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pietelor emergente postsocialiste: agentii
imobiliari din Cluj-Napoca
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In studiul de fatd incercam sd ardtdm cd acumularea de capital este inglobatd in
organizarea sociald §i politicd a pietelor. Acumularea nu este dependentd doar de
abilitdtile antreprenoriale, ci si de organizarea pietei. Studiul urmdreste modul in
care a fost organizatd piata imobiliard din Cluj-Napoca i trateazd problematica
profitabilitdtii la nivel de piatd, avand in vedere aranjamente institutionale ale

tranzactiilor economice.

Profitul nu este produs individual, ci colec-
tiv. El este o functie a organizarii pietelor.
Acumularea de capital nu poate avea loc
decat in anumite aranjamente institutionale
ale tranzactiilor economice. Studiile asupra
antreprenoriatului accentueazd prea mult
functia antreprenorilor in crearea profitu-
lui. Vom aduce argumente cd piata este o
constructie sociald si in afara ei nu putem
vorbi despre acumulare sociald a capitalu-
lui. Profitabilitatea este dependentd de
organizarea sociald a pietei, chiar daca
profitul e apropiat individual, in functie de
talentul si resursele agentilor economici.

Acumularea capitalului
si organizarea sociala a pietelor

In conceptia economiei neoclasice, piata
este un spatiu in care firmele si clientii isi
urmeazi fiecare functiile de utilitate. insi
aceastd imagine este relativ incompleta.

Firmele se vad pe sine si pe competitori
oglinditi in clienti (White, 1981). Ba mai
mult, intre firme exista retele complexe de
cooperare si parteneriat, de suprapunere
directoriald, iar 1intre manageri exista
relatii de amicitie si prietenie. Relatiile
dintre firme constituie o structurd complexa,
o structurd sociald cu practicile sale,
normele si cadrele subiective de intelegere
si relatiile intre actori. Se pot decela doua
tipuri de relatii: directe si de opozitie.
Cele directe se referid la colaborare, supra-
punere directoriald, relatii de proprietate
sau integrare ierarhica. Cele de opozitie se
referd la faptul de a fi in concurentd. Firmele,
chiar daca nu au relatii directe de orice fel
intre ele, se pot afla in relatii de opozitie pe
aceeasi piatd. Aceste opozitii pot fi concep-
tualizate ca un camp de forte reprezentate
de relatiile de putere si autoritate, in functie
de capacitatea competitivd a firmelor.
Competitia este reglatd de actele normative
emise de stat si subventii sau alte tipuri de



avantaje comparative oferite. in acelasi
timp, statul se comporta ca actor tert in
sanctionarea abaterilor de la legile stabilite.
Prin urmare, el este un organ important in
modelarea relatiilor economice.

Piata este o constructie sociald in mai
multe directii: 1) e un camp de forte avand
o structura dinamica de pozitii si opozitii
la care se ajunge prin intermediul concu-
rentei si al colabordrii; 2) este o retea
interactionald compusa din clienti, firme si
actori ai statului; 3) e un proiect colectiv
de gestiune a relatiilor economice si de
legitimare a lor ; 4) este un proiect legisla-
tiv al statului.

Pietele premoderne, chiar daca repre-
zentau medii in care se realizau schimburile
economice, nu erau organizate in asa fel
incat sa diminueze costurile legate de tran-
zactii si sa asigure astfel un nivel ridicat de
capitalizare a profiturilor. Pietele premo-
derne sunt in mare masurd centrate pe
strategii de maximizare a asimetriei infor-
matiilor (Geertz, 1978) si de aceea pe
aceste piete informatia este elementul vital
care permite agentului sa obtind un profit,
de cele mai multe ori in defavoarea parte-
nerului de schimb.

Pe pietele moderne se investeste pentru
diminuarea costurilor de informare si apa-
rare a drepturilor de proprietate. in acest
sens, sunt construite sisteme institutionale
complexe care sd diminueze costurile de
tranzactie. Pietele din spatiul postcomunist
se confruntd tocmai cu aceste probleme de
constructie institutionald care sa permita
acumularea capitalului la nivel generalizat.
Astfel, ne-am propus si analizdm legdtura
dintre structura pietei imobiliare din
Cluj-Napoca si acumularea de -capital.
Exista trei aspecte importante ale acestei
relagii: a) modul in care se compun
actiunile individuale ; b) modul cum sunt
gestionate relatiile economice la nivel
colectiv; c) interventiile legislative ale
statului.
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Vom incerca sa aratim ca acumularea
de capital intr-un mod generalizat, si nu
pradalnic este posibild daca exista un nivel
gestionabil al incertitudinilor legate de
tranzactii, informatiile asupra tranzactiilor
posibile pot fi obtinute fard costuri mari,
costurile de apdrare a drepturilor de pro-
prietate sunt reduse, este asigurata legitimi-
tatea actiunii economice (actiunea de
brokeraj), exista incredere reciproca client-
-agent si agent-agent in timpul tranzactii-
lor, concurenta e normata, si nu pradalnica.

Tipuri de incertitudini,
tipuri de concurenta

Primul nivel al analizei noastre este cel al
compunerii actiunilor individuale. Actiunile
firmelor si ale agentiilor constituie o retea
complexd de interdependente care deter-
mind deciziile economice individuale.
Aceasta retea faciliteazd acumularea capita-
lului la nivel de firmad prin intermediul
concurentei si al cooperdrii. Conceptele
centrale ale acestei analize vor fi: incerti-
tudinea, concurenta si strategia.

