: lower case alpha 26* 5x10°

8 chars: lower case alpha | 26° 2x10"

8 chars: alpha 528 5x108

8 chars: alphanumeric 62° 2x10™ 34 min

8 chars alphanumeric +10 | 72° 7x10% 12 min.

8 chars: all keyboard 95% 7x10% 2 hours

12 chars: alphanumeric 622 3x10* 96 years

12 chars: alphanumeric + 7212 2x10% 500 years

10

12 chars: all keyboard 95! 5x10%

Acest tabel arata diferitele combinatii
de parole si lungimi de parole si cat
timp ar dura un atac de dictionar sau
un atac de forta brutd pentru a ghici
parola. Discutile despre crearea
corecta a parolelor si tehnicile de
schimbare vor avea loc mai tarziu in
sectiunea  Practici  utilizator a
prezentarii. Brute Force Attack este o
tehnica de criptoanaliza sau alt tip de
metoda de atac care implica o
procedura exhaustiva care incearca

toate posibilitatile, una cate una.

Atacul dictionarului este un atac care incearca toate expresiile sau cuvintele dintr-un dictionar,

incercand sa sparga o parola sau o cheie. Un atac de dictionar foloseste o lista predefinita de

cuvinte Tn comparatie cu un atac cu fortd brutd care incearca toate combinatiile posibile.

IDENTIFICAREA COMPROMISURILOR DE SECURITATE

Simptome:

« Software-ul antivirus detecteaza o problema;
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* Spatiul pe disc dispare in mod neasteptat;

* Apar brusc ferestre pop-up, uneori vanzand software de securitate;
* Apar fisiere sau tranzactii care nu ar trebui sa fie acolo;

» Computerul incetineste pana la un crawl;

» Mesaje, sunete sau afisari neobisnuite pe monitor;

+ Coruperea unui dispozitiv: 1 dispozitiv este corupt la fiecare 53 de secunde; 97% nu si-au

revenit niciodata;
* Indicatorul mouse-ului se misca singur;
» Computerul se opreste sau reporneste spontan;

* Adesea probleme nerecunoscute sau ignorate

DETECTAREA PROGRAMELOR MALWARE

Simptome de spyware:

» Modificari la pagina de pornire a browser-ului;

+ Ajungeti pe un site ciudat atunci cand efectuati o cautare;

* Firewall-ul bazat pe sistem este dezactivat automat;

» O multime de activitate in retea, desi nu este deosebit de activa;
 Ferestre pop-up excesive;

* Pictograme noi, programe, favorite pe care nu le-ati adaugat;

« Alerte de firewall frecvente despre programe necunoscute atunci cand incercati sa accesati

internetul;

* Performanta slaba a sistemului

Concluzii
Pentru a ne proteja de atacurile cibernetice trebuie sa recurgem la urmatoarele metode:

« Instalarea unui antivirus;
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« Utilizarea unor firewall-uri bazate pe gazda;

* Protejarea sistemului de operare actualizdndu-I periodic;
* Folosirea de parole puternice;

» Evitarea trucurilor prostesti ale hackerilor;

+ Copie de rezerva a informatiilor importante

Bibliografie
https://www.slideshare.net
https://www.staysafeonline.org
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Contributia Azerbaidjanului la securitatea energetica a
Uniunii Europene

Selin Najafbayli

Scoala Americana Internationala din Bucuresti, Romania

Primul memorandum de intelegere privind un parteneriat strategic in domeniul energiei intre
Azerbaidjan si Uniunea Europeand a inceput inca din anul 2006. Consolidarea cooperarii
existente intre UE si Azerbaidjan contribuie Th mod semnificativ la diversificarea aprovizionarii
cu energie a UE. Pe 18 iulie 2022 a fost semnat ,Memorandumul de intelegere si parteneriat
strategic in domeniul energiei dintre Azerbaidjan si Uniunea Europeana”. Acest document
include angajamentul Azerbaidjanului de a dubla pana in anul 2027 capacitatea Coridorului
Sudic de Gaze (South Gas Corridor - SGC) la 20 miliarde m® pe an. Deja incepand cu acest
an, volumul livrarilor din Azerbaidjan catre UE va creste la 12 miliarde de m3. Exportul direct
in Grecia, Bulgaria, Albania si Italia prin sistemul SGC a inceput in decembrie 2020, iar
volumul exporturilor de gaze planificate pentru anul 2021 in valoare de 8,2 miliarde m?® a fost

indeplinit.

Trebuie mentionat ca toate proiectele energetice ale Azerbaidjanului, inclusiv cele legate de
transportul gazelor naturale, au fost concepute pentru volumele disponibile. Cu multi ani in
urma am semnat contracte cu companii europene care importa gaze naturale din Azerbaidjan.
Apoi am investit in conducte si am inceput sa transportam gaze in Europa cu doar un an si
jumatate in urma. in prima zi a anului 2021, a inceput transportul gazelor in ltalia. Astfel,

planurile noastre au fost pe deplin implementate (Caspian News).

In ianuarie 2022, vorbind cu presa din Azerbaidjan, presedintele llham Aliyev, avand deja in
mana un scenariu de criza energetica europeana a precizat ca Azerbaidjanul va exporta
aproximativ 19 miliarde m® de gaz, dintre care peste 8 miliarde vor fi pompati in Turcia, peste
7 miliarde in ltalia, iar restul de gaz va fi distribuit intre Georgia, Bulgaria si Grecia. Daca
facem comparatie cu datele din 2021, volumul total al exporturilor de gaze din Azerbaidjan
catre UE s-a ridicat la 18,9 miliarde m?, adica cu 39,8% mai mult decat in 2020. Aici trebuie
mentionat si faptul ca in 2021, din cauza negocierilor prelungite cu Turcia, doar 8,5 miliarde
m? (cu 23,5% mai putin) au fost furnizati acestei tari, ceea ce a contribuit partial la cresterea

si mai mare a livrarilor catre UE.
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In iulie 2022, la Tntalnirea intre presedintele Azerbaidjanului [lham Aliyev si presedintele

Comisiei Europene Ursula von der Leyen, a fost discutata problema cresterii livrarii gazelor

naturale din Azerbaidjan in Europa intr-o perioada scurta de timp. Dublarea exporturilor catre
Europa este o mare problema. Aceasta nu este o intrebare usoara. Este necesar sa facem
investitii, sa extindem capacitatile tehnice, deoarece in prezent capacitatea de productie a
TAP (Trans-Adriatic Pipeline), conductei noastre de transport de gaze naturale catre Europa,
este de 10 miliarde de metri cubi. Adica trebuie sa-l aducem pana la 20 de miliarde de metri
cubi, ceea ce necesitad resurse financiare si acorduri intre actionari, acesta este un intreg
proces. Rezervele dovedite a Azerbaidjanului sunt de cel putin 2,6 trilioane de metri cubi de
gaz. Avem potential de a exporta peste 20 de miliarde de metri cubi de gaz in Europa. Dar
trebuie sa intelegem ca Europa nu este singura piata pentru Azerbaidjan. Furnizam gaz
Turciei in acelasi volum ca si in ltalia. Exportul este de 10 miliarde de metri cubi, si nevoile
pietei turcesti sunt in crestere. De asemenea, furnizam gaze in Georgia, desi aceasta piata

nu este atat de mare.

Anul acesta exportul nostru total va fi de 22-23 de miliarde de metri cubi. Dar pentru a creste
productia este necesar sa se faca investitii mari in acest domeniu si sa se extinda capacitatile
tehnice. Trebuie sa extindem TANAP-ul (Trans Anatolian Natural Gas Pipeline) de la 16
miliarde la 32 miliarde de metri cubi. Pentru asta nu va trebui s& construim o noua conducta,
va trebui doar sa punem in functiune statiile de compresoare. Dar si acest lucru necesita
investitii. In prezent avem contracte semnate cu ltalia, Grecia si Bulgaria. Dar exista si alte
proiecte. De exemplu, conducta lonio-Adriatica catre statele balcanice, sau interconexiunea

Grecia-Bulgaria, care va fi pusa in functiune in curand.

in primul trimestru al anului 2022, livrarile de gaz catre UE s-au ridicat la 2,6 miliarde m®.
Acum, conform Memorandumului semnat intre Azerbaidjan si UE, volumul exporturilor de
gaze azere catre Europa va ajunge la 12 miliarde m? pana la sfarsitul anului 2022, adica va fi
cu aproximativ 20% mai mare decéat era prevazut in contractele anterioare. Capacitatea SGC
permite cresterea volumului anual de export la 20 miliarde m?® la capatul italian al conductei.
Dar, in conformitate cu Memorandumul semnat, partea azera va atinge volumul planificat in

termen de cinci ani, adica pana in 2027.

Noul regulament, adoptat cu o zi Tnainte de Bruxelles, a stabilit ca obiectiv pentru toate statele
membre UE reducerea cererii de gaze naturale cu 15% in perioada 1 august 2022 - 31 martie
2023. Potrivit expertilor, fara economii semnificative, tarile UE risca sa ramana fara
combustibil deja in aceasta iarna. in acest sens, autoritatile germane au anuntat ca revin la

functionarea activa a centralelor termice pe carbune, care, insa, vor fi utilizate doar pana in
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martie 2024. In caz contrar, Germania va trebui sa renunte la planurile de tranzitie la ,energie
fara carbon”. De asemenea, este important de mentionat cd Germania are 151 de centrale

termice pe carbune, dintre care unele vor trebui reactivate.

La ora actuala depozitele de gaze ale Germaniei sunt pline in proportie de doar 65%, un
procent insuficient pentru a trece cu bine peste iarna aceasta. De acum incolo, Germania
pariaza pe importul de GNL (Gaz natural lichefiat) din Statele Unite - pana in primavara anului
2024 terminalele pentru receptia acestuia ar trebui finalizate. Trebuie mentionat ca una dintre
masurile de economisire care se discuta astazi in Germania presupune limitarea temperaturii

de incalzire in cladirile rezidentiale la 19 grade iarna viitoare.

Situatia este oarecum diferitd in Franta, al carei sistem energetic este in mare masura legat
de centralele nucleare, dintre care multe insa sunt blocate. Deci, chiar daca Parisul renunta
la planurile privind ,energia verde” chiar acum, punerea in functiune in masa a noilor centrale
nucleare nu este asteptata inainte de anii 2030. Spania pariaza pe importurile de gaze din
Algeria si Maroc, plus GNL, care este vandut de Compania petroliera de stat din Azerbaidjan
(SOCAR), iar Ungaria a declarat stare de urgenta in domeniul energetic, in temeiul careia a

interzis chiar si exportul de lemne de foc.

O serie de zacaminte azerbaidjene vor deveni baza de resurse pentru cresterea aprovizionarii
cu gaze a UE. Dar, deoarece acestea nu pot fi lansate in urmatorii doi sau trei ani,
Memorandumul privind exporturile de gaze azere catre Europa se va dubla abia in 2027. in
cinci ani, in functie de ritmul de punere in functiune a infrastructurii (adica conducte si statii de
pompare), Azerbaidjanul se asteaptd sa primeasca 5 miliarde m® de gaz natural aditional
destinat exportului din cdmpul ,Abseron”, 5-7 miliarde m® de la cdmpurile ,Umid” si ,Babek” si
alte 4-5 miliarde m*® din adancul blocului de campuri ,Azeri-Chirag-Guneshli” (dupa incheierea

unui nou contract).

