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În studiul de faþã încercãm sã arãtãm cã acumularea de capital este înglobatã în
organizarea socialã ºi politicã a pieþelor. Acumularea nu este dependentã doar de
abilitãþile antreprenoriale, ci ºi de organizarea pieþei. Studiul urmãreºte modul în
care a fost organizatã piaþa imobiliarã din Cluj-Napoca ºi trateazã problematica
profitabilitãþii la nivel de piaþã, având in vedere aranjamente instituþionale ale
tranzacþiilor economice.

Profitul nu este produs individual, ci colec-
tiv. El este o funcþie a organizãrii pieþelor.
Acumularea de capital nu poate avea loc
decât în anumite aranjamente instituþionale
ale tranzacþiilor economice. Studiile asupra
antreprenoriatului accentueazã prea mult
funcþia antreprenorilor în crearea profitu-
lui. Vom aduce argumente cã piaþa este o
construcþie socialã ºi în afara ei nu putem
vorbi despre acumulare socialã a capitalu-
lui. Profitabilitatea este dependentã de
organizarea socialã a pieþei, chiar dacã
profitul e apropiat individual, în funcþie de
talentul ºi resursele agenþilor economici.

Acumularea capitalului
ºi organizarea socialã a pieþelor

În concepþia economiei neoclasice, piaþa
este un spaþiu în care firmele ºi clienþii îºi
urmeazã fiecare funcþiile de utilitate. Însã
aceastã imagine este relativ incompletã.

Firmele se vãd pe sine ºi pe competitori
oglindiþi în clienþi (White, 1981). Ba mai
mult, între firme existã reþele complexe de
cooperare ºi parteneriat, de suprapunere
directorialã, iar între manageri existã
relaþii de amiciþie ºi prietenie. Relaþiile
dintre firme constituie o structurã complexã,
o structurã socialã cu practicile sale,
normele ºi cadrele subiective de înþelegere
ºi relaþiile între actori. Se pot decela douã
tipuri de relaþii: directe ºi de opoziþie.
Cele directe se referã la colaborare, supra-
punere directorialã, relaþii de proprietate
sau integrare ierarhicã. Cele de opoziþie se
referã la faptul de a fi în concurenþã. Firmele,
chiar dacã nu au relaþii directe de orice fel
între ele, se pot afla în relaþii de opoziþie pe
aceeaºi piaþã. Aceste opoziþii pot fi concep-
tualizate ca un câmp de forþe reprezentate
de relaþiile de putere ºi autoritate, în funcþie
de capacitatea competitivã a firmelor.
Competiþia este reglatã de actele normative
emise de stat ºi subvenþii sau alte tipuri de
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avantaje comparative oferite. ~n acela[i
timp, statul se comportã ca actor terþ în
sancþionarea abaterilor de la legile stabilite.
Prin urmare, el este un organ important în
modelarea relaþiilor economice.

Piaþa este o construcþie socialã în mai
multe direcþii: 1) e un câmp de forþe având
o structurã dinamicã de poziþii ºi opoziþii
la care se ajunge prin intermediul concu-
renþei ºi al colaborãrii; 2) este o reþea
interacþionalã compusã din clienþi, firme ºi
actori ai statului; 3) e un proiect colectiv
de gestiune a relaþiilor economice ºi de
legitimare a lor; 4) este un proiect legisla-
tiv al statului.

Pieþele premoderne, chiar dacã repre-
zentau medii în care se realizau schimburile
economice, nu erau organizate în aºa fel
încât sã diminueze costurile legate de tran-
zacþii ºi sã asigure astfel un nivel ridicat de
capitalizare a profiturilor. Pieþele premo-
derne sunt în mare mãsurã centrate pe
strategii de maximizare a asimetriei infor-
maþiilor (Geertz, 1978) ºi de aceea pe
aceste pieþe informaþia este elementul vital
care permite agentului sã obþinã un profit,
de cele mai multe ori în defavoarea parte-
nerului de schimb.

Pe pieþele moderne se investeºte pentru
diminuarea costurilor de informare ºi apã-
rare a drepturilor de proprietate. În acest
sens, sunt construite sisteme instituþionale
complexe care sã diminueze costurile de
tranzacþie. Pieþele din spaþiul postcomunist
se confruntã tocmai cu aceste probleme de
construcþie instituþionalã care sã permitã
acumularea capitalului la nivel generalizat.
Astfel, ne-am propus sã analizãm legãtura
dintre structura pieþei imobiliare din
Cluj-Napoca ºi acumularea de capital.
Existã trei aspecte importante ale acestei
relaþii: a) modul în care se compun
acþiunile individuale; b) modul cum sunt
gestionate relaþiile economice la nivel
colectiv; c) intervenþiile legislative ale
statului.

Vom încerca sã arãtãm cã acumularea
de capital într-un mod generalizat, ºi nu
prãdalnic este posibilã dacã existã un nivel
gestionabil al incertitudinilor legate de
tranzacþii, informaþiile asupra tranzacþiilor
posibile pot fi obþinute fãrã costuri mari,
costurile de apãrare a drepturilor de pro-
prietate sunt reduse, este asiguratã legitimi-
tatea acþiunii economice (acþiunea de
brokeraj), existã încredere reciprocã client-
-agent ºi agent-agent în timpul tranzacþii-
lor, concurenþa e normatã, ºi nu prãdalnicã.

Tipuri de incertitudini,
tipuri de concurenþã

Primul nivel al analizei noastre este cel al
compunerii acþiunilor individuale. Acþiunile
firmelor ºi ale agenþiilor constituie o reþea
complexã de interdependenþe care deter-
minã deciziile economice individuale.
Aceastã reþea faciliteazã acumularea capita-
lului la nivel de firmã prin intermediul
concurenþei ºi al cooperãrii. Conceptele
centrale ale acestei analize vor fi: incerti-
tudinea, concurenþa ºi strategia.