Incertitudinea este o caracteristica a
tuturor tranzactiilor. Ea se transforma in risc
daci existd un spatiu al posibilelor calcu-
o probabilitate de intdmplare. Incertitudinile
sunt legate de imposibilitatea unei monito-
rizdri complete a contractului si a impunerii
respectdrii acestuia (Williamson, 1975).
Un contract nu poate fi scris complet si nici
0 apdrare completd a clauzelor nu poate fi
realizata, deoarece este costisitoare. Prin
urmare, este important, pentru cel putin o
parte contractuald, sd controleze incertitu-
dinile, transformandu-le in riscuri.

Chiar dacd gestiunea incertitudinilor
este individuala, modul cum se face lucrul
acesta depinde de : 1) resursele pe care le
detine firma ; 2) resursele celorlaltor firme
de pe piatd si modul cum sunt gestionate
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acestea. Respectiv, gestiunea incertitudini-
lor depinde nu numai de firma, ci si de
actiunile concurentei, de dubla contingenta
interactionald. Pentru a contura relatia
dintre gestiunea incertitudinilor si concu-
rentd, distingem, din punctul de vedere al
unei firme, intre incertitudini egocentrice
si incertitudini altercentrice (Podolny,
2001). Cele egocentrice sunt legate de deci-
ziile de angajare si de selectare a parte-
nerilor si a furnizorilor, de tipul si
modalitatea de oferta a serviciilor, in con-
ditiile in care aceste servicii sunt apreciate
de clienti. Ele se numesc asa pentru ca
incertitudinile le are firma in legiturd cu
partenerii ei. Cele altercentrice se referd la
incertitudinile pe care le au clientii sau
potentialii partenerii in legdturd cu servi-
ciile pe care le oferd agentia. Se numesc
asa pentru cd incertitudinile le au clientii sau
partenerii in legdtura cu firma. Conceptul
vizeazd modul cum gestioneazd firma
aceste incertitudini, si nu modalitatea in
care gestioneazad partenerii interactionali
incertitudinile.

In functie de resursele pe care le are o
agentie, pentru a transforma incertitudinile
in riscuri, ea poate migra spre acele sec-
toare ale pietei reglate de concurenta careia
ii poate face fatd cu succes, respectiv:
difuzd, pozitionald sau nominald.

Concurenta difuzd este intre agentii
care nu se cunosc intre ele sau se ignora,
iar metoda de a concura e calitatea servicii-
lor de acelasi tip. Acest tip de concurenta
caracterizeaza segmentele de piatd cu buget
mic, de vanzare si cumpdrare a aparta-
mentelor. Aici existd o ofertd depasita de
cerere si un numar mare de agentii. Barie-
rele de intrare pe acest segment de piata
sunt foarte mici (capitalul mic necesar
pentru a deschide afacerea), iar raportul
profit/investitie este mare. Modalitatea
prin care se poate supravietui pe acest
segment este reducerea incertitudinilor pe
care clientii le au in legdturd cu serviciile

firmei, adica reducerea incertitudiniilor
altercentrice. Firmele care pot sd isi reali-
zeze o reputatie sunt capabile sd reduca
incertitudinile clientilor.

»ount foarte multi agenti imobiliari...
si totusi fiecare razbeste [...] mai ales daca
isi face o reputatie bund. [...] Nu ma influ-
enteazd modul de lucru al altor agentii, nu
ma influenteaza. Sigur ca, daca isi pot face
reclame si panouri mai mari decat mi-am
pus eu in curte... lumea are tendinta si
meargd la capdtul curtii unde mai e o
agentie, sigur, si reclama, dar nu-i pot
opri, nu pot, nu pot sd ma apar sub nici o
forma, clientul trebuie sd aleaga, clientul
trebuie sa fie convins cd ceea ce cautd am
eu aici, eu nu-1 pot convinge : «Cumpara
de la mine, ca iti ofer mai bun decat
celalalt», si n-am cum sa-i ofer mai mult,
pe piata imobiliara, aproape toate agentiile
au aceeasi bazid de date, rar ne intra cate
unul, doi, trei de pe strada care ne ofera si
si... a34... Is oferte de exclusivitate ale
agentiei noastre, ne inspiram din Piata si asa
se inspird toate agentiile imobiliare, excep-
tie... clientii care ne sund direct, cunos-
tintele si cei care ne vad de pe strada...
care-s mai putini la numir.” (Femeie,
agentia pe piata de trei luni)

Concurenta pozitionald se face intre
agentii pentru tipul de servicii oferite,
pentru nise neocupate pe piatd. Istoric,
agentiile au ocupat mai intai segmentul cu
buget mic de pe piatd (vanzari si inchirieri
de apartamente si case), segmentele cu
buget mare, cu servicii pentru firme (sedii,
vile, constructii de imobile) fiind relativ
neglijate. Concurenta pozitionald are in
vedere ocuparea niselor relativ nepopulate
inca fie de noile firme care intrd pe piatd,
fie de vechile firme ce se extind sau
migreazd. Barierele de intrare pe acest
segment sunt relativ mai mari pentru ca
presupun un capital mai mare de care
trebuie sd dispund firma pentru a realiza
tranzactiile. Se numeste astfel pentru ca



agentiile nu concureazd cu alte agentii
specifice prin intermediul calitatii servi-
ciilor, ci cu alte pozitii pe piatd. Aceste
agentii incearca sa instituie si sd legitimeze
0 noud pozitie pe piatd, in opozitie cu cele
existente deja.