Acesta este scenariul optim pentru punerea in functiune a noi zacaminte de gaze. Este greu
de spus cum se va dezvolta situatia in realitate. In viitor, la inceputul anilor 2022-2023,
zacamantul Abseron va produce circa 1,5 miliarde m3, care vor fi utilizati pentru nevoile interne
ale industriei chimice azere, dupa care gazul care va fi produs suplimentar va fi exportat. in
plus, constructia si instalarea unei platforme la zacaméantul Umid-2 este deja in derulare,
precum si foraje de explorare in structura Babek. Pentru procesarea primara a gazului si a
condensului produs din blocul Umid-Babek, terminalul Dashgil-2 este construit cu o capacitate
de 24 de milioane m® de gaz pe zi. Sd adaugam la cele de mai sus ca pana la sfarsitul anului
2030 si, eventual, mai devreme, in cadrul proiectului Shah Deniz-3, vor fi create conditii pentru

exporturi suplimentare in valoare de 15 miliarde m3.
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in cele din urma, un alt adaos semnificativ la livrarile azere catre UE ar putea fi gazul din
zacamintele din Turkmenistan. O interconexiune de dimensiune mica a infrastructurii
subacvatice din Azerbaidjan si Turkmenistan, cu o capacitate de pana la 12 miliarde m? pe an
Si o data estimata de punere in functiune de pana la sféarsitul anului 2022, va face posibila
maximizarea potentialului infrastructurii existente fara investitii majore in domeniul tehnic.
Extinderea SGC prevede, de asemenea, investitii mult mai mici in comparatie cu o conducta
de gaze Trans-Caspica la scara larga, cu o capacitate discutatd de pana la 30 miliarde m® pe
an. Conform Conventiei privind statutul juridic al Marii Caspice semnata in august 2018,
acordul tuturor tarilor Caspice nu mai este necesar pentru asezarea unei conducte pe fundul
marii - acum aceasta problema este supusa acordului acelor state prin care va trece conducta.
Astfel, Azerbaidjanul are toate oportunitatile de a creste treptat exporturile de gaze catre UE,

mentinand Tn acelasi timp legaturi benefice cu principalii jucatori din regiune.

A doua faza a proiectului TAP prevede viitoare interconexiuni in Grecia - mai intai cu Bulgaria
prin Interconectorul Grecia-Bulgaria (IGB). IGB este primul proiect care va fi realizat in cadrul
Coridorului Sudic al gazelor naturale, dar si pe axa nord-sud, deoarece este prevazuta o
extindere ulterioara in Roménia, Serbia si Ungaria, Grecia servind ca nod de tranzit pentru
gazele naturale din Azerbaidjan exportate in sud-estul Europei. in acest sens, pentru regiune
sunt proiectate si alte interconexiuni: interconexiunile Bulgaria-Serbia (IBS), Bulgaria-
Romania (IBR) si dincolo de aceasta catre Ungaria, care vor putea functiona si in flux invers.
Aceste proiecte vor fi realizate de companiile energetice regionale impreuna cu cofinantarea

din fondurile disponibile UE si institutiile de finantare, respectiv BEI si BERD.

Focus pe energie verde

Chiar daca este bogat in resurse energetice traditionale, in ultimii ani Azerbaidjanul acorda
atentie si dezvoltarii energiei regenerabile. Azerbaidjanul are un potential mare de energie
regenerabild. Pe langa faptul ca tara este destul de insoritd si vantoasa, are si resurse
considerabile hidroenergetice, bioenergetice si geotermale. Guvernul elaboreazéd acum o
legislatie pentru promovarea energiei regenerabile si urmareste ca energia regenerabila sa
furnizeze 30% din capacitatea de generare a energiei electrice pana in 2030, aproximativ

dublul cotei actuale.

Unul dintre proiectele regionale de energie regenerabila prevede exportul energiei electrice
din Azerbaidjan catre Romania si Ungaria prin cabluri submarine care vor trece sub Marea

Neagra si teritoriul Georgiei. Sustinut de acordul energetic recent semnat cu UE, acest proiect
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va cuprinde Romania si Ungaria. Faptul ca cel putin doua tari membre UE se vor alatura

proiectului este important si din punct de vedere al obtinerii sprijinului din partea UE. Acest

proiect poate fi pus in practica in aproximativ 3-4 ani. Realizarea acestui proiect va aduce o

contributie majora la asigurarea aprovizionarii Romaniei si Ungariei cu energie, deoarece va

fi o sursa de energie noua.
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Abstract

As is known, human resource management is a cyclical process that “begins” and “ends”
to “start over” with each of its components. According to many specialists, nowadays,
“beginning” means activities of recruitment and selection of human resources, these
activities being perceived as one among the keys to organizational success. The main
goal of this paper is to find out which are the main policies in recruitment and selection of

human resources and to analyze one of the best implemented practices in Romania.

Cuvinte cheie. Politici, HR, selectia, recrutare, angajati

Introducere

Pentru orice organizatie, resursele umane reprezinta nucleul in jurul carora graviteaza toate
celelalte resurse (materiale, financiare, informationale), iar problemele care privesc
recrutarea, selectia, instruirea, perfectionarea, evaluarea, recompensarea si motivarea sunt

principalele directii de cercetare a managementului resurselor umane.

Recrutarea si selectia resurselor umane, potrivit multor specialisti in domeniu, sunt unele
dintre cele mai importante activitati-cheie intr-o organizatie, care, nemijlocit, asigura succesul
acesteia. De ce? Pentru ca cea mai importanta resursa, pe care o are o organizatie, este
resursa umana. Angajatii sunt platiti pentru a indeplini o serie de actiuni, operatiuni si sarcini,
care duc ulterior la anumite rezultate. Si, daca ar fi sa analizam mai in detaliu, aceste rezultate
depind direct proportional de nivelul de performanta al angajatilor, de nivelul lor de pregatire,

de abilitatile si capacitatile lor, de necesitatile, viziunile si aspiratiile acestora.

Factorii mentionati sunt importanti si trebuie luati in calcul in raport cu rezultatele asteptate si
cu specificul posturilor vacante. O buna recrutare permite unei companii sa angajeze

persoane ale caror aptitudini sunt foarte apropiate sau chiar suprapuse cerintelor postului. Ea
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presupune ca acea companie sa propuna spre ocupare unul sau mai multe posturi de munca
de un anume profil, iar piata fortei de munca sa ofere indivizi cu aptitudini diverse, capabili
oricand sa fie angajati. Astfel, evaluarea si identificarea candidatilor potentiali potriviti
posturilor disponibile pot preveni o serie de pierderi pentru firma, precum ar fi pierderi de timp,

costuri financiare aditionale, aparitia unor conflicte intre angajati si nu doar.

Ce reprezinta o politica de recrutare?

O politica de recrutare este un cadru ce contureaza in mod explicit totalitatea de metode si
practici de recrutare ale unei companii. Scopul acesteia consta in promovarea coerentei,
transparentei, conformitatii si a respectarii legilor si a legislatiei muncii. Cert este ca nicio
afacere nu poate activa si, totodata, prospera economic fara o politica de recrutare conturata

si, mai mult decéat atat, implementata.

Multi afaceristi, din nestiinta, considera procesele de recrutare si selectie ca fiind adiacente
functiilor de baza ale afacerii. Aceste procese sunt unele dintre cele mai importante functii din
orice organizatie, indiferent de dimensiune sau domeniu, dat fiind faptul ca angajarea
candidatilor potriviti posturilor este cruciald pentru succesul oricarei afaceri. Respectiv,

procesul de selectare a potentialilor angajati este unul cheie.

Orice organizatie, la un anumit moment, se intdlneste cu procese legate de restructurare
organizationald, extindere, concedieri si pensionari si este un lucru firesc, pentru ca totusi
discutam despre factorul uman. Pentru a face fata acestor procese este nevoie de o politica

de recrutare bine conturata, care ar evita luarea unor decizii slabe si ineficiente.

in esenta, o politica de recrutare se bazeaza pe standardele, procedurile, filozofia si valorile
unei companii. Reiesind din aceste elemente esentiale, procesele de recrutare si selectie au
loc mult mai eficient, din motivul ca fiecare angajat se aliniaza sau nu acestora. Cu alte cuvinte,
este mult mai usor sa recrutezi persoane ghidate de valori similare celor ale companiei, si care

aspira la filozofia firmei.

Recrutarea si selectia sunt pasii, la care se va recurge inevitabil, scopul fiind de a atrage,
califica si de a angaja noi persoane. Este firesc ca operatiunile aferente acestor procese sa

difere de la caz la caz, cu toate ca anumite etape pot fi standardizate.
in mod traditional, exista sapte pasi de baza intr-un proces de recrutare si selectie:

1. Recrutare realizata intern
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Multe organizatii aleg sa isi faca publicitatea postului vacant intern, in interiorul companiei,
adica din resurse umane proprii, Tnainte de a posta in orice sursa externa. Acest tip de
recrutare reprezinta o sursa excelenta de talente, mai ales pentru companiile mari unde pot fi

regasiti angajati ce isi doresc o cariera aici.
2. Recrutarea externa

La aceasta etapa, postul este de obicei difuzat printr-un numar de panouri de locuri de munca
(platite si gratuite) si canale de candidati. Procesul se deruleaza rapid, deoarece lucreaza

concomitent o echipa de recrutare care interactioneaza cu candidatii.
3. Monitorizarea aplicatiilor tematice

Echipa de recrutare examineaza cererile candidatilor in mod direct si prompt, la momentul
receptionarii acestora. Ulterior, recrutorul selecteaza candidatii in baza criteriilor discutate din
start cu managerul de resurse umane. Screening telefonic sau video: recrutorul va aranja o
proiectie telefonica sau video cu candidatii care se incadreaza in calificarile initiale. O selectie
suplimentara va fi facutd in acest moment pentru a determina care candidati vor trece mai

departe in procesul de intalnire cu managerul sau echipa de angajare.
4. Teste de selectie

Testele de angajare, testele psihometrice pentru recrutare si alte teste de selectie nu sunt
neobisnuite in multe procese de selectie. Acestea ajuta, de obicei, la testarea nivelului de
calificare, experienta si potrivirea culturald a unui candidat pentru a ajuta la restrangerea

selectiei candidatilor.
5. Interviu in persoana

Multe procese includ unul sau mai multe interviuri in persoana cu candidatii. Acestea sunt de

obicei tinute cu managerul sau echipa de angajare si sunt coordonate de recrutor.
6. Verificari de referinta

Verificarile de referinta ar trebui sa fie un ultim pas standard in orice proces de recrutare.
Acestea ii ajuta pe factorii de decizie sa verifice abilitatile si experienta candidatilor pentru a

evita frauda si pentru a asigura calitatea angajarii.

Daca ar fi sa trecem in revista etapele prezente in procesele de recrutare si selectie, acestea

ar fi aratat astfel. (Figura 1.)
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1 | Cerere de recrutare |
2 | Decizie de recrutare |
3 | Definirea postului |
-4 | Definirea profilului |
5 | Prospectare interna |
6 | Cautare de candidaturi externe |
7 | Preselectia candidaturilor |
8 | Chestionar |
9 | Interviu |
10 | Teste |
11 | Decizie |
12 | Negociere conditii de angajare |
13 | Semnarea contractului individual de munca |

Figura 1. Etape in procesul de recrutare si selectie a candidatilor’

Avand atat de multi pasi ai procesului de recrutare si un anume grad de personalizare intre
companii, este important ca echipele antrenate in proces sa dezvolte politici privind recrutarea
si selectia candidatilor. Companiile dezvolta de obicei politici Tn jurul fiecaruia dintre acesti pasi
ai procesului de recrutare pentru a stabili coerenta si pentru a se asigura ca toti candidatii sunt

evaluati in mod egal.

1”Managementul Resurselor Umane”, Lefter V.,Deaconu A., PRO Universitaria, Bucuresti, 2012, p.99
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Achizitia de talente ca metoda durabila de recrutare si selectare

Achizitia de talente are tangente directe cu strategiile, tacticile si procesele de identificare,
recrutare si retinere a resurselor umane de care are nevoie o companie. Aceasta include
dezvoltarea, implementarea si evaluarea programelor de aprovizionare, recrutare, angajare si

orientare.