Incertitudinea este o caracteristicã a
tuturor tranzacþiilor. Ea se transformã în risc
dacã existã un spaþiu al posibilelor calcu-
labil, adicã fiecãrei posibilitãþi i se ataºeazã
o probabilitate de întâmplare. Incertitudinile
sunt legate de imposibilitatea unei monito-
rizãri complete a contractului ºi a impunerii
respectãrii acestuia (Williamson, 1975).
Un contract nu poate fi scris complet ºi nici
o apãrare completã a clauzelor nu poate fi
realizatã, deoarece este costisitoare. Prin
urmare, este important, pentru cel puþin o
parte contractualã, sã controleze incertitu-
dinile, transformându-le în riscuri.

Chiar dacã gestiunea incertitudinilor
este individualã, modul cum se face lucrul
acesta depinde de: 1) resursele pe care le
deþine firma; 2) resursele celorlaltor firme
de pe piaþã ºi modul cum sunt gestionate
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acestea. Respectiv, gestiunea incertitudini-
lor depinde nu numai de firmã, ci ºi de
acþiunile concurenþei, de dubla contingenþã
interacþionalã. Pentru a contura relaþia
dintre gestiunea incertitudinilor ºi concu-
renþã, distingem, din punctul de vedere al
unei firme, între incertitudini egocentrice
ºi incertitudini altercentrice (Podolny,
2001). Cele egocentrice sunt legate de deci-
ziile de angajare ºi de selectare a parte-
nerilor ºi a furnizorilor, de tipul ºi
modalitatea de ofertã a serviciilor, în con-
diþiile în care aceste servicii sunt apreciate
de clienþi. Ele se numesc aºa pentru cã
incertitudinile le are firma în legãturã cu
partenerii ei. Cele altercentrice se referã la
incertitudinile pe care le au clienþii sau
potenþialii partenerii în legãturã cu servi-
ciile pe care le oferã agenþia. Se numesc
aºa pentru cã incertitudinile le au clienþii sau
partenerii în legãtura cu firma. Conceptul
vizeazã modul cum gestioneazã firma
aceste incertitudini, ºi nu modalitatea în
care gestioneazã partenerii interacþionali
incertitudinile.

În funcþie de resursele pe care le are o
agenþie, pentru a transforma incertitudinile
în riscuri, ea poate migra spre acele sec-
toare ale pieþei reglate de concurenþa cãreia
îi poate face faþã cu succes, respectiv:
difuzã, poziþionalã sau nominalã.

Concurenþa difuzã este între agenþii
care nu se cunosc între ele sau se ignorã,
iar metoda de a concura e calitatea servicii-
lor de acelaºi tip. Acest tip de concurenþã
caracterizeazã segmentele de piaþã cu buget
mic, de vânzare ºi cumpãrare a aparta-
mentelor. Aici existã o ofertã depãºitã de
cerere ºi un numãr mare de agenþii. Barie-
rele de intrare pe acest segment de piaþã
sunt foarte mici (capitalul mic necesar
pentru a deschide afacerea), iar raportul
profit/investiþie este mare. Modalitatea
prin care se poate supravieþui pe acest
segment este reducerea incertitudinilor pe
care clienþii le au în legãturã cu serviciile

firmei, adicã reducerea incertitudiniilor
altercentrice. Firmele care pot sã îºi reali-
zeze o reputaþie sunt capabile sã reducã
incertitudinile clienþilor.

�Sunt foarte mulþi agenþi imobiliari�
ºi totuºi fiecare rãzbeºte [�] mai ales dacã
îºi face o reputaþie bunã. [�] Nu mã influ-
enþeazã modul de lucru al altor agenþii, nu
mã influenþeazã. Sigur cã, dacã îºi pot face
reclame ºi panouri mai mari decât mi-am
pus eu în curte� lumea are tendinþa sã
meargã la capãtul curþii unde mai e o
agenþie, sigur, ºi reclama, dar nu-i pot
opri, nu pot, nu pot sã mã apãr sub nici o
formã, clientul trebuie sã aleagã, clientul
trebuie sã fie convins cã ceea ce cautã am
eu aici, eu nu-l pot convinge: «Cumpãrã
de la mine, cã îþi ofer mai bun decât
celãlalt», ºi n-am cum sã-i ofer mai mult,
pe piaþa imobiliarã, aproape toate agenþiile
au aceeaºi bazã de date, rar ne intrã câte
unul, doi, trei de pe stradã care ne oferã ºi
sã� ããã... Îs oferte de exclusivitate ale
agenþiei noastre, ne inspirãm din Piaþa ºi aºa
se inspirã toate agenþiile imobiliare, excep-
þie� clienþii care ne sunã direct, cunoº-
tinþele ºi cei care ne vãd de pe stradã�
care-s mai puþini la numãr.� (Femeie,
agenþia pe piaþã de trei luni)

Concurenþa poziþionalã se face între
agenþii pentru tipul de servicii oferite,
pentru niºe neocupate pe piaþã. Istoric,
agenþiile au ocupat mai întâi segmentul cu
buget mic de pe piaþã (vânzãri ºi închirieri
de apartamente ºi case), segmentele cu
buget mare, cu servicii pentru firme (sedii,
vile, construcþii de imobile) fiind relativ
neglijate. Concurenþa poziþionalã are în
vedere ocuparea niºelor relativ nepopulate
încã fie de noile firme care intrã pe piaþã,
fie de vechile firme ce se extind sau
migreazã. Barierele de intrare pe acest
segment sunt relativ mai mari pentru cã
presupun un capital mai mare de care
trebuie sã dispunã firma pentru a realiza
tranzacþiile. Se numeºte astfel pentru cã
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agenþiile nu concureazã cu alte agenþii
specifice prin intermediul calitãþii servi-
ciilor, ci cu alte poziþii pe piaþã. Aceste
agenþii încearcã sã instituie ºi sã legitimeze
o nouã poziþie pe piaþã, în opoziþie cu cele
existente deja.