Modalitatea prin care o firmd poate si
supravietuiascd pe acest segment este sa
aibd o retea de informatii bund in lumea
afacerilor in general si o vizibilitate a firmei
in acest mediu, pentru a putea obtine oferte
de imobile scumpe si clienti care sa doreasca
sd le inchirieze sau si le achizitioneze'.
Prin urmare, tipul de incertitudini pe care
firma trebuie sa le gestioneze se referd la
legdturile cu furnizorii si clientii capabili
sa faca investitii mai mari. Ea trebuie sa
gestioneze pe aceastd piata incertitudinile
pe care le are in privinta partenerilor ei,
respectiv incertitudinile egocentrice.

,»,Deci avem colaboratori in primul rand
din... d34... din sfera prietenilor care au firme
de constructii, de decoratiuni interioare,
de arhitecturd, de mai stiu eu ce. Avem
cunostinte si prieteni si oameni care ne-au
contactat si cu care am ramas in legdtura...
daa... si au fost multumiti de serviciile
noastre, deci am fructificat toate aceste
relatii atunci prin dansii. Deci prin ei. in
momentul in care avem nevoie de ceva,
aproape in toate domeniile stim la cine sa
apelam.” (Femeie, agentia e pe piatd de
cinci ani)

Concurenta nominald are loc intre
agentii care se cunosc intre ele si se recu-
nosc ca importante pe piata. Agentiile isi
cunosc competitorii, stiu strategiile aces-
tora si isi elaboreaza propriile strategii in
functie de acestea. Acest tip de concurenta
caracterizeaza firmele importante de pe
piatd, actorii principali, indiferent de sec-
tor. Aceste firme au un nume bine cunoscut
si un procent din piatd mai mare decat cele
mai multe firme concurente. Incertitudinile
cdrora le raspund aceste agentii, prin inter-
mediul prestigiului, sunt cele altercentrice.
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Este un tip de concurenta care, chiar daca
exista, e nespecifica pentru aceasta piata in
emergenta, pentru ca nu se poate vorbi de
actori dominanti, ce sunt vazuti ca atare de
ceilalti jucatori, aflati in varful unei ierarhii
cunoscute si recunoscute. Si in acest caz,
concurenta se face la nivel de calitate a ser-
viciilor, insa, spre deosebire de concurenta
difuza, agentiile aflate in concurentd nomi-
nald iau in calcul strategiile anumitor
agentii.

Agentiile imobiliare utilizeazd doud
tipuri de instrumente in gestiunea incertitu-
dinilor : strategii bazate pe relatii cu publi-
cul si strategii bazate pe publicitate. Mixul
intre cele doua tipuri de strategii si modul
de utilizare depind de natura incertitudini-
lor pe care pot si vor sd le reduca, respectiv
de sectorul in care poate activa firma si
concurenta ce corespunde acestui sector.

Agentiile care trebuie sd facd fatd unei
concurente difuze 1si maresc gradul de
vizibilitate prin publicitate. Agentiile de pe
segmentele cu buget mare, caracterizate
prin concurentd pozitionald si incertitudini
egocentrice, tind sd utilizeze mai degraba
strategii bazate pe relatii cu publicul.

Totusi, relatiile cu publicul joacd un rol
foarte important in gestionarea ambelor
tipuri de incertitudini. In cazul agentiilor
cu incertitudini altercentrice, calitatea ser-
viciilor si amabilitatea sunt metode prin care
agentiile atrag clienti din reteaua de cunos-
tinte a fostilor clienti. Ei sunt constienti ca
amabilitatea este o investitie. in cazul
agentiilor firmelor cu incertitudini egocen-
trice, prin intermediul relatiilor cu publicul
vor sa 1isi fidelizeze clientii, fac investitii
in stabilizarea relatiilor. Ele vor sa isi trans-
forme partenerii ocazionali intr-o retea de
afaceri in care nodurile au identitate, sunt
clienti stabili, astfel incat sa poata fi accesati.

Gestiunea incertitudinilor altercen-
trice : ,,Noi am pastrat legatura cu clientul.
La noi legdtura cu clientul... d3a... nu se
incheie, nu se sfarseste o data cu incheierea
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unui contract sau prin factura de comision.
Deci noi pastram legatura cu clientii. De
multe ori, ce sa zic, 1i sunam de sarbatori.
Deci avem o relatie caldd cu toti clientii
nostri” (femeie, agentia e pe piata de cinci
ani).

Relatiile bune cu publicul implica retele,
recomandari ale clientilor, care aduc noi
clienti. Pe segmentele de piatd cu incertitu-
dini egocentrice, nodurile acestor retele au
identitate, sunt firme cunoscute. Pe segmen-
tele de piatd cu incertitudini altercentrice,
nodurile nu au identitate. Retelele se com-
porta ca resurse externe firmei. Clientii se
pot comporta ca agenti temporari ai firmei.
Pe segmentele care raspund incertitudinilor
altercentrice, acest fapt este mai putin
gestionabil pentru cd relatiile sunt mai
putin stabile. Pe segmentele care raspund
incertitudinilor egocentrice, relatiile sunt
insd mai gestionabile, pentru ca ele pot fi
stabilizate si astfel se pot realiza campanii
de fidelizare a lor?.

Acumularea de capital este posibild
dacd incertitudinile legate de tranzactie
sunt gestionabile. Pe piata imobiliara, cele
mai multe firme reusesc, prin intermediul
strategiilor si al plasdrii in sectorul adec-
vat, sa 1si diminueze incertitudinile. Servi-
ciile solicitate pe anumite sectoare ale pietei
imobiliare cer firmelor un anumit set de
resurse. Actorii sociali se angajeazad sau
migreazd pe segmentul de piatd unde
resursele de care dispun sunt adecvate
pentru a obtine profit.