Achizitia de talente este o strategie generala de afaceri si de resurse umane care ia in
considerare obiectivele pe termen lung ale unei organizatii si recunoaste ca oamenii (sau
talentul) pot juca un rol imens in succesele viitoare ale unei companii. Spre deosebire de
simpla ocupare a posturilor vacante, achizitia de talente este un proces continuu care tinde
sa identifice si sa verifice candidatii adecvati pentru posturi de nivel executiv, roluri de

conducere si locuri de munca care necesita pregatire specializata.

Procesul de angajare a talentelor implica adesea mai multi pasi pe parcursul mai multor luni.

Dar, in general, poate fi organizat in 6 pasi:
1. Aprovizionare si generare de clienti potentiali

Incepand cu o descriere irezistibild a postului, ai incepe sa identifici retelele sociale,
evenimentele si conferintele din industrie, forumurile online si comunitatile in care se aduna
specialisti din industria ta. Acolo, puteti face legatura, construi relatii si va puteti face cunoscute
nevoile de talent. Procedand astfel, veti genera un numar mare de candidati promitatori si un

canal si mai puternic de angajari potentiale.
2. Recrutarea si atragerea

Construirea unui brand puternic al companiei, promovarea culturii dvs. unice de companie si
proiectarea unui pachet de compensare competitiv sunt componente cheie ale atragerii si
pastrarii vedetelor din industria dvs. Gestionarea relatiilor cu candidatii este de asemenea,
ceea ce inseamna: crearea unei experiente pozitive pentru candidati, curtarea clientilor
potentiali si pastrarea contactului cu cei care nu se potrivesc perfect acum, dar ar putea fi in
viitor.

3. Interviu si evaluare

Identificati cele 3-5 sarcini esentiale pe care le cere postul si indicatorii cheie de performanta
care vor ajuta la definirea succesului. Apoi, puteti construi intrebarile de interviu bazate pe
comportamente, cum ar fi ,Ce ati facut pentru a ...?” indreptati-va spre intrebari care sustin

capacitatea candidatilor de a rezolva probleme, de a fi plini de resurse. De asemenea, puteti

evalua candidatii folosind alte instrumente: un test de abilitati (cum ar fi un esantion de scriere
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sau o sarcina de programare), o evaluare a personalitatii sau cognitive sau o prezentare

demonstrata sau aproape.
4. Verificarea referintelor

Multi manageri de angajare omit acest pas, dar verificarea referintelor unui candidat va poate
consolida sentimentul instinctiv despre potrivirea unui candidat. Validati-va alegerea verificand
referintele pentru a vedea daca exista preocupari sau impresii finale pe care este posibil sa le
fi ratat. Daca referinta este de acord ca candidatul are caracterul si calificarile pe care le

cautati, sunteti gata sa incepeti sa faceti oferte.
5. Efectuarea selectiilor finale

Aveti un sistem de selectare dintre cei mai puternici candidati. Utilizati software de urmarire si
evaluare a persoanelor sau un sistem intern de notare - atat pentru propria echipa de talent,

cat si pentru orice alte parti interesate implicate in luarea deciziilor.
6. Angajare si integrare

Desi angajarea si integrarea nu intra neaparat in responsabilitatile echipei de achizitie de
talente, este cu siguranta ultimul si ultimul pas al angajarii talentelor de top. Retineti ca un
proces puternic de integrare poate crea sau intrerupe o noua relatie cu angajatul, asa ca
pregatiti-va si eficientizati acest proces cat mai mult posibil inainte ca noul dvs. angajat sa fsi

inceapa activitatea.

Studiu de caz: Zentiva Romania

Pe scurt despre companie. Zentiva reprezinta o companie farmaceutica ce isi are sediul in
Praga, Republica Ceha. Obiectul de activitate a companiei consta in dezvoltarea, producerea
si comercializarea unei game variate de medicamente fara prescriptie si generice. La moment,
Zentiva reprezintd un grup ce detine trei fabrici de productie si are peste 4500 de angajati in

intreaga Europa.

In ultimele doua luni, aceastd companie a inregistrat realizari uimitoare in toat& Europa, astfel
incéat "cinci tari au fost certificate ca fiind un loc minunat de munca, iar Zentiva Roménia a

primit certificarea internationala TopEmployer. Aceasta certificare atesta faptul ca acest grup
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are o cultura centrata, in prim plan, pe oameni, apreciaza talentul si diversitatea, in acest

moment in Zentiva Romania lucréand 4 generatii de angajati in acelasi timp.”

Zentiva si achizitia de talente. Zentiva a pus un accent considerabil pe achizitia de talente

orientat catre generatia Z, aceasta fiind considerata substanta activa in industria farma.

In acest sens, a fost elaborat proiectul “Zentiva University Z Generation” — un accelerator de
experiente pentru tineri si studenti care tind sa inceapa o cariera in industria farmaceutica.
Printre cele mai importante obiective ale acestui proiect au fost cresterea nivelului de pregatire
practica a tinerilor, dat fiind faptul ca majoritatea nu erau bine pregatiti din acest punct de
vedere; si ocuparea celor 20 de posturi vacante la nivel de entry-level cu absolventi

competenti si entuziasmati.

Acest proiect a contribuit la fortificarea imaginii de angajator a companiei, la atragerea noilor

talente si la implementarea strategiei de dezvoltare a companiei Zentiva.

Avand la baza o strategie de dezvoltare de durata, proiectul "Zentiva University Z Generation”
a fost bine planificat si etapizat, astfel incat interactiunea dintre tineri si companie sa fie cat
mai placuta si productiva. Acesta a fost demarat pe parcursul a patru luni, in perioada mai-

august 2019, in cursul carora au fost implementate cele cinci etape initial planificate.

Prima si una dintre cele mai importante etape a fost etapa de promovare a proiectului.
Managerul de proiect a adoptat aici o "promovare de tip 360 de grade” aplicand toate optiunile
posibile de a intra Tn contact cu potentialii candidati. Luna martie a fost dedicata acestei etape
in cadrul careia a avut loc participarea la targul de specialitate Angajatori de top, totodata, a
avut loc promovarea prin intermediul platformei Hipo.ro si nu in ultimul rdnd a avut loc o
interactiune directa cu facultatile de specialitate, care, la randul lor, promovau acest proiect

prin canalele sale de comunicare.

Cea de-a doua etapa a constat in selectia potentialilor candidati prin intermediul platformei
Hipo.ro si a comunicarii pe e-mail. Drept rezultat, din cele 1 000+ de aplicatii ale candidatilor
au fost organizate o serie de interviuri de grup cu aproximativ 90 de candidati, drintre care 55
de tineri au fost selectati pentru programul de invatare practica. La baza selectiei au fost trei

criterii principale:

1. Studentii erau in ani terminale sau master
2. Studii de specialitate pe domeniile cautate si vizate de internship

3. Participarea activa la activitatile extra-curriculare

2 Sursa: site-ul oficial Zentiva Romania https://www.zentiva.ro/careers
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In cea de-a treia etapa urma acceleratorul de invatare demarat in perioada 15 iulie-1 august.
in aceste 3 saptdmani, tinerii insuseau noi cunostinte si aveau posibilitatea de a testa practic
aceste cunostinte. Participantii, care s-au remarcat prin participare, implicare si rezultate, au
participat la selectia finald, participand la interviurile cu sefii de departamente in care activau,

urmand sa incheie contracte de angajare pe termene de 6-12 luni.

La finalul proiectului, au fost angajati 20 de tineri competenti si potriviti pentru fiecare post
vacant. Astfel, prin acest proiect, toate obiectivele au fost indeplinite si prin urmare au fost
angajate cele mai potrivite persoane, care isi doresc dezvoltarea carierei in Zentiva si pot

aduce plus valoare companiei.

Rezultatele proiectului Zentiva University> pot fi rezumate la urmatorii indicatori de

performanta:

e Numarul de aplicanti la programul Zentiva University: tinta a fost de 500 de aplicatii, in
realitate au fost 1 000 de participanti

e Numarul de participanti la interviuri: 200 target vs. 90 intervievati

e Numarul de participanti la accelerator: 40 target vs. 55 participanti

e Numarul de interni angajati pentru 6-12 luni: 15 target vs 20 interni angajati

e Rata de retentie in randul acestor angajati a fost de 96%, iar 70% au avut contributii

semnificative Tn dezvoltarea companiei

Concluzii

Resursa umana a fost si raméne a fi una dintre cele mai importante resurse ale unei companii
si calitatile profesionale, dar si cele personale pot determina impactul pe care aceasta o are

in cadrul organizational.

Studiul de caz Zentiva Roméania demonstreaza ca succesul companiei depinde in mare parte
de oamenii potriviti aflati in pozitile potrivite. Chiar dacd merge vorba despre tineri si
absolventi, care nu au o buna pregatire practica, Zentiva a demonstrat ca si tinerile generatii
pot aduce o mare plus-valoare, daca tinerii sunt bine instruiti si integrati in companie in mod

cautare.

3 Badea M., Recrutare si selectie, 2020, p.29
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Achizitia de talente — una dintre principalele directii in procesele de recrutare si selectie ale
Zentiva — s-a dovedit a fi eficientd, mai ales tinand cont de faptul ca aceasta companie si-a

propus sa le identifice inca de pe bancile universitatii si sa le creasca la nivel intern.

Consider ca asemenea proiecte, care de fapt reprezinta un program de internship, ar trebui
sa fie implementate in toate companiile mari, si nu doar, pentru ca, la nivel global pentru o
companie, angajatii tineri ar reprezenta un avantaj competitiv, exprimat prin idei noi, forte noi
si o productivitate sporitda. Prin urmare, programele de internship nu reprezinta o simpla
metoda de recrutare si selectie, ci pot fi considerate drept o directie a strategiei de dezvoltare

organizationala.
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Abstract

The presentation's main goal is to emphasize how important robotics and artificial intelligence
(Al) are to the travel and tourism sector. In order to enhance customer service and the overall

tourism experience, several technologies are being integrated.

The future problems and predicted changes in the tourism industry are the main topics of this
presentation. While Al undoubtedly improves tourist experiential services, it cannot match the
human touch, which is a key element of experiential travel. Al effectively adds a new dimension
to the potential of tourism. Making travel plans is now easier thanks to the development of
artificial travel intelligence. Al provides automated, customized, and informative travel

services.

Al enables traveling personalization by learning about travelers’ habits, interests, and
dispositions. In the travel, tourism, and hospitality industries, new emerging technologies like

chatbots, virtual reality, language translators, etc. can be used successfully.

Keywords: Chatbots, Robots, Human-Robot interaction, Technologies, Artificial intelligence

Introducere

in vremurile bazate pe tehnologie, tehnologia Inteligentei Artificiale este una dintre cele mai

inovatoare inventii, care a revolutionat diverse industrii de pe tot globul.

Inteligenta artificiala (Al) poate fi denumita ca dezvoltarea sistemelor informatice care pot

indeplini sarcini si activitati ce necesita inteligentd umana.
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Inteligenta artificiala si-a facut aparitia pentru prima data in anul 1956, in proiectul de cercetare

de vara al lui John McCarthy, Dartmouth.

De-a lungul anilor, multe succese ale Al au urmat sub forma cautarilor euristice, recunoasterea
caracterelor, sistemele de recunoastere faciala, procesarea limbajului natural si conceptul de

robotica mobila.

Pana in anii 1980, s-au inregistrat progrese conceptuale considerabile in domeniul bazat pe
tehnologie, iar aplicarea sa a crescut semnificativ. Pe parcursul anilor 1990, cadrul tehnologic
a inregistrat progrese semnificative, in special in domeniul Inteligentei Artificiale. Cresterea s-
a datorat Tn principal faptului ca tehnologiile avansate si noi le-au permis inginerilor sa utilizeze
volume mari de date, sa construiasca roboti intr-un mod eficient si sa lucreze la puteri de
calcul Tmbunatatite. De atunci, conceptul Al a parcurs un drum lung si a transformat puterea
tehnologiei. In secolul 21, inteligenta artificiala a atins un punct culminant si are potentialul de
a avea un impact profund asupra indivizilor, organizatiilor si industriilor, intr-o masura

semnificativa.

in era digitalizarii, tehnologia Inteligentei Artificiale este utilizata in diverse industrii, si nu doar

in industria tehnologiei informatiei.