Modalitatea prin care o firmã poate sã
supravieþuiascã pe acest segment este sã
aibã o reþea de informaþii bunã în lumea
afacerilor în general ºi o vizibilitate a firmei
în acest mediu, pentru a putea obþine oferte
de imobile scumpe ºi clienþi care sã doreascã
sã le închirieze sau sã le achiziþioneze1 .
Prin urmare, tipul de incertitudini pe care
firma trebuie sã le gestioneze se referã la
legãturile cu furnizorii ºi clienþii capabili
sã facã investiþii mai mari. Ea trebuie sã
gestioneze pe aceastã piaþã incertitudinile
pe care le are în privinþa partenerilor ei,
respectiv incertitudinile egocentrice.

�Deci avem colaboratori în primul rând
din� ããã� din sfera prietenilor care au firme
de construcþii, de decoraþiuni interioare,
de arhitecturã, de mai ºtiu eu ce. Avem
cunoºtinþe ºi prieteni ºi oameni care ne-au
contactat ºi cu care am rãmas în legãturã�
ããã� ºi au fost mulþumiþi de serviciile
noastre, deci am fructificat toate aceste
relaþii atunci prin dânºii. Deci prin ei. În
momentul în care avem nevoie de ceva,
aproape în toate domeniile ºtim la cine sã
apelãm.� (Femeie, agenþia e pe piaþã de
cinci ani)

Concurenþa nominalã are loc între
agenþii care se cunosc între ele ºi se recu-
nosc ca importante pe piaþã. Agenþiile îºi
cunosc competitorii, ºtiu strategiile aces-
tora ºi îºi elaboreazã propriile strategii în
funcþie de acestea. Acest tip de concurenþã
caracterizeazã firmele importante de pe
piaþã, actorii principali, indiferent de sec-
tor. Aceste firme au un nume bine cunoscut
ºi un procent din piaþã mai mare decât cele
mai multe firme concurente. Incertitudinile
cãrora le rãspund aceste agenþii, prin inter-
mediul prestigiului, sunt cele altercentrice.

Este un tip de concurenþã care, chiar dacã
existã, e nespecificã pentru aceastã piaþã în
emergenþã, pentru cã nu se poate vorbi de
actori dominanþi, ce sunt vãzuþi ca atare de
ceilalþi jucãtori, aflaþi în vârful unei ierarhii
cunoscute ºi recunoscute. ªi în acest caz,
concurenþa se face la nivel de calitate a ser-
viciilor, însã, spre deosebire de concurenþa
difuzã, agenþiile aflate în concurenþã nomi-
nalã iau în calcul strategiile anumitor
agenþii.

Agenþiile imobiliare utilizeazã douã
tipuri de instrumente în gestiunea incertitu-
dinilor: strategii bazate pe relaþii cu publi-
cul ºi strategii bazate pe publicitate. Mixul
între cele douã tipuri de strategii ºi modul
de utilizare depind de natura incertitudini-
lor pe care pot ºi vor sã le reducã, respectiv
de sectorul în care poate activa firma ºi
concurenþa ce corespunde acestui sector.

Agenþiile care trebuie sã facã faþã unei
concurenþe difuze îºi mãresc gradul de
vizibilitate prin publicitate. Agenþiile de pe
segmentele cu buget mare, caracterizate
prin concurenþã poziþionalã ºi incertitudini
egocentrice, tind sã utilizeze mai degrabã
strategii bazate pe relaþii cu publicul.

Totuºi, relaþiile cu publicul joacã un rol
foarte important în gestionarea ambelor
tipuri de incertitudini. În cazul agenþiilor
cu incertitudini altercentrice, calitatea ser-
viciilor ºi amabilitatea sunt metode prin care
agenþiile atrag clienþi din reþeaua de cunoº-
tinþe a foºtilor clienþi. Ei sunt conºtienþi cã
amabilitatea este o investiþie. În cazul
agenþiilor firmelor cu incertitudini egocen-
trice, prin intermediul relaþiilor cu publicul
vor sã îºi fidelizeze clienþii, fac investiþii
în stabilizarea relaþiilor. Ele vor sã îºi trans-
forme partenerii ocazionali într-o reþea de
afaceri în care nodurile au identitate, sunt
clienþi stabili, astfel încât sã poatã fi accesaþi.

Gestiunea incertitudinilor altercen-
trice: �Noi am pãstrat legãtura cu clientul.
La noi legãtura cu clientul� ããã� nu se
încheie, nu se sfârºeºte o datã cu încheierea
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unui contract sau prin factura de comision.
Deci noi pãstrãm legãtura cu clienþii. De
multe ori, ce sã zic, îi sunãm de sãrbãtori.
Deci avem o relaþie caldã cu toþi clienþii
noºtri� (femeie, agenþia e pe piaþã de cinci
ani).

Relaþiile bune cu publicul implicã reþele,
recomandãri ale clienþilor, care aduc noi
clienþi. Pe segmentele de piaþã cu incertitu-
dini egocentrice, nodurile acestor reþele au
identitate, sunt firme cunoscute. Pe segmen-
tele de piaþã cu incertitudini altercentrice,
nodurile nu au identitate. Reþelele se com-
portã ca resurse externe firmei. Clienþii se
pot comporta ca agenþi temporari ai firmei.
Pe segmentele care rãspund incertitudinilor
altercentrice, acest fapt este mai puþin
gestionabil pentru cã relaþiile sunt mai
puþin stabile. Pe segmentele care rãspund
incertitudinilor egocentrice, relaþiile sunt
însã mai gestionabile, pentru cã ele pot fi
stabilizate ºi astfel se pot realiza campanii
de fidelizare a lor2 .

Acumularea de capital este posibilã
dacã incertitudinile legate de tranzacþie
sunt gestionabile. Pe piaþa imobiliarã, cele
mai multe firme reuºesc, prin intermediul
strategiilor ºi al plasãrii în sectorul adec-
vat, sã îºi diminueze incertitudinile. Servi-
ciile solicitate pe anumite sectoare ale pieþei
imobiliare cer firmelor un anumit set de
resurse. Actorii sociali se angajeazã sau
migreazã pe segmentul de piaþã unde
resursele de care dispun sunt adecvate
pentru a obþine profit.