Actiunile individuale independente intro-
duc un element nou in calculul actiunii:
concurenta. O sursa a incertitudinii este
a contractului si a impunerii acestuia.
Problema impunerii contractului a fost
partial rezolvatd pe piata imobiliard
printr-un cadru institutional adecvat. insi
mai existd doud surse majore ale incertitu-
dinii, carora trebuie sa li se faca fatd : concu-
renta si comportamentul neloial. Prezenta

unei firme concurente introduce un element
necunoscut in contract, cel al alteritatii. in
aceastd sectiune am indicat raportul dintre
concurentd si inceritiudine. In urmitoarea
sectiune vom detalia raportul dintre
incertitudine si concurentd si vom contura
raportul dintre incertitudine si comporta-
mentul neloial, insd schimband nivelul
abordarii.

Controlul pietei

Piata imobiliara, fiind o piatd noud, se con-
fruntd cu doud mari probleme : concurenta
neloiald si aglomerarea pietei. Pentru
rezolvarea acestora nu mai sunt suficiente
doar strategiile individuale. Prin urmare,
pentru a intelege modul in care sunt abor-
date aceste probleme de catre actorii
economici, este nevoie sa trecem de la
primul nivel al compunerii actiunilor indivi-
duale la al doilea nivel al analizei, cel al
modului cum sunt gestionate relatiile econo-
mice la nivel colectiv, respectiv tehnicile de
gestiune colectiva a pietei : diviziunea pietei,
controlul competitiei si controlul pietei.

Una dintre problemele centrale intr-o
prima perioada a fost cea legata de insasi
existenta pietei, precum si de legitimarea
ei. O serie de agenti se angajau in practici
nelegale si incheiau tranzactii frauduloase
sau dezavantajoase si nepldcute pentru
client. Prin urmare, agentii au simtit nevoia
sd instituie niste practici de control al
pietei. Oportunitatea a venit o datd cu
infiintarea Uniunii Nationale a Agentiilor
Imobiliare. Principala atributie a Uniunii
este aceea de a disciplina agentii inscrisi in
mod voluntar.

,Pai, U.N.A.I.-ul e denumirea prescur-
tatd a Uniunii Nationale a Agentiilor
Imobiliare, cu centrul la Bucuresti si cu
filiale in toate orasele mari, filiale la care
poate adera orice agentie care plateste
cotizatiile aferente, conducerea e formata



dintr-un presedinte si un consiliu de cinci
membri... stiu eu... consiliul... nu stiu cum
se numeste acum... mi rog... cei cinci con-
duc... nu conduc... se supun la vot,
discutd... deci pe bazd de discutii si de
hotarari majoritare in general — este un con-
siliu de disciplind care ia masuri impotriva
agentiilor care nu respecta condica normala
si legala.” (Barbat, agentie pe piata de trei
ani)

U.N.A.I. joacd rolul unei asociatii
profesionale care incearcd sd impund un
anumit ethos al relatiilor in camp si al
relatiilor intre agenti. Si aceasta pentru a
legitima campul. Tranzactiile nelegale ale
unor agenti neaga insusi rolul de brokeri al
agentiilor in general, care au utilitatea de a
minimiza costurile de informare pe piata.
In U.N.A.IL existi in vigoare un cod etic
al relatiilor dintre agenti si al celor dintre
agenti si clienti. Comisia U.N.A.I. are
rolul de a pune in aplicare atat codul etic,
cat si legislatia care reglementeaza activi-
tatea firmei imobiliare. In practici, comisia
de disciplind face doar remarce verbale.
Instrumentul de disciplinare este prin
urmare cel reputational. Ethos-ul in camp
in acest moment este puternic difuzat. In
interactiunea cu personalul din conducerea
agentiilor, am fost pus in situatia de a
vedea o interpretare concretd a codului
etic. ,,Agentii membri... nu vor incerca sa
obtind nici un avantaj incorect asupra altor
agentii si isi vor conduce afacerile astfel
incat sa evite orice controverse cu alti
agenti.” (A.R.A.L.>, art. 6) Incercand si
obtinem informatii nominale asupra compe-
titorilor si colaboratorilor firmei si asupra
firmelor cu practici concurentiale neloiale,
am fost refuzat cu afirmatii de tipul : ,,Nu
vreau sd am probleme cu alti agenti” sau
»Nu vreau sa bag zazanie intre noi”.

Tehnica de tipul ,,contract de exclusi-
vitate” ilustreaza foarte bine modalititile de
control al diviziunii pietei, prin intermediul
ethos-ului care emerge din interactiunile
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pe aceasta piatd. El implicd semnarea cu
clientul a unei intelegeri prin care clientul
se obligd sd accepte serviciile doar ale unei
agentii pentru o perioada data. Acesta este
un mod de integrare pe verticald a clientu-
lui. Structurile de guvernare sunt modalitati
interne prin care firma economiseste
costurile de tranzactie prin modul cum isi
gestioneaza relatiile cu clientii, furnizorii
sau partenerii. Integrarea pe verticald
implicd anexarea in structura ierarhicd a
firmei a relatiei cu o alta firma. Acest lucru
se intdmpla ,,cand preturile nu mai sunt o
«statisticd suficientd» pentru reducerea
incertitudinilor” (Williamson, 1975, 9). Ea
poate fi temporara sau definitiva, in functie
de termenii contractului. In acest caz, este
temporarda. Ea apare ca urmare a faptului
cd o persoanad poate s apeleze si apeleaza
la mai multe agentii pentru acelasi imobil.
O data contactatd agentia, ea se angajeaza
intr-un proces de cdutare a informatiilor
necesare pentru realizarea tranzactiei. Acest
fapt implici anumite costuri. Insi existd
riscul ca informatia necesara sa fie obtinuta
de o altd agentie cu care a mai intrat in
contact clientul si astfel prima agentie va
pierde posibilitatea de a face tranzactia.
Acest fapt se poate intampla deseori, deci
se vor acumula costuri, fard a fi acoperite
de beneficii. insé, daca relatia cu clientul
este integrata in firma pentru o perioada de
timp, printr-un contract de exclusivitate,
asemenea costuri neacoperite nu vor mai
aparea. Aceastd practicd a contractului de
exclusivitate este reglementata in codul etic
al Uniunii si e chiar incurajata.