Unele dintre industriile majore in care si-a facut prezenta inteligenta artificiald sunt industria
prelucratoare, industria auto, bancara si servicii financiare, asistenta medicala si stiintele vietii,
asigurari, telecomunicatii, energie, turism de calatorie si ospitalitate, mass-media si

divertisment.

Rapid, amprenta Al se extinde intr-un numar mai mare de industrii de pe tot globul cu fiecare
zi care trece. Popularitatea si aplicarea tehnologiei Al sunt in crestere in mediul industrial,
deoarece creste nivelul de inovatie si minimizeaza procesele si activitatile desfasurate de
factorii umani. in multe industrii, Al este utilizata in diferite functii ale organizatiilor, cum ar fi in

vanzari si marketing, servicii pentru clienti si finante.

In secolul 21, industria turismului a cunoscut o crestere si o prosperitate incredibila la nivel
global. Sosirile de turisti internationali au crescut de la 528 de milioane in anul 2005, la 1,19
miliarde Tn anul 2015 (www.statista.com, 2019). Astazi, mai multi oameni sunt dispusi sa
cheltuiasca bani pentru turism si calatorii. Aceste cheltuieli au stimulat cererea si performanta
generala a industriei. Datorita cresterii industriei de turism, turismul este considerat unul dintre
cele mai mari sectoare din lume, care are puterea de a modela sanatatea economica a unei

natiuni.
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Al a invadat industria turismului si a ospitalitatii, si este folositd pentru a obtine un avantaj

competitiv pe piata dinamica.

Tehnologia si-a facut loc treptat in industria turismului si a redus procesele care sunt efectuate
manual. Intrucat industria turismului a fost intotdeauna una dintre cele mai timpurii industrii

care a adoptat tehnologia, aceasta a intampinat Al cu bratele deschise.

Conceptul de inteligenta artificiala a intrat in contextul afacerii, deoarece poate permite
marketerilor din cadrul industrial competitiv s& automatizeze procesele si sa eficientizeze
activitatile din afaceri. Initial, a fost folosit pentru a simplifica procesele de marketing, dar in
prezent, tehnologia Al lasa o amprenta asupra fiecarui aspect turistic, cum ar fi primirea
oaspetilor, servirea acestora si ascultarea nevoilor acestora. Al este folosita Tn industria
turismului in diverse scopuri, cum ar fi imbunatatirea nivelului de personalizare, adaptarea
recomandarilor clientilor si garantarea timpilor de raspuns rapid, chiar si atunci cand membrii

personalului nu sunt prezenti.

Prezenta inteligentei artificiale a devenit atat de cruciald in mediul industriei turistice, Tncat
este folositd pentru a asista si comunica cu clientii si, astfel, pentru a consolida calitatea
angajamentului. Obiectivul acestui punct de vedere este de a surprinde modul in care
tehnologia Inteligentei Artificiale a intrat pe industria turistica si a adus schimbari revolutionare

in cadrul acesteia.

Acest punct de vedere incearca sa ofere cunostinte cuprinzatoare despre diferitele tehnologii
Al aplicate, implicatiile, provocarile si potentialul viitor al acestora in segmentul calatoriilor,

turismului si a ospitalitatii.

Inteligenta artificiala care influenteaza factorii legati de calatorii, turism si ospitalitate

si adoptarea tehnologiilor de inteligenta artificiala in industria turismului
Recunoasterea faciala care reglementeaza facilitatile de célatorie

Tehnologiile de recunoastere faciala ofera check-in-uri fara probleme in aeroporturi si in toate
celelalte statii, fara nicio verificare a documentelor de catre departamentul de imigrare,
departamentul vamal etc. Acest software de recunoastere faciald nu ofera doar check-in-uri
fara probleme, dar asigurd si siguranta si securitatea datelor turistilor, prin utilizarea

tehnologiilor blockchain. Aceste tehnologii faciliteaza procesul de calatorie catre clienti.
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Realitatea virtuala care reglementeaza factorii legati de calatorii, turism si ospitalitate

Exista un decalaj major intre asteptarile clientilor cu privire la serviciu si serviciile efectiv
furnizate de furnizorii de servicii. Clientii de la distantd mare nu cunosc de obicei locurile
turistice, experienta turistica a acelei destinatii. Clientii ar dori s& experimenteze calatoria si
explorarea locurilor turistice Tnainte de a se muta in locurile turistice. Acest lucru se realizeaza
prin cautarea de informatii relevante pe Internet, sub forma de recenzii ale clientilor, etc. Ei iau
in considerare numerosi factori despre calatorii si turism inainte de a alege locul de destinatie.
Factorii includ resurse naturale precum frumusetea pitoreasca, lacurile, muntii, deserturile,
varietatea si unicitatea florei si faunei, conditile meteorologice (temperatura regiunii,
precipitatii, umiditate etc.), facilitati generale de infrastructura precum transport rutier, public
si privat; infrastructura turistica precum facilitati hoteliere si de cazare, restaurante, baruri,
discoteci, cluburi, parcuri tematice, activitati sportive si de divertisment, parcuri acvatice,
gradini zoologice, cazinouri, drumetii, activitati de aventura, centre comerciale etc;

infrastructura turistica a destinatiei precum resurse umane, masuri de siguranta in acel loc.

Odata cu aparitia tehnologiilor de realitate virtuala, clientii pot obtine informatii de prima méana
despre majoritatea acestor factori, spre deosebire de citirea recenziilor clientilor. Tehnologia
realitatii virtuale (VR) creeaza un mediu simulat care ofera o experienta a realitatii virtuale.
Clientul experimenteaza mediul intr-o mare masura in lumea digitala 3D. Aceasta tehnologie
abordeaza limitarea majord care exista intre client si furnizorul de servicii. Privind
videoclipurile de realitate virtuala, clientii pot experimenta frumusetea pitoreasca a resurselor
naturale, cum ar fi lacurile, muntii, deserturile, varietatea si unicitatea florei si faunei, conditiile
meteorologice, facilitatile de infrastructura generald precum drumul, transportul public si
privat, Infrastructura turistica precum hotel si facilitati de cazare, restaurante, baruri, discoteci,
cluburi, parcuri tematice, activitati sportive si de divertisment, parcuri acvatice, gradini
zoologice, cazinouri, drumetii, activitati de aventura, centre comerciale, infrastructura turistica
de destinatie, cum ar fi resurse umane, masuri de siguranta in acest sens loc etc. Clientii pot
avea informatii cuprinzatoare, care le permit sa determine alegerea destinatiei turistice. in
trecutul recent, multe companii au inceput sa foloseasca tehnologia de realitate virtuala in
promovarea destinatiilor si a experientelor hoteliere. Aceste tehnologii nu ofera doar informatii
despre toti acesti factori, ci ofera mai degraba experienta de prima méana a clientilor, care fi

motiveaza sa calatoreasca si sa experimenteze serviciul.

Astfel, tehnologiile de realitate virtuala ajuta turistii in accesarea resurselor naturale, facilitati

de infrastructura generala, facilitdti de infrastructura turistica, infrastructurd turistica de
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destinatie, care le influenteaza in continuare comportamentul de cumparare si procesul

decizional.

Chatbot-uri care reglementeaza infrastructura turistica

Chatbotii sunt de obicei masini software de calculator, care sunt pre-programate pentru a
raspunde la intrebarile simple adresate de clienti. Clientii adreseazd numeroase intrebari
chatbotilor, cum ar fi facilitatile din hotel, orele de prénz si cina, articolele servite in timpul
pranzului, cinei, facilitati de sala de sport, servicii disponibile in hotel, masuri de siguranta etc.
Prin urmare, chatbotii furnizeaza toate informatiile legate de infrastructura de destinatie. In
plus, chatbotii furnizeaza si informatii legate de infrastructura turistica care include baruri,
discoteci, cluburi, parcuri tematice din apropiere, activitati sportive si de divertisment, parcuri
acvatice, gradini zoologice, cazinouri, drumetii, activitati de aventura, centre comerciale etc.

Astfel, Chatbot-urile furnizeaza toate informatiile legate de infrastructura turistica.

Robotii care reglementeaza facilitatile legate de ospitalitate

Robotii surprind clientii furnizand servicii neasteptate, mentinadndu-i permanent implicati,
creand astfel o experientd noua si placuta in mintile clientilor. Robotii din hotel ajuta clientii
directionandu-i catre camerele lor de hotel, transportéand bagajele in camera lor, mentinand
servicii de menaj, servind mancarea si gustarile. Astfel, robotii imbunatatesc ih mod continuu
angajamentul si experienta clientilor prin furnizarea de servicii noi care ofera asistenta in

facilitatile de ospitalitate.

Harti Google care reglementeazé infrastructura generala si infrastructura turisticé

Tehnologia Al prezenta in Google Maps foloseste GPS pentru a furniza informatii despre
infrastructura generald, cum ar fi transportul rutier, public si privat. Tehnologia Al folosita in
vehicule in zilele noastre foloseste GPS-ul pentru a oferi informatii despre accidente rutiere,

ambuteiaje si planificd cea mai scurta ruta sau cea alternativa care poate scapa din blocaj.

Versiunea mai noua VPS ofera chiar detalii despre magazinele, companiile, hoteluri, mall-
urile, cinematografele, restaurantele, cantinele, zonele de agrement etc. din apropiere, oferind
astfel experiente bazate pe locatie. Astfel, tehnologia Al utilizatéd in Google Maps furnizeaza

informatii despre infrastructura turisticd care include hoteluri si facilitdti de cazare din
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apropiere, restaurante, baruri, discoteci etc. Astfel, Google Maps ajuta turistii sa acceseze

facilitatile infrastructurii generale si turistice.

Traducatorii de limbi care reglementeaza infrastructura turistica a destinatiei

Traducatorii de limbi ajuta turistii s& comunice cu locuitorii locali, in limba lor locala. Acesti
traducatori de limbi ar Tnlocui un ghid local, prin traducerea limbii necunoscute, in limbile
familiare pentru turisti si transmiterea mesajelor turistice catre rezidentii locali. Prin urmare,
actioneaza ca un element cheie in infrastructura turistica a destinatiei, inlocuind resursele

umane (ghizii locali).

Servicii de optimizare care reglementeaza infrastructura turistica

Serviciile de optimizare care includ vanzarea incrucisata a produselor, optimizarea preturilor
folosind algoritmul Maximum Likelihood, se adreseaza facilitatilor de infrastructura generala
precum transport rutier, public si privat, prin furnizarea de preturi optime pentru zboruri, servicii

de taxi, etc.

Aceste servicii de optimizare oferd numeroase informatii despre preturile optime ale
infrastructurii turistice. Include facilitati hoteliere si de cazare, restaurante, baruri, discoteci,
cluburi, parcuri tematice, activitati sportive si de divertisment, parcuri acvatice, gradini
zoologice, cazinouri, drumetii, activitati de aventura, centre comerciale etc. Ofera clientilor

cele mai bune optiuni disponibile, prin listarea preturilor optime.

Provocari pentru inteligenta artificiala in turism

Desi Inteligenta Artificiala exceleaza rapid, exista inca o limitare a utilizarii acesteia. Indiferent
care sunt domeniile, Al Tnlocuieste eforturile umane, dand nastere dezbaterii despre Al care
inlocuieste inteligenta umana, ea trebuie sa raspunda si sa rezolve multe intrebari fara
raspuns in diferite segmente de afaceri. In ciuda faptului c& ,Inteligenta Artificiald” ofera
beneficii monetare prin inlocuirea angajatilor si beneficii non-monetare prin oferirea unei
experiente unice clientilor, ea inca nu poate depasi inteligenta umana, deoarece este inca o

zona in curs de dezvoltare.
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O altd provocare majora in utilizarea Al este siguranta si securitatea datelor. Aceasta
preocupare majora in aplicarea Al in unele dintre sectoarele cruciale, cum ar fi finantele si

armatele, reprezinta o provocare continua.