Acþiunile individuale independente intro-
duc un element nou în calculul acþiunii:
concurenþa. O sursã a incertitudinii este
cea a imposibilitãþii monitorizãrii complete
a contractului ºi a impunerii acestuia.
Problema impunerii contractului a fost
parþial rezolvatã pe piaþa imobiliarã
printr-un cadru instituþional adecvat. Însã
mai existã douã surse majore ale incertitu-
dinii, cãrora trebuie sã li se facã faþã: concu-
renþa ºi comportamentul neloial. Prezenþa

unei firme concurente introduce un element
necunoscut în contract, cel al alteritãþii. În
aceastã secþiune am indicat raportul dintre
concurenþã ºi inceritiudine. În urmãtoarea
secþiune vom detalia raportul dintre
incertitudine ºi concurenþã ºi vom contura
raportul dintre incertitudine ºi comporta-
mentul neloial, însã schimbând nivelul
abordãrii.

Controlul pieþei

Piaþa imobiliarã, fiind o piaþã nouã, se con-
fruntã cu douã mari probleme: concurenþa
neloialã ºi aglomerarea pieþei. Pentru
rezolvarea acestora nu mai sunt suficiente
doar strategiile individuale. Prin urmare,
pentru a înþelege modul în care sunt abor-
date aceste probleme de cãtre actorii
economici, este nevoie sã trecem de la
primul nivel al compunerii acþiunilor indivi-
duale la al doilea nivel al analizei, cel al
modului cum sunt gestionate relaþiile econo-
mice la nivel colectiv, respectiv tehnicile de
gestiune colectivã a pieþei: diviziunea pieþei,
controlul competiþiei ºi controlul pieþei.

Una dintre problemele centrale într-o
primã perioadã a fost cea legatã de însãºi
existenþa pieþei, precum ºi de legitimarea
ei. O serie de agenþi se angajau în practici
nelegale ºi încheiau tranzacþii frauduloase
sau dezavantajoase ºi neplãcute pentru
client. Prin urmare, agenþii au simþit nevoia
sã instituie niºte practici de control al
pieþei. Oportunitatea a venit o datã cu
înfiinþarea Uniunii Naþionale a Agenþiilor
Imobiliare. Principala atribuþie a Uniunii
este aceea de a disciplina agenþii înscriºi în
mod voluntar.

�Pãi, U.N.A.I.-ul e denumirea prescur-
tatã a Uniunii Naþionale a Agenþiilor
Imobiliare, cu centrul la Bucureºti ºi cu
filiale în toate oraºele mari, filiale la care
poate adera orice agenþie care plãteºte
cotizaþiile aferente, conducerea e formatã
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dintr-un preºedinte ºi un consiliu de cinci
membri� ºtiu eu� consiliul� nu ºtiu cum
se numeºte acum� mã rog� cei cinci con-
duc� nu conduc� se supun la vot,
discutã� deci pe bazã de discuþii ºi de
hotãrâri majoritare în general � este un con-
siliu de disciplinã care ia mãsuri împotriva
agenþiilor care nu respectã condica normalã
ºi legalã.� (Bãrbat, agenþie pe piaþã de trei
ani)

U.N.A.I. joacã rolul unei asociaþii
profesionale care încearcã sã impunã un
anumit ethos al relaþiilor în câmp ºi al
relaþiilor între agenþi. ªi aceasta pentru a
legitima câmpul. Tranzacþiile nelegale ale
unor agenþi neagã însuºi rolul de brokeri al
agenþiilor în general, care au utilitatea de a
minimiza costurile de informare pe piaþã.
În U.N.A.I. existã în vigoare un cod etic
al relaþiilor dintre agenþi ºi al celor dintre
agenþi ºi clienþi. Comisia U.N.A.I. are
rolul de a pune în aplicare atât codul etic,
cât ºi legislaþia care reglementeazã activi-
tatea firmei imobiliare. În practicã, comisia
de disciplinã face doar remarce verbale.
Instrumentul de disciplinare este prin
urmare cel reputaþional. Ethos-ul în câmp
în acest moment este puternic difuzat. În
interacþiunea cu personalul din conducerea
agenþiilor, am fost pus în situaþia de a
vedea o interpretare concretã a codului
etic. �Agenþii membri� nu vor încerca sã
obþinã nici un avantaj incorect asupra altor
agenþii ºi îºi vor conduce afacerile astfel
încât sã evite orice controverse cu alþi
agenþi.� (A.R.A.I.3 , art. 6) Încercând sã
obþinem informaþii nominale asupra compe-
titorilor ºi colaboratorilor firmei ºi asupra
firmelor cu practici concurenþiale neloiale,
am fost refuzat cu afirmaþii de tipul: �Nu
vreau sã am probleme cu alþi agenþi� sau
�Nu vreau sã bag zâzanie între noi�.

Tehnica de tipul �contract de exclusi-
vitate� ilustreazã foarte bine modalitãþile de
control al diviziunii pieþei, prin intermediul
ethos-ului care emerge din interacþiunile