,Pentru a preveni disensiunile si
neintelegerile si pentru a asigura servicii
mai bune proprietarilor, agentii membri...
vor cere listarea cu contract de exclusi-
vitate a proprietarilor daci interesul clientu-
Iui nu impune contrariul.” (A.R.A.L, art. 4)

Totusi, ea e considerata in acest moment
o practici neloiali! In fragmentul de mai
jos sunt cuprinse si ratiunile.
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,,...cand am citit bine, ne-am dat seama
ca este vorba despre exclusivitate, ceea ce
a fost foarte necinstit din partea lui, creand
concurentd neloiald cu alte agentii, daca
suntem asa de multe agentii, trebuie si ne
respectam intre noi, dacd suntem asa de
multe agentii, prima care ajunge cu clientul
dispus sa ofere pretul si... asa se lucreaza...
dar nu sa creeze exclusivitate, s incurce
omul... da, incurcd omul... sigur, pand ii
gaseste clientul se devalorizeazd, nu mai
este vorba despre aceeasi valoare si din
cauza aceasta foarte multi clienti isi pierd
increderea in agentii, eu pot sa spun ca...
majoritatea agentiilor incearcd sd lucreze
cat mai bine pentru ca din asta traim... din
asta trdim... n-avem interesul sa stricim piata
imobiliard, vrem sa o perfectiondm si vrem
sd aibd clientii incredere in noi, numai ca
totusi exista cite un dar... dar mai exista
exceptii.” (Femeie, agentie pe piatd de sase
luni)

Contractul de exclusivitate este consi-
derat neloial pentru cd avem o piata foarte
dinamica, unde o astfel de practica ar putea
sa conduca la pierderi din partea clientului.
Informatia este principalul criteriu al
competitiei. Abia in al doilea rand intervine
calitatea serviciilor. Organizarea compe-
tigiei se face in primul rand in jurul
rapiditdtii serviciilor si abia in al doilea
rand in jurul calitatii lor. Preturile sunt in
crestere continud, iar in sectorul cu buget
mic, unde incertitudinile sunt altercentrice,
exista un efort colectiv de minimizare a
timpului de incheiere a unei tranzactii. Am
vazut mai sus care sunt principalele tehnici
de control al pietei. Considerarea contrac-
tului de exclusivitate pe aceasta piata ca
nelegitim este un alt mecanism de control
al pietei, deci de reducere prin practici
colective a incertitudinilor altercentrice, de
legitimare a actorilor in mod colectiv.

In afari de modalitatea de control al
pietei, U.N.A.I. mai are si alt rol. Acela
de diviziune a pietei, prin care raspunde

problemei aglomerarii. Competitorii pot
coopera pentru a imparti piata. Controlul
preturilor si barierele de intrare legale
reprezintd astfel de tactici. Firmele au facut
intelegere intre ele pentru comisioane
minime s$i maxime per tip de tranzactie.
Astfel, nu vor mai trebui sa intre in com-
petitie pentru preturi si vor avea un nivel
asigurat al venitului per tranzactie. Existd
totusi probleme cu aceasta strategie pentru
cd in Uniune nu intrd toate agentiile, iar
firmele noi care nu sunt membre pot sa
intre in concurenta pentru preturi.

Existd mai multe bariere de intrare pe
piata : legale si financiare. Barierele legale
de intrare pe piatd constau in: 1) faptul ca,
periodic, competenta in privinta proble-
melor legale trebuie certificatd, cineva din
agentie este obligat sa urmeze cursuri de
calificare ca agent imobiliar ; 2) faptul ca
orice agent care vrea sda fie certificat
trebuie sa nu fi fost ,condamnat definitiv
pentru infractiuni contra patrimoniului sau
pentru infractiuni de fals”. Cea din urmi
barierd legald este si o modalitate de con-
trol al pietei. Barierele financiare sunt
destinate doar membrilor Uniunii si
constau in : 1) existenta unui sediu al agen-
tiei; 2) participarea la sedinte; 3) plata
unei cotizatii. Prin prima prevedere se
realizeaza o filtrare intre agentii si agenti
independenti, care intermediazd in afara
unei firme pe piata imobiliard. Cea de-a
doua conditie implica faptul ca un agent al
firmei are timp, deci si resurse financiare
ca un membru al ei sd participe la sedinte.
Prin plata unei cotizatii se filtreaza
marimea firmelor, ce au un profit din care
pot sd pliteascd acea suma lunarda. Unii
agenti, membri U.N.A.I, propun chiar
madrirea acestor bariere prin impunerea
unui fond minim de garantare a tranzac-
tiilor in firma. Agentii care propuneau o
astfel de barierd in interviuri o legitimau
ca pe o tehnicd de control al pietei, nu de
diviziune a ei. Ei argumentau cid o firma



trebuie sd aibd capacitatea financiara sa
despagubeascad un client pentru o tranzactie
nereusitd, pentru ca, in cazul in care ar
avea loc un asemenea incident, sa nu dez-
amageasca clientul si sd probeze astfel
seriozitatea agentiei.