De exemplu, utilizarea tehnologiilor Blockchain in software-ul de recunoastere faciala asigura
siguranta si securitatea datelor. Totusi, unele tari sunt inca reticente in a utiliza tehnologia de
recunoastere faciald din cauza problemelor de confidentialitate si securitate a datelor.
Hotelurile stocheaza istoricul achizitiilor trecute, istoricul calatoriilor, care provoaca problemele
de confidentialitate si securitate a datelor. Este o provocare pentru confidentialitate si

securitatea datelor.

O problema majora cu aceste servicii controlate de software este ca un mic atac malware
poate perturba programele software si operatiunile efectuate de furnizorii de servicii, ceea ce

poate duce si mai mult la haos.

Desi tehnologia Al este avansata si orientata spre viitor, micii furnizori de servicii nu isi pot
permite aceste tehnologii, deoarece necesita o investitie uriasa. Desi Chatbots & Robots sunt
capabili sa inlocuiasca forta de munca umana, clientii se bazeaza in continuare pe forta de
munca umana, atunci cand vine vorba de intrebari care implica complexitate. Masinile precum
chatbot-urile sunt limitate doar pentru a raspunde la intrebari simple. Aceste tehnologii
folosesc cuvintele cheie din intrebari pentru a oferi raspunsurile. Cand exista o problema de

urgenta si complexa de rezolvat, clientii se bazeaza in continuare pe forta de munca umana.

Aplicatii viitoare ale inteligentei artificiale in calatorii si turism

Exista o multime de cai si domenii in industria de calatorii si turism in care exista un domeniu
mai mare de aplicare a inteligentei artificiale pentru imbunatatirea serviciilor. Acestea pot
include unele neasteptate si surprinzatoare. Tehnologia Inteligentei Artificiale poate
transforma intreaga camera de hotel intr-un loc turistic dezirabil. Dupa ce intra in camera de
hotel, clientii pot selecta optiunea de a-si transforma intreaga camera in locul lor de destinatie
preferat. Prin selectarea unei astfel de optiuni, intreaga camera este transformata intr-o lume
virtuala 3D care seamana cu locul lor de destinatie preferat. Clientul poate experimenta
vederea 3D a destinatiei preferate din interiorul camerei. Desi existda o respingere a
tehnologiilor de recunoastere faciala din cauza problemelor de confidentialitate si securitate a
datelor, viitoarele tehnologii Al pot rezolva astfel de probleme prin incorporarea unor tehnologii

blockchain mai robuste, care asigura confidentialitatea si securitatea datelor.
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in viitor, s-ar putea sa vedem robotii servind oaspetii hotelului in directionarea lor catre camera
lor, transportandu-le bagajele, servindu-le méncare si gustari, servicii de menaj etc. Aceasta
tehnologie este utilizata in prezent in cateva hoteluri. in viitor, sistemul de pozitionare vizual
(VPS) poate prelua sistemul de pozitionare globald (GPS). VPS este o tehnologie avansata
care ofera vizualizarea live a lumii reale si a reperelor vizuale Tn fata calatorilor, sub forma de
magazine, companii, hoteluri, mall-uri, cinematografe, restaurante, cantine, zone de agrement
etc., oferind astfel experiente bazate pe locatie. S-ar putea sa existe mult mai multe puncte
neatinse si neasteptate legate de punctele de contact ale serviciilor si ale clientilor, in care Al

poate fi aplicata in viitor.

Concluzii

Cu fiecare zi ce trece, creste prezenta Inteligentei Artificiale in industria turismului. Datorita
aplicarii tot mai mari a tehnologiei inovatoare, este de asteptat ca industria turismului sa atinga

cote de neimaginat in viitor.

Potrivit unui studiu recent, piata globala a tehnologiei de calatorie, care include Inteligenta
Artificiala, este de asteptat sa creasca cu peste 9% in perioada 2010- 2023. Unul dintre
principalii factori pentru cresterea preconizata, este performanta prospera a industriei
turismului. Dar aplicarea tehnologiilor inovatoare si noi, cum ar fi inteligenta artificiala si
invatarea automata, va aduce schimbari semnificative la nivel industriei. Factorii tehnologici

pot modela procesele care sunt conduse de intreprinderile din turism.

Clientii industriei turismului vor beneficia, datorita nivelului imbunétatit de satisfactie. in acelasi
timp, intreprinderile din domeniul turismului vor putea avea un control mai bun asupra
proceselor. Procesele de afaceri vor fi automatizate Th mare masura, iar operatiunile si

protocoalele de afaceri vor fi rationalizate in natura.

Chiar daca aplicarea tehnologiei Inteligentei Artificiale va genera multe beneficii la nivel de
industrie, la nivel organizational, precum si la nivel de client, poate da nastere si la numeroase
provocari si complexitati. De exemplu, introducerea diferitelor tipuri de Al in contextul de
afaceri al industriei turismului, nu ar fi o treaba usoara. Tntreprinderile comerciale ar avea
nevoie de resurse financiare adecvate pentru a construi o infrastructura tehnica sigura si

robusta.

De asemenea, cresterea utilizarii robotilor, chatbot-urilor si a altor tehnologii Al ar insemna ca
interactiunea umana reala ar fi restrictionata. Acest lucru ar putea avea o implicatie negativa

asupra experientei de calatorie si turism, a utilizatorilor finali. Abordarea bazata pe tehnologie
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ar putea da nastere la probleme tehnice noi, complexe si provocatoare, care nu sunt inca

cunoscute.

Agentii de marketing care opereaza in industria turismului ar trebui sa integreze tehnologia
fara probleme, astfel incat tehnologia sa fie usor de utilizat si, in acelasi timp, sa fie benefica
pentru toate partile interesate. Un astfel de proces ar putea fi destul de lung, deoarece
tehnologia Inteligentei Artificiale este inca intr-un stadiu incipient. Conceptul de inteligenta
artificiala este destul de nou si foarte puternic. Este necesar sa se efectueze mai multe studii

de cercetare privind conceptul Al, precum si aplicarea acestuia in cadrul industriei turismului.

Multi experti tehnici au fost sceptici fatd de Al, cum ar fi Stephen Hawking. Conceptul de
robotica si artificiala Inteligenta ar putea avea un impact direct asupra factorilor umani care

functioneaza in prezent in industrie.

Prin urmare, este necesar sa se efectueze studii de cercetare cuprinzatoare privind Al Tn
turism, astfel incat implicatia generala a tehnologiei sa poata fi evaluata critic. Acestea vor
ajuta la capturarea impactului pozitiv, precum si cel negativ, a tehnologiei aplicate asupra

industriei turismului, afacerilor si clientilor.

Bibliografie:

1. Alexis, P. (2017). R-Tourism: Introducing the Potential Impact of Robotics and Service
Automation in Tourism. Ovidius University Annals, Series Economic Sciences, 17(1).

2. Goel, P., Kaushik, N., Sivathanu, B., Pillai, R., & Vikas, J. (2022). Consumers’ adoption
of artificial intelligence and robotics in hospitality and tourism sector: literature review
and future research agenda. Tourism Review.

3. Ivanov, S., Webster, C., & Berezina, K. (2020). Robotics in tourism and
hospitality. Handbook of e-Tourism, 1-27.

4. Samala, N., Katkam, B. S., Bellamkonda, R. S., & Rodriguez, R. V. (2020). Impact of
Al and robotics in the tourism sector: a critical insight. Journal of tourism futures.

5. Tussyadiah, I. (2020). A review of research into automation in tourism: Launching the
Annals of Tourism Research Curated Collection on Artificial Intelligence and Robotics
in Tourism. Annals of Tourism Research, 81, 102883.

6. https://www.semanticscholar.org/

7. https://degreed.com/learning

35 x Studii si Cercetéri Academice, 4 (2022)




8. https://learn.oracle.com/

9. https://www.oracle.com/

10. https://docs.oracle.com/

36 x Studii si Cercetéri Academice, 4 (2022)




Dimensiuni interculturale in negocierile de afaceri
Studiu de caz: Italia-Coreea de Sud

Alexandra NEGREA, Andra-Beatrice RADULESCU

Departamentul de Comert, Integrare Economica si Administrarea Afacerilor, Universitatea

Romano-Americana, Bucuresti, Romania

Abstract

In this age of the global economy, negotiating across cultures is an inevitable part of doing
business for firms desiring to compete internationally. Evidence suggests that negotiators deal
differently with internationals than domestics. Therefore, it is important to move beyond within-
culture comparisons as a basis for predicting intercultural negotiation processes. Negotiation
is a method by which people settle differences. It is a process by which compromise or
agreement is reached while avoiding argument. In any disagreement, individuals
understandably aim to achieve the best possible outcome for their position. It is crucial to
understand the cultural differences in the negotiating process in order to achieve the best
result for both parties. This study aims to show the cultural differences between ltaly, an
European country and South Korea, an Asian country, all seen through the negotiating

process.

Key words: intercultural, negotiation, business, Italy, South Korea, international affairs

Introducere

Se spune ca lumea reprezinta o giganta masa de negociere la care participam in fiecare zi.
Noi, ca indivizi, intram mai mult sau mai putin in conflicte cu ceilalti. Fie ca sunt membri ai
familiei, prieteni, vanzatori, angajatori, competitori sau viitori potentiali parteneri de afaceri,

suntem pusi n fata situatiei de a negocia. *

Globalizarea este contextul ideal in care o afacere poate capata valente internationale. Acest

lucru duce de cele mai multe ori la negocieri cu potentiali clienti sau furnizori straini.

4“You can negotiate anything”, Herb Cohen, Bantam Books Publishing House
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intelegerea diferentelor culturale au primit o atentie sporita de-a lungul timpului, fiind reliefata

influenta pe care o pot avea acestea in procesul de negociere.

Cultura reprezintd o constantd in afacerile internationale. Pe langa barierele lingvistice,
diferentele in ceea ce priveste limbajul corpului si imbracamintea, modurile alternative de
exprimare a nevoilor si dorintelor, cat si felul in care fiecare negociator gestioneaza o situatie

conflictuald, pot ingreuna intreg procesul negocierii.®

Asadar, prezentul studiu are drept scop prezentarea dimensiunilor culturale, a stilurilor de
negociere si a diferentelor culturale dintre doua state, respectiv Italia si Coreea de Sud. Vom
observa astfel cum fiecare cultura tinde sa abordeaza un alt stil de negociere, cum anumite

variabile sunt privite si abordate din puncte diferite de vedere.

Dimensiunile interculturale ale negocierii:

In secolul al XXI-lea, oamenii de afaceri competenti trebuie s& se adapteze cu usurinta la orice
situatie generata de diversitatea culturala a pietelor. Cultura in general, dar mai ales cultura
afacerilor este o dimensiune constanta a succesului pe piata internationala. Cine nu cunoaste
regulile jocului de afaceri pe o piata inseamna ca va fi dezavantajat in comparatie cu
concurentii. Domeniul afacerilor internationale trebuie sa poata beneficia de cunoasterea

corespunzatoare a culturilor pietelor si a partenerilor de afaceri.