pe aceastã piaþã. El implicã semnarea cu
clientul a unei înþelegeri prin care clientul
se obligã sã accepte serviciile doar ale unei
agenþii pentru o perioadã datã. Acesta este
un mod de integrare pe verticalã a clientu-
lui. Structurile de guvernare sunt modalitãþi
interne prin care firma economiseºte
costurile de tranzacþie prin modul cum îºi
gestioneazã relaþiile cu clienþii, furnizorii
sau partenerii. Integrarea pe verticalã
implicã anexarea în structura ierarhicã a
firmei a relaþiei cu o altã firmã. Acest lucru
se întâmplã �când preþurile nu mai sunt o
«statisticã suficientã» pentru reducerea
incertitudinilor� (Williamson, 1975, 9). Ea
poate fi temporarã sau definitivã, în funcþie
de termenii contractului. În acest caz, este
temporarã. Ea apare ca urmare a faptului
cã o persoanã poate sã apeleze ºi apeleazã
la mai multe agenþii pentru acelaºi imobil.
O datã contactatã agenþia, ea se angajeazã
într-un proces de cãutare a informaþiilor
necesare pentru realizarea tranzacþiei. Acest
fapt implicã anumite costuri. Însã existã
riscul ca informaþia necesarã sã fie obþinutã
de o altã agenþie cu care a mai intrat în
contact clientul ºi astfel prima agenþie va
pierde posibilitatea de a face tranzacþia.
Acest fapt se poate întâmpla deseori, deci
se vor acumula costuri, fãrã a fi acoperite
de beneficii. Însã, dacã relaþia cu clientul
este integratã în firmã pentru o perioadã de
timp, printr-un contract de exclusivitate,
asemenea costuri neacoperite nu vor mai
apãrea. Aceastã practicã a contractului de
exclusivitate este reglementatã în codul etic
al Uniunii ºi e chiar încurajatã.

�Pentru a preveni disensiunile ºi
neînþelegerile ºi pentru a asigura servicii
mai bune proprietarilor, agenþii membri�
vor cere listarea cu contract de exclusi-
vitate a proprietarilor dacã interesul clientu-
lui nu impune contrariul.� (A.R.A.I., art. 4)

Totuºi, ea e consideratã în acest moment
o practicã neloialã! În fragmentul de mai
jos sunt cuprinse ºi raþiunile.
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��când am citit bine, ne-am dat seama
cã este vorba despre exclusivitate, ceea ce
a fost foarte necinstit din partea lui, creând
concurenþã neloialã cu alte agenþii, dacã
suntem aºa de multe agenþii, trebuie sã ne
respectãm între noi, dacã suntem aºa de
multe agenþii, prima care ajunge cu clientul
dispus sã ofere preþul ºi� aºa se lucreazã�
dar nu sã creeze exclusivitate, sã încurce
omul� da, încurcã omul� sigur, pânã îi
gãseºte clientul se devalorizeazã, nu mai
este vorba despre aceeaºi valoare ºi din
cauza aceasta foarte mulþi clienþi îºi pierd
încrederea în agenþii, eu pot sã spun cã�
majoritatea agenþiilor încearcã sã lucreze
cât mai bine pentru cã din asta trãim� din
asta trãim� n-avem interesul sã stricãm piaþa
imobiliarã, vrem sã o perfecþionãm ºi vrem
sã aibã clienþii încredere în noi, numai cã
totuºi existã câte un dar� dar mai existã
excepþii.� (Femeie, agen]ie pe piaþã de ºase
luni)

Contractul de exclusivitate este consi-
derat neloial pentru cã avem o piaþã foarte
dinamicã, unde o astfel de practicã ar putea
sã conducã la pierderi din partea clientului.
Informaþia este principalul criteriu al
competiþiei. Abia în al doilea rând intervine
calitatea serviciilor. Organizarea compe-
tiþiei se face în primul rând în jurul
rapiditãþii serviciilor ºi abia în al doilea
rând în jurul calitãþii lor. Preþurile sunt în
creºtere continuã, iar în sectorul cu buget
mic, unde incertitudinile sunt altercentrice,
existã un efort colectiv de minimizare a
timpului de încheiere a unei tranzacþii. Am
vãzut mai sus care sunt principalele tehnici
de control al pieþei. Considerarea contrac-
tului de exclusivitate pe aceastã piaþã ca
nelegitim este un alt mecanism de control
al pieþei, deci de reducere prin practici
colective a incertitudinilor altercentrice, de
legitimare a actorilor în mod colectiv.

În afarã de modalitatea de control al
pieþei, U.N.A.I. mai are ºi alt rol. Acela
de diviziune a pieþei, prin care rãspunde

problemei aglomerãrii. Competitorii pot
coopera pentru a împãrþi piaþa. Controlul
preþurilor ºi barierele de intrare legale
reprezintã astfel de tactici. Firmele au fãcut
înþelegere între ele pentru comisioane
minime ºi maxime per tip de tranzacþie.
Astfel, nu vor mai trebui sã intre în com-
petiþie pentru preþuri ºi vor avea un nivel
asigurat al venitului per tranzacþie. Existã
totuºi probleme cu aceastã strategie pentru
cã în Uniune nu intrã toate agenþiile, iar
firmele noi care nu sunt membre pot sã
intre în concurenþã pentru preþuri.

Existã mai multe bariere de intrare pe
piaþã: legale ºi financiare. Barierele legale
de intrare pe piaþã constau în: 1) faptul cã,
periodic, competenþa în privinþa proble-
melor legale trebuie certificatã, cineva din
agenþie este obligat sã urmeze cursuri de
calificare ca agent imobiliar; 2) faptul cã
orice agent care vrea sã fie certificat
trebuie sã nu fi fost �condamnat definitiv
pentru infracþiuni contra patrimoniului sau
pentru infracþiuni de fals�. Cea din urmã
barierã legalã este ºi o modalitate de con-
trol al pieþei. Barierele financiare sunt
destinate doar membrilor Uniunii ºi
constau în: 1) existenþa unui sediu al agen-
þiei; 2) participarea la ºedinþe; 3) plata
unei cotizaþii. Prin prima prevedere se
realizeazã o filtrare între agenþii ºi agenþi
independenþi, care intermediazã în afara
unei firme pe piaþa imobiliarã. Cea de-a
doua condiþie implicã faptul cã un agent al
firmei are timp, deci ºi resurse financiare
ca un membru al ei sã participe la ºedinþe.
Prin plata unei cotizaþii se filtreazã
mãrimea firmelor, ce au un profit din care
pot sã plãteascã acea sumã lunarã. Unii
agenþi, membri U.N.A.I, propun chiar
mãrirea acestor bariere prin impunerea
unui fond minim de garantare a tranzac-
þiilor în firmã. Agenþii care propuneau o
astfel de barierã în interviuri o legitimau
ca pe o tehnicã de control al pieþei, nu de
diviziune a ei. Ei argumentau cã o firmã
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trebuie sã aibã capacitatea financiarã sã
despãgubeascã un client pentru o tranzacþie
nereuºitã, pentru ca, în cazul în care ar
avea loc un asemenea incident, sã nu dez-
amãgeascã clientul ºi sã probeze astfel
seriozitatea agenþiei.