Pe langa controlul colectiv al concuren-
tei, actorii utilizeaza si o serie de tehnici
de control individual al concurentei:
predilectia pentru un segment de piata si
contractul de exclusivitate. Firmele se spe-
cializeaza la un moment dat pe un anumit
tip de tranzactii, insd nu prin a le exclude
pe altele.

Piata se segmenteaza in functie de trei
criterii: pe zone urbane (centru/cartiere
specifice), pe tipurile de buget al clientilor
(mare, mic), pe tipuri de servicii oferite
(inchirieri, vanzari). Firmele tind sa migreze
spre unul sau altul dintre sectoare, in
functie de resursele de care dispun. Totusi,
ele nu se specializeaza, ci au ,,predilectii”.
Ar fi mult prea costisitoare specializarea.
Costurile de informare ar fi mult prea mari.

Agentiile imobiliare reduc doud tipuri
de costuri asociate unei tranzactii: cele
legate de informatie, ele jucand rolul de
brokeri, si cele legate de masurarea bunului
tranzactionat, ele oferind evaluarea finan-
ciard si juridicd a bunului. Tipurile de
concurentd si incertitudinile legate de tran-
zactie au facut ca agentii sa 1si diversifice
tipurile de servicii in functie de clienti si
nevoile lor. Ilustrativ in ce priveste modul
in care organizarea pietei are efecte asupra
costurilor de tranzactie ni se pare a fi
contractul de exclusivitate, discutat mai
sus. O practicd in alte regiuni, el a devenit
nelegitim in Cluj-Napoca pentru ca nu
economiseste in ceea ce priveste costurile
de tranzactie. Tehnicile de control al pietei,
al concurentei si de diviziune a pietei, toate
vizeaza reducerea, prin intermediul organi-
zarii pietei, a costurilor de tranzactie si
madrirea profitului agentiei, respectiv acu-
mularea generalizatd a capitalului. Modul
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in care este organizati concurenta are un
efect decisiv asupra modului cum sunt
organizate tranzactiile. Concurenta neloiala
si tranzactiile neoneroase au fost factori ai
delegitimarii pietelor in perioada de mijloc
a evolutiei sale. In aceasti perioadi, unele
firme de brokeraj mareau costurile, in loc
si le micsoreze. Insi schimburile repetate
ofereau o statistici bund participantilor,
aratand cad sunt profitabile, mai ales in
conditiile de extindere a pietei.

Legile care reglementeaza
functionarea pietei

Al treilea nivel al analizei pietei este cel al
interventiei statului in organizarea pietei.
Actorii de pe aceastd piatd nu influenteaza
foarte mult si nu sunt organizati sa influen-
teze activitatea actorilor politici de la nivel
central. Totusi, pachetele legislative care
au un impact direct sau indirect asupra
pietei clujene sunt utilizate ca resurse de
actorii locali. Doua chestiuni vom trata aici
pe scurt: pe de o parte, raportul dintre
organizarea pietei de catre actori si campul
politic si administrativ, iar pe de alta,
cadrul legislativ specific care reglemen-
teaza aceasta piatd si impactul asupra ei.
In 1995 se infiinteazi Asociatia Romani
a Agentiilor Imobiliare (A.R.A.L.), ,ca o
organizatie nonguvernamentald, apoliticd
si nonprofit ce reuneste agentii economice
si persoane fizice care activeazd in
domeniul imobiliar” (www.arai.ro). Este
prima asociatie profesionald din Romania.
In 2000 apare primul act normativ care
reglementeaza explicit activitatea agentiilor
imobiliare : Ordonanta de Guvern nr. 3/
2000. In acest moment se infiinteazi
Uniunea Nationald a Agentiilor Imobiliare
(U.N.A.L.) pe baza A.R.A.I. Ordonanta
reglementa, pe de o parte, modul in care o
persoana fizica sau juridicd putea practica
meseria de agent imobiliar, iar pe de alta
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parte, reducea riscurile vanzatorilor si
cumparatorilor unui bun imobil de a fi
ingelati, oferind posibilitatea verificarii
apartenentei la Uniune si a atestarii agenti-
lor imobiliari. Uniunea preia ethos-ul pe
care Asociatia a incercat sa il instaureze,
comisia de disciplind infiintatd preluand
,»Codul Etic” formulat de Asociatie. Acum
se stabilesc cele doud bariere de intrare pe
piata : atestatul de agent imobiliar, eliberat
in urma unui examen in fata unei comisii
formate din membrii caAmpului imobiliar,
si, respectiv, cazier curat in ceea ce priveste
falsurile. insﬁ, in 2002, Curtea Constitutio-
nalda s-a pronuntat in sensul declararii
neconstitutionalitatii unor articole din O.G.
nr. 3 din 2000. Decizia Guvernului de a
infiinta Uniunea prin reorganizarea Aso-
ciatiei (art.13), precum si reglementarile
privind organizarea si functionarea Uniunii
(art. 14-32) vor fi insd apreciate ca
neconstitutionale, in raport cu principiul
separatiei puterilor in stat. Aceasta bulver-
seaza relatia de ordine instauratd pe piatd
pentru ca paralizeaza functionarea Uniunii
pand la eventuala restructurare. Rolul
institutiilor este acela de a oferi stabilitate
si predictibilitate comportamentului, ele nu
sunt neapirat eficiente. in paginile pre-
cedente am indicat care sunt functiile pe
care le indeplineste Uniunea pentru piata :
de control si de diviziune a ei. Statul a
intervenit abuziv in functionarea unui
mecanism de organizare a pietei pe baza
reputationald. A incercat si il generalizeze
si sd il impund, insd mecanismele de
aplicare a legii pe care le-a pus la dispozitia
organizatiei sunt tot reputationale. Cand
mecanismele de control si diviziune au fost
generalizate, functionarea organizatiei a
fost stopatd, ducand la o blocare relativa a
controlului activitatii pietei de citre actori.
Ceea ce este specific pentru aceasta
piatd, din punctul de vedere al cadrului
legislativ, e repunerea in functie a Legii
cadastrului din 1936 in regiunea de
nord-vest. Legea cadastrului sau Legea