Negocierile se numara printre dimensiunile afacerilor internationale care solicita, dar si
beneficiaza de cunoasterea culturala. Dimensiunea interculturala reprezinta unul din
aspectele esentiale care diferentiazéd negocierea internd de cea internationald. Intrucat
globalizarea economica a generat printre altele si un fenomen de amplificare a relatiilor dintre
persoane apartindnd unor culturi diferite, studiul comunicarii interculturale a devenit

0 preocupare importanta deopotriva pentru teoreticieni si practicieni.
in literatura de specialitate, cultura este abordata la trei nivele si anume:
e Cultura nationala

Acesta defineste valorile, credintele, atitudinile, simbolurile etc.specifice unui anumit stat

national.

e Cultura organizationala

5 “Communicating Across Cultures”, Bob Dignen, Cambrigde Business Skills
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Este reprezentd de o combinatie de valori, atitudini, norme etc. specific unei organizatii.
Aceasta reflecta in primul rand cultura nationala dar include si alte tipuri de norme si valori pe

care angajatii sunt obligati sa le respecte
e Cultura profesionala

Se coreleaza cu continutul muncii respective si de rolul jucat de membrii profesiunii in

societate.

Ultimele doua tipuri de cultura arata caracteristici comune dincolo de granitele nationale iar
intelegerea lor poate ajuta negociatorul sa stabileasca relatii constructiva cu partenerii din alte
tari.

Abordarile de management intercultural demonstreaza ca diferentele intre culturile nationale
sun tinca semnificative, generand norme de comportament diferite ale negociatorilor reflectate
in aspect precum: modul de comunicare, modul de a aborda valori precum timpul si spatiul,
atitudinea fata de risc, conceptia privind rolul femeii in societate, respectul fatd de varstnici,

aprecierea performantei, atitudinea fatd de munca etc.

Stiluri de negociere

Pentru a obtine ceea ce ne dorim, este foarte important sa intelegem atat tipologia de
negociator cu care ne vom intalni, cat si tipul de negociere pe care acesta o adopta. Au existat
de-a lungul timpului o serie de negocieri la nivel international care au esuat tocmai pentru ca
cei doi parteneri nu au stiut cum trebuie sa abordeze o neintelegere si cum sa ajunga la un

consens.

in primul rand, trebuie sa intelegem ca fiecare dintre noi este diferit, are nevoi diferite si poate
avea o perspectiva diferita asupra aceleiasi problematici. Tocmai din acest motiv, atunci cand
stim ca urmeaza sa participam la o negociere cu un partener strain, este important sa
cunoastem cateva detalii cu privire la cultura sa si obiceiurile din statul din care provine,
precum si cu privire la stilul de negociere specific fiecarei culturi. Nu in ultimul rénd, negocierea
este un proces complex de comunicare. In cadrul ei nu este utilizatd exclusiv comunicarea
verbala, cét si cea non-verbala, care joaca un rol deosebit de important si care poate incheia

negocierea inainte ca ea sa inceapa.

in consecinta, fiecare culturd adopta un anumit stil de negociere, urmand a le enumera si

descrie pe fiecare in parte.
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Potrivit specialistilor, exista cinci stiluri de negociere.

1. Competitivitate sau | Win- You lose style

Negociatorii competitivi tin cont doar de propriile interese, chiar daca acest lucru inseamna ca
partenerul va avea de suferit. De obicei se folosesc de toate atuurile pe care le au, fie ca este
vorba despre personalitate, putere, amenintare economica sau pozitia pe piata. Acesti
negociatori considera ca pot adopta un comportament agresiv sau psihotic, din dorinta de a

obtine in totalitate ceea ce isi doresc, nefiind dispusi sa faca niciun fel de concesii.

Putem folosi acest stil de negociere atunci cand suntem siguri de produsul sau serviciul nostru,
sau cand simtim ca partenerul Tsi doreste sa obtina ceea ce noi avem de oferit. Trebuie Thsa
sa acordam o mare atentie persoanei care va negocia cu noi, deoarece aceasta se poate
astepta la adoptarea acestui stil de negociere si poate sa vina pregatita, astfel incat sa existe

blocaje.

2. Acomodare sau | Lose- You Win style

Acest stil de negociere se afla la polul opus celui mai sus prezentat. Pentru acest tip de
negociatori, stabilirea unei relatii cu cealaltd parte este primordiala. Acestia considera ca
trebuie sa ofere celorlalti ceea ce isi doresc, pentru ca si ei sa castige. Tocmai din acest motiv,

sunt cele mai ,placute” tipologii de negociatori.

Specialistii considera ca acest stil de negociere trebuie folosit atunci cand compania noastra
se afla intr-o pozitie nefavorabild, iar stabilirea unei relatii este critica. Daca suntem intr-o
pozitie foarte slaba pe piata, ar trebui sa ne intrebam competitorii daca isi doresc cu adevarat
sa ne elimine sau daca stabilirea uneri relatii de lunga durata este mai benefica pentru ambele
parti.

Cu toate acestea, daca avem de-a face cu un negociator competitiv, acomodarea este un

semn de slabiciune, iar partenerul nostru poate profita.

3. Evitare sau | Lose- You Lose

Acesta mai este denumit si pasiv-agresiv, fiind un stil de negociere adesea folosit de
negociatorii foarte competitivi. Este recomandat a fi folosit atunci cand un eventual conflict ar

depasi beneficile sau daca obiectul negocierii este neinsemnat pentru ambele parti. De
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asemenea, evitarea ar mai putea fi o metoda de gestionare a unei negocieri in care suntem
pusi in fata unei probleme asupra careia nu ne-am pregatit sau pentru care nu avem dreptul

sa hotaram.

4. Compromis sau | Lose/ Win some- You Lose/ Win Some

Negocierea este definita de majoritatea oamenilor prin intermediul acestui stil. In realitate insa,
acest stil de negociere presupune un schimb de concesii, in urma caruia niciuna dintre parti
nu obtine de fapt ceea ce isi doreste. Este recomandat sa abordam acest stil Tn doua situatii:
daca suntem presati de timp sau daca avem incredere in cealalta parte. Ambele parti vor
castiga sau vor pierde ceva, dar trebuie sa te asiguri ca atingi macar o parte din obiectivul

initial propus.

5. Colaborare sau Win-Win Situation

Majoritatea oamenilor au tendinta de a confunda acest stil de negociere cu cel mai sus
mentionat. WIN-WIN insa, inseamna ca ambele parti au obtinut cat mai mult din ceea ce si-
au dorit si ca valorile ambelor parti au fost respectate. Negociatorii care aleg sa colaboreze,
stiu ca trebuie sa obtina ceea ce vor, dar tin cont si de nevoile si dorintele celeilalte parti.
Acestia sunt dispusi sa investeasca mai mult timp si energie in gasirea de solutii inovatoare,

care 1i vor ajuta sd mentina o relatie de lunga durata cu colaboratorii lor. ¢

® Program on Negotiation, Harvard Law School, disponibil online la: www.pon.harvard.edu
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RELATIONSHIP

SUBSTANCE

Figura 1. Stiluri de negociere

Understanding Negotiating Styles, Heather Meeker Green, Training Industry, 2016, disponibil

online la: https://trainingindustry.com/articles/leadership/understanding-negotiating-styles/

Studiu de caz

Acest studiu de caz isi propune sa abordeze diferentele culturale dintre Coreea de Sud si

Italia, diferente ce pot influenta procesul de negociere.
Coreea de Sud

Coreea de Sud, oficial denumitd Republica Coreea, este o tara localizata in Asia de Est. Are
noua provincii Si sase orase speciale, cu o populatie de aproximativ 50 de milioane. Are o
istorie lunga si, desi a interactionat pentru o lunga perioada de timp cu China si Japonia, si-a
dezvoltat o cultura unica si si-a adoptat propria traditie. Intr-adevar, cultura coreeana este
foarte diferita nu doar de culturile occidentale, ci si de culturile tarilor vecine, in ceea ce
priveste fiecare aspect al culturii. Chiar daca unele componente ale culturii sunt similare cu
cele chinezesti si japoneze, diferentele culturale fac modalitatea de a face afaceri in Coreea

diferita de alte tari, in special din China sau Japonia.
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Chaebol

Chaebol este cunoscut ca fiind cuvantul coreean pentru un conglomerat mare, format din
proprietate incrucisata si adesea sub controlul unei familii. Acesta este ehivalentul termenului
japonez “zaibatsu” si se refera la companiile coreene specifice. Caracteristicile Chaebol sunt
proprietatea puternica a familiei, managementul puternic, afaceri diversificate, relatia stransa
cu guvernele respective si valoarea corporativa. Printre ele mai cunoscute exemple de
Chaebol-uri se numara: Samsung Groups (cea mai mare companie coreeana), HyunDai

Groups, LG Groups, SK Groups and Daewoo Groups.

Confucianismul

Confucianismul este ideea si filozofia lui Confucius, un savant chinez. Interpretarea elaborata
de Coreea este mai stricta decéat versiunea initiald chineza. Ideea confucianismului subliniaza
respectarea stricta a relatilor umane pentru a mentine ordinea si armonia in cadrul unei
societati. Prin urmare, asa au fost stabilite bazele stilului de afaceri coreean. Astfel, aceste

aspecte au influentat caracteristicile companiilor mari coreene.

in general, Confucianismul influenteaza societatea sud-coreeana in foarte multe feluri, cum
ar fi statusul si contactul social, relatiile cu cei din jur etc. De exemplu, statusul coreean este

determinat de varsta, sex, educatie, mediul familial, avere, ocupatie si ideologia politica.

Sud-coreenii tind sa fie foarte prietenosi, iar cultura lor pune un accent puternic pe legaturile
de grup. Se asteapta ca o persoana sa ia in considerare beneficiile si interesele intregului
grup din care face parte. Societatea coreeana, reprezentand o societate colectivista ca multe

alte tari asiatice, necesita oameni care traiesc intr-o ,familie” armonioasa.

Impactul acestei culturi asupra afacerilor sud-coreene se manifesta in special in luarea
deciziilor si negocieri. De obicei, dureaza mai mult pentru sud-coreeni sa ia o decizie finala,
deoarece toti membrii trebuie sa ia in considerare opiniile si valorile altora. Decizia se bazeaza

pe luarea in considerare atenta a intereselor intregii echipe.

Kibun — Nunchi

Fiind unul dintre cele mai importante aspecte cheie ale culturii coreene, care influenteaza

semnificativ modul de a face afaceri in Coreea de Sud, “Kibun” nu are traducere directa in

43 x Studii si Cercetédri Academice, 4 (2022)




limba romana. Traducerea mot a mot este stare sau sentiment. Astfel, se face referire la o

stare de spirit sau un sentiment de echilibru si comportament bun.

Oamenii au tendinta de a face lucrurile fiind constienti de opiniile si sentimentele celorlalti,
uneori, evitdnd sa spuna ,nu” sau vesti proaste, pentru a preveni ranirea acestui sentiment de
echilibru si armonie (Kibun). Cunoasterea acestei culturi si a importantei Kibun este necesara
pentru a mentine linistea si in lumea afacerilor. in lumea afacerilor, coreenii incearca

intotdeauna sa fie politicosi, prietenosi si sa faca lucruri numai cu cele mai bune intentii.

Coreenii sunt obisnuiti cu toate acestea si de aceea le este usor sa se inteleaga. Cu toate

acestea, este foarte usor sa fie provocata neintelegere sau confuzie in randul strainilor.

In Coreea de Sud, modul de a acorda atentie limbajului non-verbal este denumit Nunchi.
Traducerea mot a mot a lui Nunchi este “simt”. Cu alte cuvinte, Nunchi este abilitatea de a
determina starea de spirit a unei alte persoane folosind “ochiul”. Dupa cum s-a mentionat mai
sus, oamenii trebuie sa invete din limbajele non-verbale si corporale ale celorlalti, precum si
din tonurile vocale pentru a obtine semnificatia reala a ceea ce au spus. Nunchi este ca un al
saselea simt, dar priveste mai mult indiciile vizuale pentru a intelege adevarata senmificatie a

cee ace este zis.

Aceste doua caracteristici definesc poporul coreean. Astfel, Tn negocieri este important
cunoasterea si respectarea acestora, pentru a nu ofensa sau supara cealaltd parte a

negocierii.

lerarhie

Coreea de Sud este o tara cu o distantd de putere mare si ierarhie foarte bine stabilita.
Distanta de putere se refera la relatia dintre cei de la putere si subordonatii intr-o societate in
care indivizii cu rang inferior, in functie de cultura distantei de putere mari sau mici,

reactioneaza la acea autoritate.