Pe lângã controlul colectiv al concuren-
þei, actorii utilizeazã ºi o serie de tehnici
de control individual al concurenþei:
predilecþia pentru un segment de piaþã ºi
contractul de exclusivitate. Firmele se spe-
cializeazã la un moment dat pe un anumit
tip de tranzacþii, însã nu prin a le exclude
pe altele.

Piaþa se segmenteazã în funcþie de trei
criterii: pe zone urbane (centru/cartiere
specifice), pe tipurile de buget al clienþilor
(mare, mic), pe tipuri de servicii oferite
(închirieri, vânzãri). Firmele tind sã migreze
spre unul sau altul dintre sectoare, în
funcþie de resursele de care dispun. Totuºi,
ele nu se specializeazã, ci au �predilecþii�.
Ar fi mult prea costisitoare specializarea.
Costurile de informare ar fi mult prea mari.

Agenþiile imobiliare reduc douã tipuri
de costuri asociate unei tranzacþii: cele
legate de informaþie, ele jucând rolul de
brokeri, ºi cele legate de mãsurarea bunului
tranzacþionat, ele oferind evaluarea finan-
ciarã ºi juridicã a bunului. Tipurile de
concurenþã ºi incertitudinile legate de tran-
zacþie au fãcut ca agenþii sã îºi diversifice
tipurile de servicii în funcþie de clienþi ºi
nevoile lor. Ilustrativ în ce priveºte modul
în care organizarea pieþei are efecte asupra
costurilor de tranzacþie ni se pare a fi
contractul de exclusivitate, discutat mai
sus. O practicã în alte regiuni, el a devenit
nelegitim în Cluj-Napoca pentru cã nu
economiseºte în ceea ce priveºte costurile
de tranzacþie. Tehnicile de control al pieþei,
al concurenþei ºi de diviziune a pieþei, toate
vizeazã reducerea, prin intermediul organi-
zãrii pieþei, a costurilor de tranzacþie ºi
mãrirea profitului agenþiei, respectiv acu-
mularea generalizatã a capitalului. Modul

în care este organizatã concurenþa are un
efect decisiv asupra modului cum sunt
organizate tranzacþiile. Concurenþa neloialã
ºi tranzacþiile neoneroase au fost factori ai
delegitimãrii pieþelor în perioada de mijloc
a evoluþiei sale. În aceastã perioadã, unele
firme de brokeraj mãreau costurile, în loc
sã le micºoreze. Însã schimburile repetate
ofereau o statisticã bunã participanþilor,
arãtând cã sunt profitabile, mai ales în
condiþiile de extindere a pieþei.

Legile care reglementeazã
funcþionarea pieþei

Al treilea nivel al analizei pieþei este cel al
intervenþiei statului în organizarea pieþei.
Actorii de pe aceastã piaþã nu influenþeazã
foarte mult ºi nu sunt organizaþi sã influen-
þeze activitatea actorilor politici de la nivel
central. Totuºi, pachetele legislative care
au un impact direct sau indirect asupra
pieþei clujene sunt utilizate ca resurse de
actorii locali. Douã chestiuni vom trata aici
pe scurt: pe de o parte, raportul dintre
organizarea pieþei de cãtre actori ºi câmpul
politic ºi administrativ, iar pe de alta,
cadrul legislativ specific care reglemen-
teazã aceastã piaþã ºi impactul asupra ei.

În 1995 se înfiinþeazã Asociaþia Românã
a Agenþiilor Imobiliare (A.R.A.I.), �ca o
organizaþie nonguvernamentalã, apoliticã
ºi nonprofit ce reuneºte agenþii economice
ºi persoane fizice care activeazã în
domeniul imobiliar� (www.arai.ro). Este
prima asociaþie profesionalã din România.
În 2000 apare primul act normativ care
reglementeazã explicit activitatea agenþiilor
imobiliare: Ordonanþa de Guvern nr. 3/
2000. În acest moment se înfiinþeazã
Uniunea Naþionalã a Agenþiilor Imobiliare
(U.N.A.I.) pe baza A.R.A.I. Ordonanþa
reglementa, pe de o parte, modul în care o
persoanã fizicã sau juridicã putea practica
meseria de agent imobiliar, iar pe de altã
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parte, reducea riscurile vânzãtorilor ºi
cumpãrãtorilor unui bun imobil de a fi
înºelaþi, oferind posibilitatea verificãrii
apartenenþei la Uniune ºi a atestãrii agenþi-
lor imobiliari. Uniunea preia ethos-ul pe
care Asociaþia a încercat sã îl instaureze,
comisia de disciplinã înfiinþatã preluând
�Codul Etic� formulat de Asociaþie. Acum
se stabilesc cele douã bariere de intrare pe
piaþã: atestatul de agent imobiliar, eliberat
în urma unui examen în faþa unei comisii
formate din membrii câmpului imobiliar,
ºi, respectiv, cazier curat în ceea ce priveºte
falsurile. Însã, în 2002, Curtea Constituþio-
nalã s-a pronunþat în sensul declarãrii
neconstituþionalitãþii unor articole din O.G.
nr. 3 din 2000. Decizia Guvernului de a
înfiinþa Uniunea prin reorganizarea Aso-
ciaþiei (art.13), precum ºi reglementãrile
privind organizarea ºi funcþionarea Uniunii
(art. 14-32) vor fi însã apreciate ca
neconstituþionale, în raport cu principiul
separaþiei puterilor în stat. Aceasta bulver-
seazã relaþia de ordine instauratã pe piaþã
pentru cã paralizeazã funcþionarea Uniunii
pânã la eventuala restructurare. Rolul
instituþiilor este acela de a oferi stabilitate
ºi predictibilitate comportamentului, ele nu
sunt neapãrat eficiente. În paginile pre-
cedente am indicat care sunt funcþiile pe
care le `ndepline[te Uniunea pentru piaþã:
de control ºi de diviziune a ei. Statul a
intervenit abuziv în funcþionarea unui
mecanism de organizare a pieþei pe bazã
reputaþionalã. A încercat sã îl generalizeze
ºi sã îl impunã, însã mecanismele de
aplicare a legii pe care le-a pus la dispoziþia
organizaþiei sunt tot reputaþionale. Când
mecanismele de control ºi diviziune au fost
generalizate, funcþionarea organizaþiei a
fost stopatã, ducând la o blocare relativã a
controlului activitãþii pieþei de cãtre actori.