publicititii imobiliare este un sistem simplu
si eficient de contorizare a proprietatii,
care elimind foarte multe fraude posibile
legate de transferul proprietatii imobiliare,
oferind astfel certitudinea tranzactiei.
Legea impozitdrii proprietatii imobiliare si
Legea publicitdtii imobiliare se constituie
ca institutii fundamentale care reglemen-
teaza problematica drepturilor de proprie-
tate imobiliara.

Cadrul normativ joacd un rol foarte
important in functionarea pietei, acumu-
larea de capital in spatiul postsocialisat
fiind foarte grea fard acest ajutor. Statul
este un actor central in impunerea contrac-
telor prin diferitii actori investiti cu puteri
reglate legislativ. Cartea funciara repre-
zintda un cadru foarte bun care permite pe
aceastd piatd apararea drepturilor de pro-
prietate prin intermediul sistemului juridic.
Totodata, statul pune la dispozitia actorilor
implicati pe diferitele piete instrumentele
legislative in vederea controlului pietei si
al concurentei. In acest caz, U.N.A.IL este
instrumentul major in controlul pietei
imobiliare de catre agentii care actioneaza
in cadrul ei. Actorii statului impun bariere
(sau nu) de fuziune intre firme si legaturi
legale. Si tot ei stabilesc (sau nu) regulile
jocului legate de concurenti. in acest caz,
tot prin intermediul Uniunii au fost
facilitate anumite moduri de diviziune a
pietei si cooperare in vederea impunerii
acestei diviziuni intre firmele concurente.
Totusi, pe piatd existd deocamdatd bariere
invizibile care impiedicd o cooperare reald
intre firme la nivel individual, si nu la nivel
de camp. Agentiile nu au incredere unele in
altele in cadrul parteneriatelor, in vederea
unor tranzactii comune. Agentii intervievati
raportau dezertdri neloiale din contractele
de parteneriat. Cooperarea este posibild in
acest moment pentru cd, legal, este posibil
ca anumite firme sd se asocieze prin inter-
mediul Uniunii spre a-si controla piata in
mod colectiv.



Etapele pietei

Piata imobiliard din Cluj-Napoca are trei
mari perioade : de constituire (pana la mijlo-
cul anilor ’90), de gestionare a concurentei
neloiale (pana la sfarsitul anilor ’90), de
constituire a unei piete concurentiale (ince-
putul anilor 2000).

In perioada de constituire a pietei, o
serie de agentii au incercat sd legitimeze
functia de brokeraj a firmei. Este o etapa
de experimentare atat din partea agentiilor,
cat si din partea clientilor. Agentiile intAm-
pind probleme semnificative de legitimare
a activitdtii lor, care nu sunt reglementate
explicit. Costurile de tranzactie, cdrora
agentiile trebuie sa le faca fatad, sunt foarte
mari. Obtinerea informatiei despre piatd
este relativ grea si costisitoare. Credem ca
aceastd etapd tine pana la sfarsitul anului
1994. Cresterea cererii, in perioada investi-
tillor generate de acumulirile de capital
prin Caritas, a jucat un rol important in
coagularea pietei.

In perioada gestionirii concurentei
neloiale, principala problema a agentiilor
este legatd de controlul pietei. Au aparut
conditiile care au facilitat falsul in dome-
niul brokerajului tranzactiilor imobiliare.
Exprimate in limbajul teoriei jocurilor
acestea ar fi: 1) nu au fost conditiile unui
joc repetat ; 2) informatiile despre jucatori
lipseau; 3) existau pe piatd un numir
suficient de mare de jucitori. Se indepli-
neau conditiile unei contract anonim prost
apdrat sau putin aparabil (enforceable). Pe
piatd nu existau mecanismele institutionale
prin care si se difuzeze informatiile despre
jucdtori. De asemenea, beneficiile unor
interactiuni repetate tindeau sa fie mai mici
decét cele ale unor interactiuni in care se
incdlcau intelegerile contractuale. Intrarea
pe piatd era libera, orice jucator era accep-
tat. Acesta este momentul in care piata se
delegitimeazad. Jucdtorii care constatd
beneficiile interactiunilor repetate se
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organizeaza, incercand sa ofere informatii
despre jucdtori incorecti. Perioada tine
pana la sfarsitul anului 1998, piata ince-
pand sd se constituie propriu-zis in 1999.
Actorii devotati meseriei de agent imobiliar
au beneficiat de Ordonanta de Guvern din
2000 prin care se dispunea infiintarea
Uniunii, pentru a-1 instrumentaliza in
vederea legitimarii pietei.