De obicei, persoana cea mai in varsta din adunare initiaza activitati, precum intrarea intr-o
camera, salutarea sau inceputul mesei. Persoana cu statut inferior se inclina in fata celui cu
statut mai avansat. De exemplu, similar cu alte societati traditionale, persoanele cu pozitii
superioare si membrii superiori sunt asteptati sa se aseze in centru sau sa primeasca
intotdeauna mancarea servitd mai intai. In ceea ce priveste ordinea, de obicei batranii si cel

cu ierarhie superioard merg mai intai sa obtind mancare intr-un restaurant tip bufet. Tinerii si
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juniorii Tsi arata intotdeauna respectul slujind dupa ei. O alta atmosfera care arata distanta de

putere este adresarea titlului.

In Coreea de Sud, oamenii nu se adreseaza reciproc prin prenume, ca in ltalia, ci prin titlurile
lor. Aceasta atmosfera exista chiar si in randul studentilor. De exemplu, bobocii si studentii isi
arata de obicei respectul fatd de seniori numindu-i frati si surori si respecta ordinele lor, care
sunt rezonabile, desigur. Pe de alta parte, seniori ar trebui sa aiba grija de boboci ani si sa le

dea sfaturi.

Distanta mare de putere / ierarhia nu exista doar in viata personald, ci si in lumea afacerilor.
Pe langa modul de adresare, negocierile cu coreenii arata si distanta de putere. De exemplu,
inaltii oficiali coreeni nu vor avea de-a face cu un membru junior al unei echipe italiene de
negocieri, oricat de expert ar fi acela. Coreenii sunt extrem de sensibili la titluri si statut, iar
acei italieni care doresc sa se ocupe de oficiali coreeni cu statut inalt ar trebui sa aiba ei insisi
un grad superior. Prin urmare, pentru a colabora bine cu companiile sud-coreene, cele italiene
trebuie sa fie constiente de distanta de putere mare si sa isi arate respectul prin trimiterea

oficialilor potriviti pentru a negocia cu succes tranzactiile.

Alte caracteristici

Coreea de Sud este o tara care pune accent pe respect si care valoreaza eficienta. Coreea
de Sud este o tard aglomerata, iar spatiul, in special in marile orase, este foarte solicitat.
Coreenii sunt obisnuiti sa lucreze unul 1&anga altul insa, in situatiile oficiale, este necesar un
spatiu personal bine definit. Nu sunt tactili. Coreenii sunt foarte muncitori si rareori se intampla
sa piarda timpul, fiind relativ punctuali si avand scopul de a desfasura cat mai multe activitati

intr-o perioada de timp data.

Coreea de Sud are, in general, o BATNA (best alternative to a negotiated agreement) foarte

puternica si credibila.

Atingerea unei persoane este un afront. Oamenii de afaceri coreeni fac o plecaciune in semn
de salut. In ziua de astéazi unii oficiali coreeni dau mana pentru aréta ca s-au modernizat insa

fac, n acelasi timp, si eu plecéaciune.
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Italia

Italia este un stat unitar, republica parlamentara, aflatd in Europa de Sud. Are o suprafata

totala de 301.338 km? si o populatie de 60 milioane de locuitori.

Acest stat are o istorie impresionanta care incepe din vremurile antice. A fost centru religios
si politic al civilizatiei occidentale, fiind capitala Imperiului Roman, ca mai apoi sa devina

centrul crestinismului.

Comertul isi are originile Tn acest stat inca din secolul al Xl-lea, numeroase civilizatii
interactionand cu italienii si influentand modul in care acestia au tratat negotul. Desi au existat
numeroase relatii interculturale de secole intregi, italienii tind sa fie sceptici cand vine vorba

de negociere si de ceea ce aceasta ar putea sa presupuna.

Desi cultura ltaliei este relativ omogena, dimensiunile interculturale in ceea ce priveste
afacerile este considerabil diferita intre locuitorii din sudul si nordul statului. Cei din Nord tind
sa fie seriosi, rezervati, fiind focusati pe afaceri si pe ceea ce isi doresc sa obtina ih urma
negocierilor. in schimb, dacd negociem cu o persoana din sudul Bologniei sau a Romei, vom
observa ca aceasta adopta un stil mai relaxat si percepe negocierea ca pe o oportunitate de

a crea noi relatii.

Asa cum am mentionat anterior, crearea de relatii stabile cu cealalta parte implicatd in
procesul de negociere poate reprezenta pentru italieni un obiectiv mai mare decét obtinerea
unei intelegeri si a unui consens. Acestia se bazeaza pe intuitie si tind sa desfasoare negocieri
numai cu persoanele pe care le cunosc sau in care au incredere. Asadar, mentinerea unor
relatii cordiale si oneste este cruciala, reprezentand un punct de pornire in crearea unor

legaturi puternice intre potentiali parteneri de afaceri.

Bella Figura

Acesta este un concept important, in special in sudul tarii. Presupune mentinerea unor relatii
formale pe tot parcursul negocierii, abilitatea de a fi convingator, fara a parea arogant si nu
numai. De asemenea, negociatorii italieni acorda o deosebita importantd modului in care

alegem sa ne imbracam in cadrul unei negocieri si apreciaza culorile neutre.
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lerarhie

In ltalia, respectul de care o persoana se bucura depinde in mod direct de statutul, rangul Si
varsta pe care o are. Persoanele in varsta trebuie tratate cu un deosebit respect, iar mandria
si integritatea sunt aspecte care nu ar trebui aduse in discutie niciodata atunci cand negociem
cu un italian. De asemenea, oamenii prefera ca ceilalti sa li se adreseze cu apelativul Signor-

Signora, urmat de numele de familie, fiind o dovada de respect.

Comunicarea

in Italia, limba oficiald este limba italiana, urmata de germand, franceza si slovaca. in partea
de sud a tarii, locuitorii nu vorbesc fluent limba engleza. Se recomanda folosirea unui limbaj
simplu, evitand frazele lungi si jargonul. De cele mai multe ori, desi cea in care se desfasoara
intalnirea este limba engleza, italienii vor introduce anumite fraze in italina pentru a isi reduce

disconfortul si a expune mai usor anumite idei pe care vor sa le transmita.

Precum locuitorii Coreei de Sud, italienii din nordul tarii prefera ca negocierile sa se
desfasoare intr-un cadru formal, intr-o atmosfera controlata, in care principalul obiectiv este
obtinerea unui consens. De asemenea, persoana cu cea mai mare autoritate este cea mai in

varsta, fiind si cea care ia decizia finala.

Comunicarea non-verbala

Comunicarea non-verbala este foarte importanta pentru italieni, considerandu-se ca acestia
comunica prin intermediul limbajului corpului, existand peste 100 de astfel de gesturi. Contrar
coreenilor, italienii considera mentinerea unui contact vizual ca fiind o dovada de onestitate,

respect si incredere.

intalnirile

Acestea sunt un prilej pentru italieni de a-si cunoaste partenerul, de a crea o legatura transa

bazata pe incredere si respect. Asadar, primele intalniri vor contine discutii despre familie,
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pasiuni. Este important sa le tratam cu rabdare, folosindu-ne de umor deoarece orice dovada

de ignoranta, poate incheia negocierea inainte ca aceasta sa inceapa.’

Concluzii

Diferentele interculturale reprezintd o variabila foarte importantd. De-a lungul istoriei, au
existat negocieri diplomatice care au esuat din cauza ignorarii acestor aspecte. Negocierea
se bazeaza pe comunicarea verbala si non-verbala. Adesea, acestea creeaza simbioza
necesara in vederea stabilirii unor relatii de lunga durata. Statele au reusit in decursul istoriei
sa incheie tratate care au avut la bazé numeroase negocieri. Fara a cunoaste si a tine cont
de aceste dimensiuni interculturale, este aproape imposibil sa stabilim orice fel de relatii

internationale, fie ca ne referim la afaceri sau la alt fel de relatii.
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Introducere

in lucrarea Importanta departamentului de recrutare intr-o organizatie se analizeaza
responsabilititile departamentului de recrutare si activitatile de interactiune cu candidatii. Tn
cadrul interviurilor de angajare, accentul este pus, de cele mai multe ori, pe testarea
candidatului prin diferitele intrebari adresate si analizarea raspunsurilor, urmata de un raspuns
pozitiv sau negativ in ceea ce priveste urmatoarele etape. Insa in aceasta lucrare se va
evidentia evaluarea companiei pe baza interactiunii cu persoana de recrutare, candidatii
formandu-si o imagine despre organizatie pe baza interactiunii directe cu persoana din

departamentul de resurse umane.

”Angajatii reprezinta unul dintre cele mai importante resurse ale unei organizatii, iar recrutarea
si selectia acestora necesita timp si efort. Pe langa costul de publicitate si recrutare, valoarea
reprezentatd de selectarea angajatului potrivit pentru pozitie se regaseste in performanta,
moralul si productivitatea crescutd a echipei” [1]. Un proces de recrutare bine planificat
determina selectarea persoanei potrivite. Astfel, recrutorii joaca un rol principal in conturarea
imaginii organizatiei in mediul extern avand in vedere interactiunea acestora directa cu
persoane din exteriorul companiei. Fiecare interactiune cu candidatii trebuie sa fie in
concordanta cu politicile organizatiei si cu imaginea pe care aceasta vrea sa o aiba, iar pentru
asta departamentul de recrutare are nevoie de strategii, de noi parametri pentru
managementul performantei si de un proces clar pentru dezvoltarea resurselor umane. Se
doreste evidentierea faptului ca decizia de colaborare profesionala este de ambele parti, atat
a organizatiei cat si a candidatului, iar organizatiile competitive nu ar trebui sa omita acest
aspect. ”In procesul de angajare se intampla lucruri care nu sunt nici o cauza, nici un efect al
managementului de resurse umane, dar care ar putea avea un anumit impact asupra

acesteia” [2].
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Strategii de departamentul de recrutare

Strategia pentru departamentul de recrutare poate fi construitda pe baza urmatoarelor
competente: "proactivitate si eficientd, managementul personalului si leadership, competenta
profesionald, invatare continua, gandire si ingeniozitate aplicata. Este necesara existenta unei
mentalitati pozitive si dorinta de a gasi modalitati de ocolire a obstacolelor si de a exploata
toate resursele disponibile pentru realizarea obiectivelor. Motivarea celorlalti catre atingerea
obiectivelor comune, nu se realizeaza prin aplicarea autoritatii formale, ci mai degraba prin
modelarea personala a rolului, stabilirea credibilitatii profesionale si crearea increderii
reciproce” [3]. Angajamentul fatd de imbunatatirea si schimbarea continua prin aplicarea
tehnicilor de invatare autogestionate, completate, acolo unde este cazul, de expunerea

deliberata planificata la surse externe de invatare este una dintre resursele cele mai puternice.

Experienta manageriala arata ca pot fi comise greseli in timpul interviului de angajare sau in
timpul negocierii initiale dintre angajatori si candidati, din cauza numeroaselor circumstante
care pot modifica valoarea raportului de munca pentru fiecare dintre cele doua parti.” Ambele
parti trebuie sa incerce permanent sa se pregateasca in avans pentru procesele de recrutare
si selectie. Prin urmare, recrutarea personalului este un proces de comunicare bidirectionala
intre diverse organizatii si persoane, in care atat organizatile, cat si candidatii transmit
semnale privind relatia de munca pentru a se analiza interesele celor doua parti” [4].
Organizatia doreste sa transmitd semnale cu privire la imaginea sau reputatia sa, filozofia si
politicile de resurse umane, sugerand astfel oportunitatile pe care le ofera si in acelasi timp
doreste sa primeasca semnale de la candidati care sa 1i permita sa faca o evaluare realista a

potentialului lor.