Ceea ce este specific pentru aceastã
piaþã, din punctul de vedere al cadrului
legislativ, e repunerea în funcþie a Legii
cadastrului din 1936 în regiunea de
nord-vest. Legea cadastrului sau Legea

publicitãþii imobiliare este un sistem simplu
ºi eficient de contorizare a proprietãþii,
care eliminã foarte multe fraude posibile
legate de transferul proprietãþii imobiliare,
oferind astfel certitudinea tranzacþiei.
Legea impozitãrii proprietãþii imobiliare ºi
Legea publicitãþii imobiliare se constituie
ca instituþii fundamentale care reglemen-
teazã problematica drepturilor de proprie-
tate imobiliarã.

Cadrul normativ joacã un rol foarte
important în funcþionarea pieþei, acumu-
larea de capital în spaþiul postsocialisat
fiind foarte grea fãrã acest ajutor. Statul
este un actor central în impunerea contrac-
telor prin diferiþii actori `nvestiþi cu puteri
reglate legislativ. Cartea funciarã repre-
zintã un cadru foarte bun care permite pe
aceastã piaþã apãrarea drepturilor de pro-
prietate prin intermediul sistemului juridic.
Totodatã, statul pune la dispoziþia actorilor
implicaþi pe diferitele pieþe instrumentele
legislative în vederea controlului pieþei ºi
al concurenþei. În acest caz, U.N.A.I. este
instrumentul major în controlul pieþei
imobiliare de cãtre agenþii care acþioneazã
în cadrul ei. Actorii statului impun bariere
(sau nu) de fuziune între firme ºi legãturi
legale. ªi tot ei stabilesc (sau nu) regulile
jocului legate de concurenþã. În acest caz,
tot prin intermediul Uniunii au fost
facilitate anumite moduri de diviziune a
pieþei ºi cooperare în vederea impunerii
acestei diviziuni între firmele concurente.
Totuºi, pe piaþã existã deocamdatã bariere
invizibile care împiedicã o cooperare realã
între firme la nivel individual, ºi nu la nivel
de câmp. Agenþiile nu au încredere unele în
altele în cadrul parteneriatelor, în vederea
unor tranzacþii comune. Agenþii intervievaþi
raportau dezertãri neloiale din contractele
de parteneriat. Cooperarea este posibilã în
acest moment pentru cã, legal, este posibil
ca anumite firme sã se asocieze prin inter-
mediul Uniunii spre a-ºi controla piaþa în
mod colectiv.
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Etapele pieþei

Piaþa imobiliarã din Cluj-Napoca are trei
mari perioade: de constituire (pânã la mijlo-
cul anilor �90), de gestionare a concurenþei
neloiale (pânã la sfârºitul anilor �90), de
constituire a unei pieþe concurenþiale (înce-
putul anilor 2000).

În perioada de constituire a pieþei, o
serie de agenþii au încercat sã legitimeze
funcþia de brokeraj a firmei. Este o etapã
de experimentare atât din partea agenþiilor,
cât ºi din partea clienþilor. Agenþiile întâm-
pinã probleme semnificative de legitimare
a activitãþii lor, care nu sunt reglementate
explicit. Costurile de tranzacþie, cãrora
agenþiile trebuie sã le facã faþã, sunt foarte
mari. Obþinerea informaþiei despre piaþã
este relativ grea ºi costisitoare. Credem cã
aceastã etapã þine pânã la sfârºitul anului
1994. Creºterea cererii, în perioada investi-
þiilor generate de acumulãrile de capital
prin Caritas, a jucat un rol important în
coagularea pieþei.

În perioada gestionãrii concurenþei
neloiale, principala problemã a agenþiilor
este legatã de controlul pieþei. Au apãrut
condiþiile care au facilitat falsul în dome-
niul brokerajului tranzacþiilor imobiliare.
Exprimate în limbajul teoriei jocurilor
acestea ar fi: 1) nu au fost condiþiile unui
joc repetat; 2) informaþiile despre jucãtori
lipseau; 3) existau pe piaþã un numãr
suficient de mare de jucãtori. Se îndepli-
neau condiþiile unei contract anonim prost
apãrat sau puþin apãrabil (enforceable). Pe
piaþã nu existau mecanismele instituþionale
prin care sã se difuzeze informaþiile despre
jucãtori. De asemenea, beneficiile unor
interacþiuni repetate tindeau sã fie mai mici
decât cele ale unor interacþiuni în care se
încãlcau înþelegerile contractuale. Intrarea
pe piaþã era liberã, orice jucãtor era accep-
tat. Acesta este momentul în care piaþa se
delegitimeazã. Jucãtorii care constatã
beneficiile interacþiunilor repetate se

organizeazã, încercând sã ofere informaþii
despre jucãtori incorecþi. Perioada þine
pânã la sfârºitul anului 1998, piaþa înce-
pând sã se constituie propriu-zis în 1999.
Actorii devotaþi meseriei de agent imobiliar
au beneficiat de Ordonanþa de Guvern din
2000 prin care se dispunea înfiinþarea
Uniunii, pentru a-l instrumentaliza în
vederea legitimãrii pieþei.