Dupa 1999 au patruns foarte multe
firme pe piatd. Foarte multi jucdtori care
au lucrat ca angajati ai unor agentii imobi-
liare pand acum au hotdrat sa intre pe piata
infiintdndu-gi propria firma. Invadarea
pietei si mecanismele de control al con-
curentei nelegitime fac ca piata sa devina
concurentiald. Principalele eforturi colec-
tive sunt conduse in acest moment spre
divizarea pietei si identificarea niselor neo-
cupate de servicii de brokeraj imobiliar.
Segmentul de piata cu buget mic al locuinte-
lor este, practic, inundat, concurenta deve-
nind difuza.

Remarce finale

in studiul de fata, am incercat sa aratam ca
acumularea de capital este inglobata (embe-
dded) 1n organizarea sociald si politicd a
pietelor. Acumularea nu e dependentd doar
de abilitatile antreprenoriale, ci si de
organizarea pietei, care este in primul rand
o organizare sociald. Functiile de utilitate
particulare nu se desfasoara intr-un spatiu
individualizat, ci in nise ecologice interde-
pendente. Aceste nise pot fi organizate atat
sa faciliteze solutii optimale, cat si sub-
optimale, pentru un procent semnificativ
al functiilor de utilitate individuale de pe
piatd, pe termen scurt sau pe termen lung.
Solutiile suboptimale sunt, probabil, pe
pietele in emergentd, cum sunt cele din
Europa de Est, unde diferite forme de
organizare se afli incd in concurentd
adaptativ.a, fard ca unele sa se fi impus
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definitiv, in defavoarea altora. in acest
sens, este ilustrativd perioada de mijloc a
pietei imobiliare din Cluj-Napoca, analizata
mai sus. Constatand profitul posibil, multi
agenti s-au angajat in forme pradalnice de
activitate, periclitand profitul agentiilor
concurente. Pentru a fi posibild acumularea
generalizatd, e nevoie de cooperare extinsa
si selectie organizationald. Acest fapt nu
este posibil in afara variabilitatii organiza-
tionale (Grabher si Stark, 1997). Precum
am vazut, agentiile s-au compartimentat pe
diferite sectoare si au dezvoltat diferite
moduri de a concura si de a accesa resur-
sele de pe aceste segmente pe care activeaza
si intre segmente. Pe aceeasi piatd avem
mai multe tipuri de organizare a activitatii
economice si in special de incorporare a
externalitdtilor (a partenerilor). Pietele in
emergenta sunt piete pe care se experi-
menteazd forme de organizare care sa
permita acumularea de capital. Unele forme
sunt mai eficiente decat altele pe termen
scurt, insd, poate, mai ineficiente pe termen
lung. Acest piete sunt piete dinamice
organizational, nu neapdrat dinamice
tranzactional. Ceea ce am vrut sd aratim

Note

in acest studiu este cd acumularea nu e
posibila in afara unei gestiuni colective pe
mai multe niveluri a activitatilor pietei. lar
prin colectiv nu intelegem toti actorii
pietei, ci o serie de colectivitdti locale, care
se constituie in retele interconectate intr-un
mod slab, asa cum sunt membrii U.N.A.I
in acest moment. In cazul in care acest
lucru nu se intampla, este posibil sd apara
probleme de free rider (blatism), de
oportunism contractual, sau organizatii de
tip mafiot. Pe aceastd piatd am vazut cd au
aparut doar probleme de oportunism con-
tractual.

Lucrarea are si implicatii normative.
Interconectivitatea este o politica ce mareste
sansele de acumulare a capitalului. Prin
urmare, politicile economice care o stimu-
leaza sunt de dorit. Prin interconectivitate
intelegem, pe de o parte, colaboririle intre
firme si, pe de altd parte, sistemele com-
plexe de opozitie si concurentd. Totodatd,
politicile care stimuleazd experimentele
organizationale si modurile de interconec-
tare consideram ca sporesc sansele ca pe o
piata sa se acumuleze capital.

1. Podolny (2001) demonstreaza ca firmele care detin o retea cu cat mai multe goluri structurale
vor tinde spre sectoarele cu incertitudini egocentrice. Noi nu putem proba o asemenea ipoteza,
insd actorii declard ca o retea de informatii este necesard pentru sectoare caracterizate de
asemenea incertitudini, in cazul nostru, cele cu concurenta pozitionala.

2. Partenerii sunt firme care pot sa vind cu oferte sau cereri pe piata imobiliara si in viitor mult

mai des decat un individ.

3. in 1995 se infiinteazi Asociatia Romand a Agentiilor Imobiliare (A.R.A.IL.). in 2000 apare
primul act normativ care reglementeaza explicit activitatea agentiilor imobiliare : Ordonanta
de Guvern nr. 3/2000. in acest moment se infiinteazi U.N.A.L pe baza A.R.A.L insd, in
2002, Curtea Constitutionald s-a pronuntat in sensul declardrii neconstitutionalitdtii unor
articole din O.G. nr. 3 din 2000, inclusiv decizia Guvernului de a infiinta Uniunea prin
reorganizarea Asociatiei (art. 13). Uniunea preia ethos-ul pe care Asociatia a incercat sa il
instaureze, comisia de disciplind infiintatd preluand ,,Codul Etic” formulat de Asociatie.
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Abstract

In this paper we try to find out how the capital accumulation is embedded in the social and
political organization of the emerging post-socialist markets. The accumulation is not only
dependent on the entrepreneurial skills, but also on the market organization. In this study we
want to grasp the way in which the real estate market of Cluj-Napoca is organized, and we
intend to find out how profitability is linked to the institutional arrangements.
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