Persoana care se ocupa de recrutare poate fi considerata cartea de vizitd a organizatiei. In
contextul actual in care exista probleme pentru gasirea specialistilor in anumite domenii,
organizatiile trebuie sa fie competitive din toate punctele de vedere si sa isi arate atuurile inca
de la prima interactiune. In primul rand este necesara distinctia dintre recrutare si selectie.
Recrutarea insumeaza toate activitatile pe care o organizatie le face cu scopul de a atrage
candidati pentru a indeplini obiectivele generale ale organizatiei. "Sarcina principala a
procesului de recrutare este asigurarea unui numar suficient de candidati care sa garanteze
faptul ca se vor gasi oameni care au calitatile cautate pentru acel rol” [5]. Selectia este

procesul prin care un candidat este ales pentru locul de munca vacant.
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Un candidat bun pentru un anumit post poate refuza sa mearga mai departe cu procesul de
selectie daca experienta lui cu persoana de recrutare nu a fost una pozitiva. De aici rezulta ca
organizatia pierde bani din cauza departamentului de recrutare: se pierde un candidat bun, se
consuma mai mult timp pentru gasirea unei alte persoane potrivite, volumul de munca creste,
iar rezultatele apar mai greu, ceea ce duce si la angajarea mai multor persoane in

departamentul de recrutare, de unde rezulta scaderea profitabilitatii departamentului.

Lucruri pe care recrutorul le poate face care pot determina ca un candidat bun sa renunte sa

continue cu procesul de selectie:

- Nnu comunica corespunzator in emailuri;

- nu vorbeste corespunzator la prima discutie telefonica;

- nu respecta data si ora programata pentru interviu;

- nu arata ca stie foarte bine ce presupune locul de munca vizat;
- nu cunoaste departamentul pentru care se face angajarea;

- nu pune Intrebarile corespunzatoare acelui tip de loc de munca;
- pune accentul pe lucruri neimportante pentru respectiva pozitie;
- pune doar intrebari, fara sa doreasca sa raspunda la nelamuririle candidatului;
- raspunde superficial la intrebarile adresate de catre candidat;

- nu are o atitudine potrivita;

- grabeste candidatul;

- testele utilizate nu sunt relevante pentru acel loc de munca;

- nu ofera feedback-ul promis.

- nu respecta data si ora programata pentru interviu;

“Scopul procesului de recrutare si selectie este acela de a obfine la un cost minim necesarul
de resurse umane (in termeni de numar si calitate) al companiei respective” [6]. Primul interviu
este definitoriu atat pentru organizatie cat si pentru candidat, pentru ca fiecare in parte alege
daca sa mearga sau nu mai departe cu procesul de selectie. Asa ca un bun recrutor trebuie
sa fie foarte pregatit si disponibil sa raspunda intrebarilor venite din partea candidatului, pentru

ca si acesta la randul lui analizeaza daca organizatia, departamentul si jobul sunt potrivite
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pentru el. Decizia este de ambele parti, astfel ca trebuie acordat timp pentru intrebari din

ambele directii.

O alta tendinta este schimbarea prioritatilor candidatilor in ceea ce priveste locurile de munca
si organizatiile. "Principalele elemente pentru un angajat cu privire la locul de munca au fost
urmatoarele: locatia de lucru (47%), dreptul la concediu (43%), munca flexibila si bonusurile
(39%), cultura si mediul companiei (38%). Un sondaj global a confirmat ca aranjamentele
flexibile de lucru au fost mai apreciate de catre angajatii din toate tarile, mai mult decét alte

beneficii, cum ar fi bonusurile, formarea si dezvoltarea” [7].

Managementul performantei in cazul recrutorilor

Pe langa alte criterii, persoanele de recrutare sunt evaluate si dupa numarul de candidati
intervievati si numarul de candidati contactati, iar de aici apar o parte din problemele din
procesul de selectie. Recrutorul contacteaza cat mai multe persoane pentru interviu pentru a-
si indeplini metricii de evaluare a performantei, uneori chiar persoane care nu corespund
cerintelor din fisa postului. in aceasta situatie angajatul nu performeaza in niciun fel, din contra
creeaza o imagine negativd companiei. In acest caz, in loc sa ajute la aducerea resurselor

financiare in organizatie, le iroseste.

Noi metrici de evaluare a performantei pentru persoanele de recrutare din organizatiile

competitive:
+ analiza aleatorie a unor emailuri trimise catre candidati;
% analiza aleatorie a unor conversatii telefonice cu candidatii;

+ testarea cunostintelor la 3-6 luni despre departamente, procese, cultura organizationala,

etc;

% verificarea aleatorie a unei liste de candidati contactati pentru un anumit loc de munca

pentru a vedea daca selectia s-a facut corect;
% feedback de la candidati, atat candidati selectati cat si candidati neselectatj;
+ feedback de la colegi si de la managerul direct;

+ proactivitate, disponibilitate si lucrul Tn echipa.
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”Analizadnd modul de evaluare a performantelor personalului in diferite organizatii, ajungem la
concluzia ca nu exista o procedura ideala, metodele si tehnicile utilizate depinzand de istoria
si cultura organizatiei, marimea, domeniul de activitate, orientarea strategica, metodele

folosite pentru angajarea, salarizarea si promovarea personalului” [8].

Dezvoltarea resurselor umane in departamentul de recrutare

Aplicata eficient, “dezvoltarea resurselor umane este o modalitate cheie de a atrage si retine
talentul in organizatie” [9]. O fortd de munca foarte pregatita are performante mai bune, iar
atunci cand angajatii exceleaza, afacerea are rezultate bune. Ca atare, dezvoltarea resurselor

umane asigura si eficienta imbunatatita a unei organizatii, ajutadnd-o sa-si atinga obiectivele.

Organizatiile competitive trebuie sa investeasca mai mult in departamentul de recrutare pentru
a avea rezultatele dorite. Toti recrutorii trebuie sa fie pregatiti pentru munca lor in functie de
dorintele si cultura organizationala. Pregatirea recrutorilor trebuie sa fie impartita pe mai multe

parti:
e comunicare scrisa si verbala;
¢ procesul de recrutare si selectia candidatilor;

e detalii despre companie, departamente, fisa postului, date despre locurile de munca din

companie;

e cooperare cu celelalte departamente ale organizatiei pentru a avea toate informatiile

necesare in procesul de recrutare si selectie;
e cultura organizationalg;
e posibile ntrebari ale candidatilor;
e crearea intrebarilor potrivite pentru fiecare domeniu in parte;

e crearea testelor relevante pentru fiecare domeniu in parte cu ajutorul departamentelor in

cauza;

e concepte de psihologie pentru evaluarea comunicarii non-verbale.
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Recrutorii trebuie sa fie notificati inca de la inceputul carierei lor de rolul pe care il au in cadrul
organizatiei, de responsabilitatile si indatoririle lor, de modalitatea in care se lucreaza in cadrul
organizatiei si de tipul evaluarii performantelor. Ei trebuie sa fie instruiti permanent, avandu-
se in vedere nevoile acestora precum si mediul extern al organizatiei. Dezvoltarea resurselor
umane se poate face prin urmatoarele activitati: coaching, mentoring, training on the job,
training at the job, shadowing, workshop, educatie la distanta, cursuri in cadrul organizatiei
sau Tn afara organizatiei, rotatia posturilor. Trainingurile cele mai bune sunt cele in care fiecare
persoana participa in mod activ, se poate face schimb de roluri, precum si prezentarea unui

anumit concept celorlalti colegi de catre fiecare individ in parte.

Studiu de caz

O companie multinationala cauta un candidat pentru pozitia de Manager operational, in cadrul

departamentului financiar. Cerintele obligatorii din fisa postului sunt urmatoarele:
- Experienta in domeniul financiar de cel putin 3 ani

- Experienta de manager de cel putin 2 ani

- Studii superioare in domeniul economic

- Limba engleza la nivel avansat

- Abilitati de comunicare, organizare

- Experienta de lucru cu programe de tip ERP, Excel, SAP si Project Management

in exemplul de mai jos vom avea doi candidati diferiti: A si B, precum si doua persoane de
recrutare diferite X si Y. Se vor analiza actiunile recrutorilor si sublinia aspectele pozitive si

cele negative.

Candidati: A+ B

Recrutori: X +Y

Detaliile principale din CV-ul candidatului A:
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- Experienta in domeniul financiar de 4 ani;
- Experienta in procesare de date;
- SAP + Excel;

- Limba engleza la nivel avansat.

Candidatul A nu indeplineste conditiile obligatorii din fisa postului, nu are experienta necesara
in domeniu, insa a fost contactat de catre persoana de recrutari X. Candidatul A are experienta
profesionala in departamentul financiar in domeniul de procesare date, insa este contactat
pentru o pozitie de management fara sa se tina cont de detaliile din CV. De aici se poate
presupune faptul cd angajatul X nu si-a indeplinit responsabilitatile locului de munca: nu a
verificat CV-ul, nu a facut trierea corectd, a contactat candidatul desi nu indeplineste cerintele
obligatorii. Acest fapt produce inconveniente atat candidatului cat si organizatiei, pentru ca se

pierd resurse de ambele parti.

Detaliile principale din CV-ul candidatului B:

- Experienta in domeniul financiar de 4 ani;

- Experienta de manager de 3 ani;

- Studii superioare de masterat in domeniul economic;
- Limba engleza este materna;

- Experienta cu diverse programe ERP, Oracle, Microsoft Office, Trello si certificari.
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Exemplu negativ Exemplu pozitiv
Prima interactiune Prima interactiune
Recrutorul trimite primul email cu | Recrutorul trimite primul email cu
privire la stabilirea primului privire la stabilirea primului
interviu telefonic. interviu telefonic.
e emailul are greseli v emailul este scurt, concis,
gramaticale si de scriere, v' mesajul este clar formulat,
e mesajul nu este usor de fara greseli gramaticale si de
inteles, scriere,
e stabileste ora interviului v solicita confirmarea
fara sa se consulte cu disponibilitatii candidatului
candidatul. pentru interviu
Primul interviu telefonic Primul interviu telefonic
e recrutorul nu se prezinta, v' recrutorul se prezinta
e nu prezinta compania v prezinta compania
e nu descrie fisa postului v descrie in linii mari fisa
postului
Bibliografie

1 Best Practice Guide Recruitment and Selection, Human Resources, Victoria State

Government, Department of Education and Training, 2020, p. 5

2 Adrian Wilkinson, Tom Redman and Tony Dundon - Contemporary Human Resource
Management Text and Cases, Fifth Edition, PEARSON EDUCATION LIMITED, UK, 2017, p.
93

3 Michael Armstrong - A Handbook of Human Resource Management Practice, 10th Edition,
Kogan Page, 2006, p. 89

4 Issues about Human Resources Recruitment Aurel Manolescu Ph.D. Professor Academy of

Economic Studies, Bucharest, p. 58 http://store.ectap.ro/articole/300.pdf

5 Manager de resurse umane. Suport de curs, Premium Teaching, 2021, p. 10

6 Adriana Badescu, Codruta Mirci, Gabriela Bogre - Managementul Resurselor Umane.
Manualul profesionistului, Brumar, Timisoara, 2008, ISBN 978-973-602-369-9, p. 44

57 x Studii si Cercetéri Academice, 4 (2022)




7 Adrian Wilkinson, Tom Redman and Tony Dundon - Contemporary Human Resource
Management Text and Cases, Fifth Edition, PEARSON EDUCATION LIMITED, UK, 2017, p.
101

8 Tiberiu Foris - Managementul Resurselor Umane, Editura Universitatii Transilvania, Brasov,
2016, p. 138

9 Susan M. Heathfield - What Is Human Resource Development?, The Balance Careers,
February 2021, https://www.thebalancecareers.com/what-is-human-resource-development-
hrd-1918142

58 x Studii si Cercetéri Academice, 4 (2022)