Dupã 1999 au pãtruns foarte multe
firme pe piaþã. Foarte mulþi jucãtori care
au lucrat ca angajaþi ai unor agenþii imobi-
liare pânã acum au hotãrât sã intre pe piaþã
înfiinþându-ºi propria firmã. Invadarea
pieþei ºi mecanismele de control al con-
curenþei nelegitime fac ca piaþa sã devinã
concurenþialã. Principalele eforturi colec-
tive sunt conduse în acest moment spre
divizarea pieþei ºi identificarea niºelor neo-
cupate de servicii de brokeraj imobiliar.
Segmentul de piaþã cu buget mic al locuinþe-
lor este, practic, inundat, concurenþa deve-
nind difuzã.

Remarce finale

În studiul de faþã, am încercat sã arãtãm cã
acumularea de capital este înglobatã (embe-
dded) în organizarea socialã ºi politicã a
pieþelor. Acumularea nu e dependentã doar
de abilitãþile antreprenoriale, ci ºi de
organizarea pieþei, care este în primul rând
o organizare socialã. Funcþiile de utilitate
particulare nu se desfãºoarã într-un spaþiu
individualizat, ci în niºe ecologice interde-
pendente. Aceste niºe pot fi organizate atât
sã faciliteze soluþii optimale, cât ºi sub-
optimale, pentru un procent semnificativ
al funcþiilor de utilitate individuale de pe
piaþã, pe termen scurt sau pe termen lung.
Soluþiile suboptimale sunt, probabil, pe
pieþele în emergenþã, cum sunt cele din
Europa de Est, unde diferite forme de
organizare se aflã încã în concurenþã
adaptativ.ã, fãrã ca unele sã se fi impus
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definitiv, în defavoarea altora. În acest
sens, este ilustrativã perioada de mijloc a
pieþei imobiliare din Cluj-Napoca, analizatã
mai sus. Constatând profitul posibil, mulþi
agenþi s-au angajat în forme prãdalnice de
activitate, periclitând profitul agenþiilor
concurente. Pentru a fi posibilã acumularea
generalizatã, e nevoie de cooperare extinsã
ºi selecþie organizaþionalã. Acest fapt nu
este posibil în afara variabilitãþii organiza-
þionale (Grabher ºi Stark, 1997). Precum
am vãzut, agenþiile s-au compartimentat pe
diferite sectoare ºi au dezvoltat diferite
moduri de a concura ºi de a accesa resur-
sele de pe aceste segmente pe care activeazã
ºi între segmente. Pe aceeaºi piaþã avem
mai multe tipuri de organizare a activitãþii
economice ºi în special de încorporare a
externalitãþilor (a partenerilor). Pieþele în
emergenþã sunt pieþe pe care se experi-
menteazã forme de organizare care sã
permitã acumularea de capital. Unele forme
sunt mai eficiente decât altele pe termen
scurt, însã, poate, mai ineficiente pe termen
lung. Acest pieþe sunt pieþe dinamice
organizaþional, nu neapãrat dinamice
tranzacþional. Ceea ce am vrut sã arãtãm

în acest studiu este cã acumularea nu e
posibilã în afara unei gestiuni colective pe
mai multe niveluri a activitãþilor pieþei. Iar
prin colectiv nu înþelegem toþi actorii
pieþei, ci o serie de colectivitãþi locale, care
se constituie în reþele interconectate într-un
mod slab, aºa cum sunt membrii U.N.A.I
în acest moment. În cazul în care acest
lucru nu se întâmplã, este posibil sã aparã
probleme de free rider (blatism), de
oportunism contractual, sau organizaþii de
tip mafiot. Pe aceastã piaþã am vãzut cã au
apãrut doar probleme de oportunism con-
tractual.

Lucrarea are ºi implicaþii normative.
Interconectivitatea este o politicã ce mãreºte
ºansele de acumulare a capitalului. Prin
urmare, politicile economice care o stimu-
leazã sunt de dorit. Prin interconectivitate
înþelegem, pe de o parte, colaborãrile între
firme ºi, pe de altã parte, sistemele com-
plexe de opoziþie ºi concurenþã. Totodatã,
politicile care stimuleazã experimentele
organizaþionale ºi modurile de interconec-
tare considerãm cã sporesc ºansele ca pe o
piaþã sã se acumuleze capital.

Note

1. Podolny (2001) demonstreazã cã firmele care deþin o reþea cu cât mai multe goluri structurale
vor tinde spre sectoarele cu incertitudini egocentrice. Noi nu putem proba o asemenea ipotezã,
însã actorii declarã cã o reþea de informaþii este necesarã pentru sectoare caracterizate de
asemenea incertitudini, în cazul nostru, cele cu concurenþã poziþionalã.

2. Partenerii sunt firme care pot sã vinã cu oferte sau cereri pe piaþa imobiliarã ºi în viitor mult
mai des decât un individ.

3. În 1995 se înfiinþeazã Asociaþia Românã a Agenþiilor Imobiliare (A.R.A.I.). În 2000 apare
primul act normativ care reglementeazã explicit activitatea agenþiilor imobiliare: Ordonanþa
de Guvern nr. 3/2000. În acest moment se înfiinþeazã U.N.A.I. pe baza A.R.A.I. Însã, în
2002, Curtea Constituþionalã s-a pronunþat în sensul declarãrii neconstituþionalitãþii unor
articole din O.G. nr. 3 din 2000, inclusiv decizia Guvernului de a înfiinþa Uniunea prin
reorganizarea Asociaþiei (art. 13). Uniunea preia ethos-ul pe care Asociaþia a încercat sã îl
instaureze, comisia de disciplinã înfiinþatã preluând �Codul Etic� formulat de Asociaþie.
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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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